
Материал для участников семинара «Антихаос»

С А М О Д И А Г Н О С Т И К А  ·  1 0  М И Н У Т

Ваши продажи — это система или хаос,
замаскированный под занятость?
Самодиагностика за 10 минут: узнайте уровень управляемости своего процесса
прямо сейчас.

Р Равиль, спикер блока «Реклама приводит клиентов. Система помогает зарабатывать на каждом»

Для кого этот материал

Для собственников, директоров и руководителей
продаж. Для компаний, где заявки есть, сотрудники
заняты, но результат нестабилен, а процесс слишком
зависит от памяти, отдельных людей и ручного
контроля.

Чем поможет

За 10 минут вы честно оцените управляемость
продаж, увидите слабые места и поймёте, с
каких 2–3 изменений начать. Появится
ощущение: «вижу, где у нас не просто
занятость, а системная проблема».

Что даст этот материал

С В О Й С ТВ О
10 вопросов для
самодиагностики

П Р Е И МУЩЕ С ТВ О
Быстро видно, где процесс
уже буксует

В ЫГО Д А
Понятно, что исправлять в
первую очередь

? Тест: 10 вопросов о вашем процессе Отвечайте честно — «как есть», а не «как должно быть»

1 По каждой заявке понятно, кто отвечает
за результат.

2 У каждой сделки есть зафиксированный
следующий шаг и срок.

3 Заявки не теряются: всё в одном месте, а
не в головах и чатах.

4 Вы видите воронку: сколько заявок, на
каком этапе, где застряли.

5 Есть понятный стандарт: как и за какое
время отвечаем клиенту.
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6 Повторные касания происходят сами, а
не «если менеджер вспомнит».

7 Если сотрудник заболел или уволился —
сделки не повисают.

8 Руководитель видит работу по сделкам
без «доклада на словах».

9 Есть цифры: конверсия, причины отказов,
средний срок сделки.

10 Процесс описан так, что нового
сотрудника можно быстро ввести.

Σ Посчитайте количество ответов «Да» — это ваш
результат ниже.

✓ Как отмечать ответы

✅ Да
Работает стабильно

⚠️ Не всегда
Местами есть, местами нет

❌ Нет
Этого пока нет

★ Ваш результат

8–10 «Да»
Процесс управляемый
Система держит результат не на
героизме людей, а на правилах.
Фокус — на улучшении конверсии и
масштабировании.

5–7 «Да»
Частично управляемый
Костяк есть, но многое держится на
отдельных людях и ручном
контроле. Часть клиентов и денег
теряется незаметно.

0–4 «Да»
Неуправляемый
Это не лень команды, а отсутствие
системы. Результат случаен, а рост
рекламы лишь увеличивает потери.

Шкала зрелости процесса продаж

🔴 Неуправляемо 🟡 Частично 🟢 Управляемо
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Заявки живут в чатах и в голове
Никто не отвечает за результат
Повторные касания забываются
Цифр и воронки нет

Есть CRM, но ведётся не всеми
Стандарты «по настроению»
Контроль ручной, на словах
Аналитика собирается вручную

У каждой заявки есть владелец
Следующий шаг и срок
зафиксированы
Воронка и цифры под рукой
Процесс не зависит от одного
человека
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→ Что делать дальше: 3 шага

Путь заявки в управляемом процессе
Процесс управляем, когда каждый этап виден.

Заявка Ответственный Следующий шаг Контроль Повторная работа

Признаки управляемого процесса
У каждой заявки есть владелец и срок.

Следующий шаг по сделке всегда
зафиксирован.

Воронка и ключевые цифры доступны в один
клик.

Уход сотрудника не «роняет» сделки.

Новичка можно ввести по понятному
стандарту.

Мини-алгоритм на ближайшую неделю
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Выбрать 2 слабых пункта
Не чините всё сразу. Возьмите 2
вопроса с ответом «Нет» или
«Не всегда», которые сильнее
всего бьют по результату.

1
Зафиксировать
минимальный стандарт
Опишите одной страницей: кто
отвечает, за какое время
отвечаем клиенту, какой
следующий шаг и срок по
сделке.

2
Сделать процесс видимым
Перенесите сделки туда, где их
видно всем: воронка,
ответственные, сроки. Что видно
— тем уже можно управлять.

3

Пн–Вт. Пройдите тест с командой и выберите 2
слабых пункта.

1

Ср. Опишите минимальный стандарт по этим
пунктам на одной странице.

2

Чт. Перенесите активные сделки в единое
видимое место (воронку).

3

Пт. Назначьте ответственных и сроки
следующего шага по каждой сделке.

4

Главная мысль
Сильные продажи — это не только менеджеры и реклама. Это ещё и понятный процесс, в
котором не теряются клиенты, договорённости и деньги. Если процесс не виден — им
сложно управлять. Если виден — его уже можно улучшать.

Экспертный материал для участников семинара «Антихаос» — чтобы после выступления у вас остались не только идеи,
но и понятная точка старта для изменений.


