
ОБЪЕДИНЕНИЕ
ЭЛЕКТРОМАШИНОСТРОИТЕЛЬНЫХ 

ПРЕДПРИЯТИЙ

Результат работ по 
созданию 
товаропроводящей 
сети



Динамика развития продаж в 
товаропроводящую сеть (выручка)

2004 год – разрозненные ТД по заводам

2005 год – Создание единого ТД, делёж клиентов,

Динамика выручки в зависимости от стадии 
развития ТД:

менеджеров 

по дирекциям, 

создание 

команды 

управленцев

• 2006 - Начало 

работы по 

отраслевому 

принципу

Динамика ежемесячных поступлений РУСЭЛПРОМ 2004-2007
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2005 - Создание 

ТД, раздел 

2004 - Отдельные 

ТД по заводм

2006 - 2007 работа 

по единой 



Структура товаропроводящей сети 
РУСЭЛПРОМ и коммерческая структура ТД

В товаропроводящей сети задействованы 3 
основных канала:

ТД  РУСЭЛПРОМ

Продажи технических 

решений

Региональные 

продажи

Прямые продажи 

клиентам по 

отраслям

ГОК

Нефтехимия, Нефте-
Газодобыча

Машиностроение

Энергетика

Металлургия

ЖКХ, ЛПК, ЦБК и СК

ВЭД



Место Портфеля заказов в бизнес-
процессе продаж Торгового дома 

Рынок 
РУСЭЛПРОМ

Региональные 
продажи

Ключевые 
клиенты

Потребители 1-й 
комплектации

ПОРТФЕЛЬ 
ЗАКАЗОВ

Через формирование 
потребностей

Планы:
-По ТД
-По Дирекциям
-По Дилерам
-По Менеджерам
-По Продукции

ОПЕРАТИВНЫЕ

СРЕДНЕСРОЧНЫЕ

ДОЛГОСРОЧНЫЕ

АВАНСЫ

РЕАЛИЗАЦИЯ

ДОПЛАТЫ



Структура продвижения продукции в 
товаропроводящую сеть

Группа отраслевого 
маркетинга

Маркетолог дирекции 
Металлургия и 
горнодобыча

Маркетолог дирекции 
Химия и Нефтехимия

Маркетолог дирекции 
ЦБК, ЖКХ, ЛПК и 

Строительство

Маркетолог дирекции 
ВЭД

Маркетолог дирекции 
Энергетики

Маркетолог дирекции 
комплексных 

энергетических 
проектов

Маркетолог дирекции 
Машиностроения

Маркетологи -
специалисты

Специалист -
выставки и 
сувениры

Начальник 
аналитического 

отдела

Аналитик

Специалист по 
рекламе в СМИ

Менеджер по 
информационным 

системам и дизайну

Дизайнер

Оператор 
заявок в CRM

Рынок РУСЭЛПРОМ

Неключевые клиенты и 
потребители 1-й комплектации

Ключевые клиенты
Ключевые потребители 

1-й комплектации
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Группа 
региональн

ого 
маркетинга

Маркетолог 
дирекции По 

Региональным 
продажам

Маркетолог 
дирекции По 

Региональным 
продажам

Маркетолог 
дирекции По 

Региональным 
продажам
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Схема взаимодействия маркетинга и сбыта:



Развитие дилерских продаж

Разработана система и получен первый результат по 
продвижению крупных машин через дилерскую сеть и 
представительства:

- Беларусь
- Азербайджан

Научились работать с представительствами в других странах, 
разделять клиентскую базу для устранения внутренней 
конкуренции.

Ввели единые правила работы для собственных менеджеров, 
дилеров и представительств, устранили дискриминацию по 
цене и процедуре оформления заказов в производстве.

Приобрели первый опыт постановки сервисного гарантийного 
обслуживания крупных машин на аутсёрсинге по Украине через 
компанию ЭНЕРГИЯ.

Установление партнёрских отношений – открытие филиала на 
основе Дилера с полной отдачей его территории на 
обслуживание.

В развитии товаропроводящей сети РУСЭЛПРОМ 
ключевая роль отводится Дилерам:



Ключевые принципы продвижения

Устранение конкуренции в каналах товародвижения: 
Один клиент – один менеджер ТД.

Один менеджер ТД – вся линейка продукции.

Торговый Дом для клиента – внешний отдел закупок.

Основные принципы построения сбытовой сети:

4 этапа развития продаж клиенту всей линейки:

ВСЕ ЗАКУПКИ
ЭЛЕКТРОТЕХНИКА

Наше «железо»1

Поставщики «другой» 
электротехники

Поставщики агрегатов

- 2

Технические решения в электротехнике

Поставщики агрегатов 
и систем

Комплектация

3

Ген. подряд на реализацию проектов

СтроительствоПроектированиеКомплектация

4



Система планирования и контроля 
деятельности в ТД

Ежемесячный – план поступления денежных 
средств по дирекциям

Еженедельный

Ежедневный – Поступления денежных средств на 
каждый день в разрезе дирекций и заводов

Действующая в ТД система контроля деятельности 
разделена на три этапа по периодичности:

Планирование ведётся на основании целевых 
установок, принятых Советом Директоров.

На 1-е число каждого месяца формируется план 
поступлений ТД на месяц.

В октябре – декабре формируется план продаж на 
следующий год.

Ежемесячно отслеживается портфель заказов на 
текущий год по заводам.

Система планирования:



Система планирования и контроля 
деятельности в ТД

План продаж – поступлений ДС за месяц:

file:///F:/Совет Директоров - Развитие товаропроводящей сети РУСЭЛПРОМ/сводка. август-07. окончательная с доп.xls
file:///F:/Совет Директоров - Развитие товаропроводящей сети РУСЭЛПРОМ/сводка. август-07. окончательная с доп.xls


Система планирования и контроля 
деятельности в ТД

Ежедневное поступление денежных средств за по 
ТД РУСЭЛПРОМ в разрезе дирекций и заводов:



Система планирования и контроля 
деятельности в ТД

Исполнение плана поступлений денежных средств 
по РУСЭЛПРОМ:



Система планирования и контроля 
деятельности в ТД

Портфель заказов на 2007 год, уточняемый 
ежемесячно до 25-го числа:



Система ценообразования на продукцию

Дирекция маркетинга ведёт 

и регулярно обновляет карту 

цен конкурентов на 

продукты – аналоги:

Так как прайс-лист на 

продукцию собственного 

производства вменяется 

Торговому Дому от УК, наша 

задача – дать объективную 

обратную связь с рынка.

ТД в единой системе ценообразования отвечает за 
обратную связь с рынка и цены конкурентов:



Регламентирующие документы

Регламент приема претендентов на работу и 
увольнения сотрудников.

Регламент проведения оценки деятельности Работника 
в период прохождения испытательного срока.

Положение о материальном стимулировании 
работников ООО «ТД «Русэлпром» на основе ключевых 
показателей эффективности деятельности.

Регламент внешних закупок прочей 
электротехнической продукции, закупаемой у внешних 
производителей.

Регламент закупок аппаратов ЧРП по заявкам 
трейдеров у SIEMENS и VACON и продажи под торговой 
маркой «CombiDrive».

Регламент проведения маркетинговых мероприятий –
выставок в ТД РУСЭЛПРОМ.

Регламент проведения маркетинговых мероприятий –
презентаций в ТД РУСЭЛПРОМ.

В настоящее время в Торговом Доме разработаны, 
введены в действие следующие регламенты:



Документы по продвижению отдельных 
групп продукции

«Программа продвижения продукции и услуг концерна 
РУСЭЛПРОМ».

«Программа продвижения новой продукции –
генераторов СГТ Для БЕЛАЗ Часть I».

Программа продвижения новой продукции –
асинхронные двигатели АЗМ.

Введены в действие ряд программ продвижения по 
группам продукции, требующим особого внимания:

ПрограммаП р о г р а м м а продвиженияп р о д в и ж е н и я и перспективаи  п е р с п е к т и в а

развития проекта асинхронных двигателейр а з в и т и я  п р о е к т а  а с и н х р о н н ы х  д в и г а т е л е й

серии АЗМс е р и и  А З М

Январь 2007 

«Программа продвижения 
новой продукции – генераторов 
СГТ Для БЕЛАЗ Часть II».

«Программа продвижения 
готовых технических решений 
на водоканалы».

«Программа продвижения 
двигателей серии АДБ»

«Программа продвижения 
продукции РУСЭЛПРОМ –
Электромаш (КОСУР)».



Система работы с клиентской базой

Определён перечень клиентов для прямых продаж.

Разделена клиентская база по отраслевому и 
продуктовому признаку между отраслевыми 
дирекциями и региональными дилерами.

Этапы работ по оптимизации клиентской базы:

Определён потенциал 
клиентской базы –
объём закупок 
ключевых клиентов по 
«нашей» 
номенклатуре.

Контроль качества 
работы дирекции с 
базой производится за 
счёт сравнения 
потенциала и процента 
его освоения:



Система автоматизации коммерческих 
операций и информации (CRM)

Хранение информации о клиентах (карточка 
клиента) в системе CRM ТД РУСЭЛПРОМ:

КАРТОЧКА КОМПАНИИ ИНФОРМАЦИЯ ИЗ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ 
РАЗДЕЛОВ СИСТЕМЫ



Система автоматизации коммерческих 
операций и информации (CRM)

Схема распределение обращений от клиентов в 
CRM:



Система автоматизации коммерческих 
операций и информации (CRM)

Схема автоматизации коммерческих бизнес-
процессов в CRM:



Принципы построения бюджета ТД

4% от объёма продаж собственной продукции в ценах 
прайс-листа

50% от разницы между ценой контракта и ценой прайс-
листа – «сверхпрайса»

Доход от перепродажи продукции сторонних 
производителей

Доходная часть бюджета ТД:

Зарплата и премии

Комиссии 

Налоги

Командировочные расходы 

Продвижение и брэндинг

Расходная часть бюджета ТД:



Персонал и обучение

На протяжении 2006-2007 регулярно производится 
набор новых менеджеров по продажам (под 
потенциал имеющейся клиентской БД).

Квалифицированный торговый персонал –
ключевой вопрос эффективности ТД:

Внедрена единая система 
мотивации, нацеленная на 
достижение целевых 
установок, стимулирующая 
менеджеров на достижении 
конечного результата.

Налажено систематическое 
обучение менеджеров как 
продаваемому продукту, 
так и технологии 
продвижения:



ПРОШУ 
ЗАДАВАТЬ 
ВОПРОСЫ


