Обговорення:
· Які існують моделі організації відділу продажу?
· Чому мотивація критично важлива для продажів?
· Чим відрізняється мотивація в B2C та B2B?

 Практичний кейс 
Кейс: «TechVision – масштабування відділу продажу»
Опис компанії
Компанія TechVision – український дистриб’ютор IT-обладнання для бізнесу.
Поточна структура:
· 1 керівник відділу продажу
· 6 менеджерів
· 1 асистент
Проблеми:
· Плинність кадрів (30% на рік)
· Нерівномірне виконання планів
· Конфлікти через розподіл клієнтів
· Система оплати: фіксована ставка + 3% від обсягу продажу
· Відсутність диференціації за складністю клієнтів
Компанія планує:
· збільшити B2B-продажі;
· вийти в нові регіони;
· знизити плинність кадрів.

4. Завдання для груп 
Етап 1. Організаційна модель 
1. Обрати структуру:
· територіальна;
· клієнтська;
· продуктова;
· гібридна.
2. Чи доцільно:
· виділити Key Account Manager?
· створити відділ внутрішніх продажів?
· розмежувати функції «hunter» та «farmer»?

Етап 2. Система мотивації 
Розробити:
· структуру оплати (ставка / бонус / %);
· систему преміювання;
· нефінансові стимули.
Обов’язково врахувати:
· B2B-специфіку;
· довгий цикл угоди;
· командну роботу.

[bookmark: _GoBack]Етап 3. KPI 
Запропонувати:
· 3 KPI для менеджера з продажу;
· 3 KPI для Key Account Manager;
· 3 KPI для керівника відділу.

