
Владелец процесса:

Участники процесса:

№
Участник 

процесса

Выход из 

операции

Длительность 

и сроки 

выполнения

Кто 

контролирует

Выходной 

документ

1

2
Финансовый 

директор

Собранные данные по 

продажам за 

прошедший период по 

каналам продаж (за 

год помесячно)

2 р.д.
Коммерческий 

директор

Данные по 

продажам

1. Финансовый директор 4

2. Руководитель отдела офлайн продаж (опт) 5

3. Руководитель интернет-магазина. 6

Потребитель: Генеральный  директор

Коммерческий директор СОГЛАСОВАНО УТВЕРЖДЕНО

БИЗНЕС-ПРОЦЕСС: Формирование плана продаж офлайн и онлайн (на год) БП №: 5

Продукт: Сформированный план продаж офлайн и онлайн на год Версия: 1

Схема процесса Точки контроля

1. Чистая прибыль

2. Количество едениц

3. Рентабельность 

продаж

4. Доля в общей 

прибыли

5. Разбивка по каналам 

продаж

6. Разбивка по 

номенклатуре (анализ 

номенклатуры товаров)

Сформированный отчет по 
анализу рынка

Сбор данных по продажам за 
прошедший период по каналам 

продаж (за год помесячно)
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3
Финансовый 

директор

Собранные данные по 

сырью за прошедший 

период

в период 

пункта 2

Коммерческий 

директор
Данные по закупкам

4
Финансовый 

директор

Собранные данные по 

анализу клиентов по 

каналам

в период 

пункта 2

Коммерческий 

директор

Данные по 

клиентам

5

1)Руководитель 

отдела офлайн 

продаж (опт).       

2) Руководитель 

интернет-

магазина.

Сформированный план 

продаж по 1) офлайн 

каналу и 2) онлайн 

каналу (с помесячной 

разбивкой и по 

клиентам)

2 р.д.
Коммерческий 

директор
План продаж

6

1)Руководитель 

отдела офлайн 

продаж (опт).       

2) Руководитель 

интернет-

магазина.

Согласованный план 

продаж/Корректировк

и плана продаж

в период 

пункта 5.

Коммерческий 

директор

 план продаж с 

разбивкой по 

Менеджерам

Выход на целевые 

показатели компании

Выход на целевые 

показатели компании

1. Количество

2. Сумма

3. Виды продукции

4. Наименование 

клиента

5. Данные по CRM

Анализ:

1. Вид ткани

2. Цвет

3. Остаток

4. Количество 

закупленного сырья

Формирование плана продаж по 
1) офлайн каналу и 2) онлайн 

каналу (с помесячной разбивкой 
и по клиентам) на год.

Сбор данных по сырью за 
прошедший период

Разбивка плана продаж по
каждому Менеджеру 1) офлайн 

канала и 2) онлайн канала и 
пледоставление планов 

Коммерческому Директору. 

Сбор данных по анализу
клиентов по каналам
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Коммерческий 

директор

Составленный общий 

план продаж
1 р.д.

Коммерческий 

директор

Общий план продаж 

на год

7
Коммерческий 

директор

План продаж получен 

Генеральным 

директором

По факту (3 

дня)

Генеральный  

директор

Сопроводительное 

письмо с 

вложением «План 

продаж»

8

9
Коммерческий 

директор

план продаж 

скорректированы
1 неделя

Исполнительны

й директор

План продаж с 

корректировками

10

Выход на целевые 

показатели компании

 анализ соответствия 

предложенной 

динамики роста 

(каналы сбыта и 

регионы) потенциалу 

компании

фактическая доля 

рынка по году;

темпы роста;

Сформированный план 
продаж

Предоставление общего плана 
продаж Генеральному 

директору на утверждение.

План продаж 
утвержден

Да

Внесение корректировок в  
план продаж

Нет

Составление общего плана 
продаж на год
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Критерий процесса Значение ЕИ Период Направление

100 % месяц прямое

2 % месяц обратное

Направление: П – прямое (чем, больше, тем лучше), О – обратное (чем меньше, тем лучше)

Увеличить показатель чистой прибыли по сравнению с предыдущим годом 

на

Сократить складские остатки от объема полученного товара на склады до 

KPI

Качество
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