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2.3.Разработка мероприятий по повышению эффективности менеджмента 

продаж в ООО «РЛК» 

 

Выше была дана оценка эффективности менеджмента продаж в 

организации ООО «РЛК», которая позволила выделить ряд недостатков. Для 

совершенствования  существующей систем продаж, является необходимым 

проведения ряда мероприятий: 1) совершенствование организационной 

структуры предприятия (внедрение штатного сотрудника- маркетолога); 2) 
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совершенствование продвижение услуг компании (создание Интернет сайта и 

его продвижение); 3)Совершенствование ценовой политики и стимулирования 

сбыта (внедрение программы по работе с клиентами и разработки программ 

лояльности, а также установить уровень наценки на услуги компании в размере 

не менее 10% от затрат, рис.2.25. 

 

Рассмотрим подробнее представленные выше мероприятия. Для того, 

чтобы совершенствовать организационную структуру, необходимо создать 

отдел маркетинга на предприятии ООО «РЛК» и установить взаимосвязь всех  

служб предприятия.  Для того, чтобы принять на работу сотрудника в отдел 

маркетинга необходимо размещении вакансии на различных сайтах в сети 

Интернет, в том числе и бесплатных, а также разместить вакансию маркетолога 

в различных журналах и газетах о работе. Необходимо уставить определенные 

требования для кандидата на должность- маркетолога, в частности: 1) наличие 

высшего образования; 2) стаж работы на занимаемой должности не менее 3 лет; 

3) знание программных продуктов, умение работать с электронной почтой, 

Интернетом, проводить анализ рынка и других навыков. Так как на 

предприятии ООО «РЛК» будет работать один маркетолог, то в его 

обязанности должно будет входить: изучение рынка, определение 

возможностей предприятия по удовлетворению нужд и потребностей 
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потребителей, разработка спектра услуг, проведение мероприятий, 

формирование спроса на услуги компании и продвижение их на рынок. 

Для продвижения компании  ООО «РЛК» в сети интернет необходимо 

создание сайта (Интернет магазина), который будет направлен на реализацию 

товаров и услуг предприятия в различных российских городах. Организация 

электронного бизнеса (продвижение товара в сети Интернет)- является не 

простой задачей, которая включает в себя несколько этапов. Основными 

этапами организации электронной коммерции –является: выбор ниши, создание 

сайта и его продвижение, оформление интернет магазина; доставка заказов, 

настройка приема оплаты заказов; первые продажи. Важно не только создать 

сайт компании, но и осуществлять его продвижение наиболее эффективными 

способами. На сегодняшний день, существует множество способов 

продвижения сайта в сети Интернет, однако для анализируемой организации 

целесообразно осуществлять продвижение следующими способами:  

продвижение в поисковых системах: SЕО, контекст и МКБ; использовать 

системы сравнения и выбора товаров (или товарные системы); реклама в 

тематических и региональных ресурсах (форумы, блоги, порталы, СМИ). 

Еще одним мероприятием, направленным на совершенствование 

менеджмента продаж организации ООО «РЛК»» является совершенствование 

системы стимулирования сбыта и ценовой политики. В частности, как уже 

было описано выше для совершенствования системы ценообразования 

компании необходимо установить торговую наценку на услуги не менее 10%, 

это повысит рентабельность компании. Для сравнения на сегодняшний день 

компания ООО «РЛК» прибегает к низкой стратегии ценообразования и 

торговая наценка составляет в среднем не более 6-7%. Кроме этого, является 

необходимым повышать лояльность клиентов и разрабатывать систему скидок 

для постоянных потребителей. В данном случае на предприятии ООО «РЛК» 

целесообразно внедрение программного обеспечения по работе с 

потребителями- CRM-системы. Данное программное обеспечение (ПО) дает 
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возможность координировать работу различных каналов взаимодействия с 

клиентом–личное взаимодействие, телефон, Интернет – с тем, чтобы 

установить долгосрочные и взаимовыгодные отношения. В настоящий момент 

достаточно много компаний предлагают CRM-системы для розничных, 

оптовых и других сфер деятельности. Для получения  наибольшей 

эффективности от внедрения CRM-систем, необходимо более детально 

рассматривать функции и возможности существующих программных 

продуктов. Наиболее популярными на сегодняшний день программными 

продуктами CRM являются: РосБизнесСофт CRM, «1С:Предприятие 8. 

Управление торговлей и взаимоотношениями с клиентами (CRM)», CRM-

система ASoft CRM Lite, BLUEJET web CRM, СlientoBox, CRM-система 

«jПарус - Менеджмент и Маркетинг», АПЕК CRM Lite и др. РосБизнесСофт 

CRM - самая популярная российская web-CRM система для малого и среднего 

бизнеса. Это универсальный программный продукт для управления 

взаимоотношениями с клиентами, комплексной автоматизации бизнеса, а также 

успешного развития корпоративной информационной системы (КИС). Удобный 

и понятный интерфейс позволяет эффективно работать c web-CRM программой 

из любой точки мира. Внедрение РосБизнесСофт Онлайн CRM позволяет 

значительно повысить производительность менеджеров, а также увеличить 

объем продаж на 30-40%(по данным разработчиков программного продукта).  

Преимуществами РосБизнесСофт CRM является то, что архитектура 

программного продукта РосБизнесСофт CRM полностью построена на web-

интерфейсе, что позволяет пользователям работать с ней из любой точки мира 

24 часа в сутки и с любого компьютера. Так называемая технология «тонкий-

клиент» не требует установки дополнительного программного обеспечения на 

клиентские станции, что значительно снижает затраты на администрирование 

рабочих станций. Благодаря «ноу-хау» интеграции РосБизнесСофт CRM и 1С: 

Бухгалтерии (Управление Торговлей) позволяет оперативно синхронизировать 

данные в 1C и CRM. Менеджеры по продажам всю свою деятельность ведут в 
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CRM: создают контрагента, выставляют счета, коммерческие предложения, 

договора, контролируют наличие товара на складе, поступление от клиентов 

денежных средств, а также самостоятельно в CRM выписывают все 

необходимые отгрузочные документы. Внедрив РБС CRM у себя в компании, 

руководству компании больше не нужно будет задумываться о покупке 

дополнительных клиентских лицензии 1С, благодаря полной интеграции двух 

программ. Web-платформа РосБизнесСофт CRM позволяет проводить 

интеграцию с любыми интернет- магазинами и корпоративными сайтами.  

Главное преимущество РосБизнесСофт CRM - это функциональность, 

позволяющая решить широкий спектр задач связанных с управлением 

взаимоотношениями с клиентами, рис.2.26. Основными возможностями 

программы являются: автоматизация бизнес-процессов, полноценный 

складской учет, управление продажами,  управление логистикой, сервисом, 

маркетингом, закупками  и др., табл.2.1(прил.5). Основные функциональные 

возможности программы РосБизнесСофт CRM представлены в прил.5. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок  2.26-Функциональность РосБизнесСофт CRM. 

Источник:[52] 

 Базовыми модулями программы «РосБизнесСофт CRM» являются: 

контакты, задачи, контрагенты, коммерческие предложения, счета, договора, 

платежные поручения, отгрузка, доставка, долги, сервисное обслуживание, 

ремонт, маркетинг, сообщения, E-mail рассылка, сотрудники, мои сообщения,  
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календарь и др., рис. 2.27(прил.5). Кроме базовых модулей, разработчиками 

программы РосБизнесСофт были разработаны также следующие модули: 

Модуль автоматизации процесса «обзвона»  клиентов, Модуль «KPI - ключевые 

показатели эффективности,  модуль «Командировки», модуль «Командировки, 

модуль «Гарантийные талоны», модуль «Заявки на услуги». [52] 

Таким образом, программный продукт «РосБизнесСофт CRM» имеет 

преимущества перед другими программными продуктами, выполняет 

достаточно большое количество функции, имеет множество модулей. Поэтому 

внедрение данного программного продукта, позволит компании ООО «РЛК» 

удерживать постоянных потребителей с помощью различных программ 

лояльности. Таким образом, выше были рассмотрены мероприятия, 

направленные на совершенствование менеджмента продаж организации ООО 

«РЛК», для того, чтобы оценить эффективность предложенных мероприятий, 

необходимо перейти к следующему параграфу исследования. 
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