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Бренды
	 



Полное наименование
	 



Направление деятельности и отрасль
	 



Руководитель: 
	 



Контактные лица: 

	



Адрес: 
	



Контактный телефон(ы):
	



Электронная почта: 
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Материалы для подготовки к консультации

Внесите информацию

	Показатель
	Значение

	Адрес сайта
	

	Ссылки на другие имеющиеся интернет-ресурсы (социальные сети, каталоги и т.п.)
	

	Сколько лет существует компания на рынке
	

	Статистика за последние 3 года:
	Показатель
	Текущий год
	Предыдущий год
	Предпредыдущий год

	
	Объем произведенной продукции 
	
	
	

	
	Годовой оборот (рублей)
	
	
	

	
	Число сотрудников
	
	
	

	Количество персонала, занимающегося продажами
	

	Направления продаж, линейки продуктов или товарных групп по направлениям, продукты внутри товарных групп - желательно с указанием доли в обороте компании 
	 

	Средний объем продаж, руб./мес.
	

	Средняя маржинальная прибыль, руб./мес.
	

	Сезонность оборота компании (% падения оборота в не сезон)
	

	Количество клиентов в клиентской базе
	

	Количество активных клиентов
	

	Прибыль на одного сотрудника
	

	Колебания объема  продаж компании от месяца к месяцу
		|_| < 10 %
	|_| 10% - 20%
	|_| 20% - 30%

	|_| > 30%
	|_| Не знаю
	




	Выполнение плана  продаж
		|_| Практически всегда
	|_| Часто
	|_| Редко

	|_| Практически никогда
	
	




	Условия расчетов с клиентами
		|_| Предоплата
	|_| Оплата по отгрузке 
	|_| Оплата через 15 дней

	|_| Оплата через 30 дней
	|_| Оплата через 60 дней
	




	Фактическая дебиторская задолженность
		|_| Нет должников
	|_| Менее 15 дней
	|_| Между 15 и 30 днями

	|_| Между 30 и 60 днями
	|_| Между 60 и 90 днями
	|_| Свыше 90 дней

	|_| Не знаю
	
	




	Какие  рекламные каналы, используются для продвижения бренда
	

	Сумма, затраченная на продвижение за последний месяц
	



Чек-лист применяемой нормативно-методической документации и аналитических отчетов

	Вид документации и аналитики
	Наличие в Компании (да/нет)

	Стратегия развития компании на 1-3-5 лет
	

	Маркетинговая стратегия компании на 1-3-5 лет
	

	Стратегические цели компании по продажам в этом году, на 3 года, на 5 и более лет
	

	Результаты SWOT- анализа и период его актуализации
	

	Политика в области управления продуктовой матрицей
	

	Политика в области PR и маркетинга
	

	Политика в области продаж 
	

	Годовой план продаж
	

	Маркетинг-кит (основная презентация)
	

	Брендбук
	

	Регламенты процессов продаж
	

	Регламенты управления продажами
	

	Регламенты процессов маркетинга
	

	Регламенты управления маркетингом
	

	Другие регламенты в области продаж и маркетинга
	

	Данные коммерческой отчетности 
	

	· Структура выручки и продаж в натуральном выражении по каждой товарной категории, внутри по SKU и сериям
	

	· Наложение на динамику выручки и продаж в натуральном выражении количества потенциальных оптовых и розничных клиентов по регионам (оптовики, сети и не сети), количества фактических клиентов компании и перечня ключевых региональных/федеральных конкурентов
	

	· Количественная и качественная дистрибуция по регионам (если такие мониторинги проводятся)
	

	· Структура выручки и продаж в натуральном выражении по видам клиентов в динамике за 2-3 года помесячно (опт, сети и не сети) 
	

	· Структура выручки и продаж в натуральном выражении по регионам в динамике за 2-3 года помесячно (опт, сети и не сети) 
	

	· Соотношение темпов роста рынка и компании (по каждой товарной категории), 
	

	· План-фактный анализ по выручке, марже/прибыли и продаж в натуральном выражении 
	



Другие формы аналитики и отчетности Компании

	Форма аналитики/отчетности 
	Какие управленческие решения принимаются на ее основе 

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	




Запишите основные проблемы бизнеса, связанные с продажами, маркетингом, управлением и развитием бизнеса, которые необходимо решить Компании:
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