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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

О СЕБЕ И РОЛИ ОТВЕТСТВЕННОГО ПО ИФЛ
.

Роль ответственного по ИФЛ заключается в том, чтобы 
большой спектр услуг  и  предложений «РЕСО-Гарантия» в 
области страхования имущества,  максимально были 
«доведены» до клиентов, через подготовленных агентов. 

Этот процесс кропотливый и трудоемкий, требующий в 
работе с агентами не только большого опыта, специальных 
знаний и временных затрат, но и системы в работе.

Функции управления:
Планирование (определение задач-своих собственных и 
конкретным исполнителям);
Организация работы-распределение функций;
Мотивация сотрудников;
Контроль и анализ (оценка полученного результата, оценка 
эффективности проводимых мероприятий, сопоставление 
результатов с целями).

ионал, 
планы и задачи, 

цели 
ИНФОРМИРОВАТЬ, МОТИВИРОВАТЬ, КОНТРОЛИРОВАТЬ, АНАЛИЗИРОВАТЬ

Иванова Ирина Валентиновна
Заместитель директора филиала по развитию агентской сети г.Самара
Самара OL
Код. Агента 13474
8(846)337 98 90, 8 917 112 69 02, samara_zam@email.reso.ru
Назначена ответственным- январь 2015 г.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

АРГУМЕНТИРУЙТЕ: ПОЧЕМУ ВАЖНО ПРОДАВАТЬ ИФЛ?

ПЕРЕЧИСЛИТЕ
ПРЕИМУЩЕСТПОДА

Ж ИФЛ
 ДЛЯ АГЕНТА

ПЕРЕЧИСЛИТЕ
ПРЕИМСТВА 

ПОКУПКИ ИФЛ 
ДЛЯ КЛИЕНТА

*Недвижимость-самое дорогое
*Спокойствие для клиента и его 

семьи
*Защита объектов по выбору 

клиента
*Защита от всех непредвиденных 

ситуаций
*Подбор индивидуальной 

программы
*Сохранение хороших отношений 

с соседями
*Сохранение нервной системы и 

здоровья вцелом
*Скидки за безубыточное 

страхование
*Малые деньги защищают 

большие
*Личный консультант

* Долгосрочные и доверительные 
отношения с клиентом

*Сбалансированный портфель
 *Лёгкие рекомендации
*Лёгкий кросс-селинг

*Гибкий продукт(от конструктива 
до ГО)

*Конкурентные тарифы
*Скидка при кросс-продаже
*Безубыточный портфель

*Участие в прибыли
*Коробочные продукты-удобные в 

продаже
*Страхование имущества 
актуально в современных 

условиях
*Большое поле работы(всего3-5% 

населения страхуют свое 
имущество)

 

ДЛЯ ФИЛИАЛАФ

*Выполнене 
годового плана
*Стабильность 

результатов
*Компенсация 
моржи других 

убыточных видов 
страхования
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ИТОГИ ПРОДАЖ КВАРТИРЫ И СТРОЕНИЯ 2016г.

Привлечь к продажам ИФЛ всех агентов филиала

НАПИШИТЕ ТЕЗИСЫ В ПОРЯДКЕ ПРИОРИТЕТА, 
ЧТО ПРЕДПРИНИМАЛИ ДЛЯ ДОСТИЖЕНИЯ 

РЕЗУЛЬТАТА? (ОТ НАИБОЛЕЕ ЭФФЕКТИВНОГО 
СПОСОБА К НАИМЕНЕЕ ПРОДУКТИВНОМУ)

ООО

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.

Объем 2016 
г. 
 

Квартиры:
 8 780 000 р.

4 332 шт., 70%
Индивидуальные 

строения:
 6 890 000 р. 

1 213 шт., 39,2%
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ОСНОВНЫЕ МЕРОПРИЯТИЯ ПО РАЗВИТИЮ 
НА 1 ПОЛУГОДИЕ 2017Г. 

КВАРТИРЫ И СТРОЕНИЯ. 7 ШАГОВ К УСПЕХУ ПО ИФЛ

ВЫВОД: 

№ НАИМЕНОВАНИЕ 
МЕРОПРИЯТИЯ

СРОКИ И 
ОТВЕТСТВЕННЫЕ

ОПИСАНИЕ МЕРОПРИЯТИЯ
(ОБЗОРНО)

1 Школа новичков и 
рекрутинг агентов с 
портфелями из др.СК

ежемесячно
тренер Смазина О.В.,
менеджеры

акцент на ИФЛ, адаптация и оперативное привлечение новичков 
к продажам, перевод портфеля ИФЛ других СК,
выполнение плана по АА

2 обучение - повышение 
квалификации агентов 

еженедельно
тренер Смазина О.В.
менеджеры групп

повторение продукта, техника продаж, отработка речевых 
модулей  для телефонного разговора, работа с возражениями, 
тренинг по экспресс - расчетам тарифа, работа по увеличению 
объемов по ИФЛ , СДО, клише для работы полевого десанта

3 установка бязательного 
норматива продаж ИФЛ 
для каждого агента

директор, директора 
агентств, менеджеры

установление норматива необходима для выполнения плановых 
показателей, корректировка его производится в соответсвии с 
цифрами по выполнению плана.

4 ТЗ каждому агенту в 
соответствии с 
нормативами продаж 
ИФЛ

еженедельно
дир. агентства и 
менеджеры

ТЗ четкие, выполнимые, с учетом клиентской базы -новые 
(кросс-продажи), пролонгация, мероприятия по увеличению 
«средней премии» по договорам ИФЛ, по привлечению новых 
клиентов

5 собрания агентов, 
совещания директоров и 
менеджеров

еженедельно, 
директор филиала,
директора агентств и 
менеджеры

контроль за выполнением ТЗ, анализ и корректировка методов 
работы, поиск новых возможностей, обмен опытом, сравнение 
результатов, постановка новых задач

6 вовлечение всей 
агентской сети в 
продажи ИФЛ

ежедневно
все структурные 
подразделения

мотивировать ( показать упущенную выгоду,  как и сколько 
можно заработать)

7 контроль ежедневный
еженедельный
ежемесячный

своевременный анализ-залог успешного выполнения плана, 
ежедневный отчет-контроль продаж во всеж подразделениях
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

АНАЛИЗ КОЛИЧЕСТВА АГЕНТОВ ПО ИФЛ 
МЕРОПРИЯТИЯ НА 1 ПГ 2017г. ПО ПОВЫШЕНИЮ 

УРОВНЯ ВОВЛЕЧЕННОСТИ В ПРОДАЖИ ИФЛ

ВЫВОД:Привлечение новых агентов позволит выполнить годовой план

АНАЛИЗ 
АГЕНТСКОЙ СЕТИ 

ПО ИФЛ

ЗЗЗЗМЕРОПРИЯТИЯ:
1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.
11.
12.
13.
14.
15.

 

В филиале  273 
агента, из них 20 
агентов - брокеры и 
банки. 
В 2016 году 162 
агента продавали 
полисы «РЕСО-
Дом».
202 агента 
продавали полисы 
«Домовой»

Задача на 2017 год - вовлечь весь 
агентский состав в продажи ИФЛ.

Добиться систематических продаж 
осознанных полисов с 
максимальной страховой защитой.

Увеличить набор новых агентов, 
ускорить их адаптацию, 
выработать у них навык 
регулярных продаж полисов ИФЛ.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

СТРУКТУРА И ПЛАН РАБОЧЕГО СОВЕЩАНИЯ ПО ИФЛ.
 ПРИМЕР. ФОТО.

ВЫВОД:Только постоянный контроль, анализ и корректировка позволят выполнить план.

Напишите тему, цель, 
план совещания, 

Участники - целевая аудитория, 
время и периодичность, как проводите, какие 
методы и способы работы используете, как и в 
какой форме замеряете результаты, насколько 

оперативно корректируете? 

Фотоотчет (по возможности)

Структура - это способ перейти от стратегических планов к действию и  координация деятельности 
сотрудников. 
Соответственно каждое рабочее совещание проходит по следующему плану:
1.Планирование - т.е. определяется, что именно филиал будет делать, каковы его цели и задачи в 
развитии  ИФЛ;
2.Организация - распределяются задачи, ресурсы, обязанности. Каждый сотрудник четко осознает свое 
место в организации работы;
3.Контроль - отчеты на всех уровнях, во всех подразделениях:ежедневный; еженедельный; ежемесячный;   
ежеквартальный;  полугодовой;   годовой;
4.Анализ и оценка методов работы. 

                                                                                                                                                                                              
                                                                                                                                                                                                                                                                                       

  

Пример корректировки плана
Для выполнение плана по квартирам не менее 70 % по году, с 8 декабря нам необходимо собрать 810 тыс руб премии. В среднем это 
по 135 тыс руб на каждое подразделение.
В пролонгациях по агентствам с 8 декабря с учетом уже сделанных пролонгаций декабря осталось:
Победа 140 тыс руб
Мирная 183 тыс
Ракета 119 тыс руб
Солнечное 47 тыс руб
Инновация 53 тыс руб
Самара Ол 36 тыс руб.
Исходя из этого стоит зада:
Победа - сделать минимум 50% оставшихся пролонгаций + 35 новых полисов с премией от 2 тыс руб
Мирная - сделать минимум 50% оставшихся пролонгаций + 27 новых полисов с премией от 2 т.руб
Ракета - - сделать минимум 50% пролонгаций + 38 новых полисов с премией от 2 т р
Солнечное - сделать 100% пролонгацию + 44 новых договора с премией от 2 т.р.
Инновация - сделать 100% пролонгацияю + 41 нов полис с премией от 2 т.р.
Самара Ол - сделать 100% пролонгацию + 50 новых полисов с премией от 2 т.р.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

КЕЙСЫ. СИТУАЦИЯ №1. 
ПЛАН ПО ИФЛ ВЫПОЛНЯЕТСЯ НА 90-100%!

ОТВЕТЬТЕ НА 
ВОПРОС:

КАК СОХРАНИТЬ 
ДОСТИГНУТОЕ И 
ПРЕУМНОЖИТЬ?

ВАШИ ДЕЙСТВИЯ.
ПОШАГОВЫЙ 
АЛГТОРИТМ.

ВЫВОД:

1.
*2.3с.

4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.
11.
12.
13.
14.
15.

*Составление бизнес-плана на каждый месяц 
каждому агенту
*Контроль за выполнением плана
*Контроль за пролонгацией
*ТЗ по увеличению объемов на 20% каждому 
агенту
*ТЗ- работа агента с рекомендациями
*Мотивация агентов (увеличение объемов, 
увеличение КВ, выход на бонус акционера)
*Коучинг
*Соревнования между агентствами
*Рекрутинг новых агентов
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

КЕЙСЫ. СИТУАЦИЯ №2. 
ПОДРАЗДЕЛЕНИЕ ВЫПОЛНЯЕТ 

ПЛАН МЕНЕЕ 69%...

ВЫВОД:

1.
2.Составление бизнес-плана на каждый 
месяц каждому  агенту

3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.
11.
12.
13.
14.
15.

ОТВЕТЬТЕ НА 
ВОПРОС:

КАКИЕ МЕРЫ 
ПРЕДПРИМИТЕ 
ОПЕРАТИВНО, 

ЧТОБЫ 
КАРДИНАЛЬНО 

ИЗМЕНИТЬ 
СИТУАЦИЮ?

ВАШИ ДЕЙСТВИЯ.
ПОШАГОВЫЙ 
АЛГТОРИТМ.

*Составление бизнес-плана на каждую неделю
*Контроль за выполнением плана каждого 
агента, агентства, филиала в целом
*Корректировка бизнес-планов в соответствии с 
% его выполнения
*Установление норматива продаж по ИФЛ 
*Выдача ТЗ каждому агентству, менеджерской 
группе, агенту
*Конкурсы по продуктам
*Контроль за пролонгацией
*Презентации в коллективах ЮЛ, ТСЖ, тур. 
фирмых, риэлторских конторах и т.д.
*Контроль и анализ звонков, встреч, продаж
*Рекрутинг
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

КЕЙСЫ. СИТУАЦИЯ №3. 
ПОДРАЗДЕЛЕНИЕ СТАТИЧНОЕ. ТЕМПА РОСТА НЕТ.

ВЫВОД:

2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.
11.
12.
13.
14.
15.

ОТВЕТЬТЕ НА 
ВОПРОС:

КАКИЕ МЕРЫ 
ПРЕДПРИМИТЕ 
ОПЕРАТИВНО, 

ЧТОБЫ УВЕЛИЧИТЬ 
РОСТ ПРОДАЖ ПО 

ИФЛ?

ВАШИ ДЕЙСТВИЯ.
ПОШАГОВЫЙ 
АЛГТОРИТМ.

*Ежедневный контроль за выполнением плана каждого 
агента, агентства, филиала
*Корректировка бизнес-планов, расчет % выполнения 
бюджетного плана
*Установление норматива продаж по ИФЛ 
*Еженедельное ТЗ каждому агентству, менеджерской 
группе, агенту по увеличению объемов
*Выходы на акции по раздаче листовок, заполнению 
анкет в торговые центры или специализированные 
магазины
*Коллективные выходы в «поля»
*Организация соревнований агентств
*Ограничение выдачи бланков ОСАГО
*Рейтинги агентов и «Экраны успеваемости»
*Индивидуальные мотивационные беседы с агентами
*Рекрутинг
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

КОНКУРСЫ ПО ИФЛ НА 1-2 КВАРТАЛ 2017г.

2017 
ГОД

НАИМЕНО
ВАНИЕ

ЦЕЛЬ НОМИ
НА

ЦИИ

УСЛОВ
ИЯ И 

СРОКИ

ОЖИ
ДАЕ
МЫЕ 
СБО
РЫ

КА
НАЛЫ 
ПРО
ДАЖ

ПРИЗЫ КОМ
МЕН
ТА

РИИ

1 
КВАР
ТАЛ

«ИФЛ -старт 
2017»

увеличение 
ИФЛ

1 место
2 место
3 место

15.01.2017-3
1.03.2017

выполнение 
плановых 
показателей 
1 квартала

агентский Подарочные 
сертификаты

2 
КВАР
ТАЛ

«Лучшее 
агентство по 
ИФЛ»

увеличение 
ИФЛ,
вовлечение 
в продажи 
ИФЛ всех 
агентов 
филиала

Лучшее 
агентство

03.04.2017-
30.06.2017

выполнение 
плановых 
показателей 
2 квартала

агентский Кубок 
победителя

ВЫВОД:
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ПЛАН ДНЕЙ ИФЛ НА 1 ПОЛУГОДИЕ 2016Г. (ДАТЫ И ТЕМЫ)

ЯНВАРЬ ФЕВРАЛЬ МАРТ АПРЕЛЬ МАЙ ИЮНЬ
16.01.2017 
Круглый стол
Анализ работы 2016г.
Выводы, работа над 
ошибками, постановка 
задач на 2017г.

02.02.2017
Привлечение в продажи 
ИФЛ всего агентского 
состава. План действия, 
мероприятия.

07.03.2017
«Два полиса по 
цене одного» 
(КАСКО+ИФЛ)

05.04.2017
Итоги первого 
квартала, Анализ. 
Работа над 
ошибками, 
Постановка задач на 
второй квартал.

03.05.2017
Подготовка к 
«Дачному десанту»

07.06.2017
Подготовка к 
«Дачному десанту»

26.01.2017
Коробка
РЕСО-ДОМ Экспресс
 с КВ=45%

08.02.2017
«Домовой». Техника 
продаж.

14.03.2017
«Своя игра»- 
«Домовой»

12.04.2017
Подготовка к 
«Дачному десанту»

10.05.2017
Круглый стол-обмен 
опытом. Агенты 
продавцы - 
новичкам.

14.06.2017
Увеличение премии 
полиса по ИФЛ.

15.02.2017
«РЕСО-Дом»-Техника 
продаж.

22.03.2017
ИФЛ для 
новичков.
Тренинг «Работа с 
возражениями»

19.04.2017
Объявление конкурса 
«Фото самого 
красивого 
застрахованного 
дома»

17.05.2017
Речевые модули 
«Квартира+НС»

21.06.2017
Работа с новичками
Экспресс-расчет 
тарифа по ИФЛ.

22.02.2017
ИФЛ для новичков. 
Техника продаж

29.03.2017
Итоги первого 
квартала.

26.04.2017
«Своя игра»- 
Индивидуальные 
строения

24.05.2017
ИФЛ-продажа 
осознанных полисов

28.06.2017
Подготовка новичков 
для «Дачного 
десанта».

28.02.2017
Массовый кросселинг

31.05.2017
Подготовка к 
«Дачному десанту»

28.06.2017
Итоги второго 
квартала

ВЫВОД:Системная совместная работа-залог успешных продаж
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

РЕКРУТИНГ АГЕНТОВ ПО ИФЛ. 
ПРОГРАММА КВ 40%!

ВАШ ОПЫТ.
ПРИМЕРЫ. 

МЕТОДЫ И СПОСОБЫ РАБОТЫ. 
РЕЗУЛЬТАТЫ. 

ПЛАНЫ НА 2017 ГОД.

Активный рекрутинг - это 100% выполнение плана:

Для выполнения годового плана необходимо 
привлекать новичков и агентов с портфелями 
из других страховых компаний. В 2016 году нами 
была проведена большая работа по 
привлечению новых агентов. В течении года 
было заключено 99 договоров-поручения. 
Создано 5 новых менеджерских групп, 
привлечено 12 менеджеров - стажеров, для 
которых главная задача - создание своей группы. 
Поэтому рекрутинг остается  одной из основных 
задач и на 2017 год.
В этом направлении работают все 
подразделения. 
Задача - привести в компанию, адаптировать и 
включить в работу как можно больше народа. 
Цель - увеличить продажу полисов ИФЛ.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

КАКИЕ ОТЧЕТЫ ПО ИФЛ 
Я ИСПОЛЬЗУЮ В РАБОТЕ?

ПРИМЕРЫ. 
ЦЕЛЬ И 

ЭФФЕКТИВНОСТЬ 
ИСПОЛЬЗОВАНИЯ. 

ФОТО.

ВЫВОД:От грамотного и эффективного использования отчетов зависит 
выполнение бюджета

ПРИМЕРЫ. 
ЦЕЛЬ И 

ЭФФЕКТИВНОСТЬ 
ИСПОЛЬЗОВАНИЯ. 

ФОТО.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ПРИМЕР ПЕРСОНАЛЬНОГО ПЛАНИРОВАНИЯ
 ПО АГЕНТАМ НА 1-2 КВАРТАЛ 2017Г.

ВЫВОД:

1.АНАЛИЗ ПРОДАЖ ИФЛ 
КЛИЕНТАМ ОСАГО И 

КАСКО
(КРАТКО ПРОБЛЕМЫ, 

УСПЕХИ, ПУТИ 
РЕШЕНИЯ).

2. ПЕРЕЧИСЛИТЕ 
ОСНОВНЫЕ 

МЕРОПРИЯТИЯ ПО 
КРОСС-СЕЛЛИНГУ
АЛГОРИТМ РАБОТЫ.

• Проводим анализ портфеля 
каждого агента, составляем план 

действий по выполнению 
нормативов продаж по ИФЛ.

• Ежедневно контролируем 
выполнение плана.

• Еженедельно информируем всех 
агентов и сотрудников о результатах 

работы за неделю и % выполнения 
плана филиалом.

• Еженедельная рассылка рейтинга 
агентов по продажам ИФЛ.

• Еженедельный анализ и
корректировка планов.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ПРИМЕРЫ МОТИВИРУЮЩИХ
ИНФОРМАЦИОННЫХ РАССЫЛОК ПО ИФЛ В 
ПОДРАЗДЕЛЕНИИ. ЦЕЛЬ. ЭФФЕКТИВНОСТЬ.

ПРИМЕР(ы)
РАССЫЛКИ

 ДЛЯ АГЕНТОВ

ПРИМЕР(ы) 
РАССЫЛКИ

ДЛЯ ДИРЕКТОРОВ АГЕНТСТВ 
И/ИЛИ МЕНЕДЖЕРОВ

ВЫВОД: Чем больше сравнительного анализа, тем лучше результат 

Еженедельно на почту подразделений высылаются оперативные 
прдажи по точкам , где видно объем каждого подразделения. Эта 
информация мотивирует отстающие подразделения, агенты 
стараются подтянуться и не быть в числе отстающих. Этот отчет 
создает у подразделений соревновательный дух.
В начале месяца рассылаются сравнительные таблицы объемов 
агентств за истекший месяц. Этот сравнительный анализ отлично 
мотивирует отстающих т на продажи.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ПРИМЕРЫ АНКЕТ ДЛЯ КЛИЕНТА
ПО ИФЛ В ПОДРАЗДЕЛЕНИИ(1-3)

РЕКОМЕНДАЦИИ КАК 
РАБОТАТЬ С АНКЕТОЙ

РЕКОМЕНДАЦИИ КАК 
РАБОТАТЬ С АНКЕТОЙ
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

КАК ВЫГЛЯДИТ РАБОЧЕЕ МЕСТО 
ПО ИФЛ ВО ФРОНТ-ОФИСЕ?

ПРИМЕР.
ФОТО ФРОНТ-ОФИСА.

 НАГЛЯДНЫЕ МАТЕРИАЛЫ. 
МЕТОДЫ И СПОСОБЫ 

РАБОТЫ  ПО ИФЛ.
.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ПРИМЕР. ПЛАН ЗАХВАТА ТЕРРИТОРИЙ 2017Г. ДЕСАНТЫ.

№ ЯНВАРЬ ФЕВРАЛЬ МАРТ АПРЕЛЬ    МАЙ ИЮНЬ

СНТ, 
ДНТ 

Сухая Самарка Зубчаниновка Дачи-Сок коттеджный пос. 
«Красный пахарь»

9-просека «Красный 
пахарь»
Дачи-Сок

ДАТЫ 28.01.2017 18.02.2017 11.03.2017
25.03.2017

08.04.2017
22.04.2017

20.05.2017
27.05.2017

10.06.2017
24.06.2017

ФИО 
АГЕН
ТОВ

Шиманова И.А. Литвинова Н.А. Винокурова Т.А. Матвиевская В.В.
Шиманова И.А.

Матвиевская
Самойленко
Литвинова

Самойленко
Шульга

АТРИ
БУТИ
КА

кепки, косынки, 
майки Ресо, 
рекламные 
буклеты, папки с 
документами

кепки, косынки, 
майки Ресо, 
рекламные буклеты, 
папки с документами

кепки, косынки, 
майки Ресо, 
рекламные 
буклеты, папки 
с документами

кепки, косынки, 
майки Ресо, 
рекламные 
буклеты, папки с 
документами

кепки, косынки, 
майки Ресо, 
рекламные 
буклеты, папки с 
документами

кепки, 
косынки, майки 
Ресо, 
рекламные 
буклеты, папки 
с документами

УЧАСТ
НИКИ

Шиманова И.А.
Платонова Н.Ю.

Литвинова Н.А
Матвиевская В.В.

Винокурова
Матвиевская
Шульга
ММельникова

Самойленко
Панфилова
Шиманова
Матвиевская
Мельникова

Матвиевская
Самойленко
Литвинова
Платонова
Шиманова

Самойленко
Шульга
Игошина
Мельникова

СБО
РЫ 
ПЛАН

5000/1 10 000/2 15000/3 20000/4 25000/5 20000/4
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ПРИМЕР СТЕНДА И ЭКРАНА ПРОДАЖ ПО ИФЛ. ФОТООТЧЕТЫ

ЭКРАН ПРОДАЖ 
ПО ИФЛ 

В ПОДРАЗДЕЛЕНИИ.
КОММЕНТАРИИ ПО РАБОТЕ. 

ФОТООТЧЕТ.

СТЕНД 
ПО ИФЛ 

В ПОДРАЗДЕЛЕНИИ.
КОММЕНТАРИИ ПО РАБОТЕ. 

ФОТООТЧЕТ.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ПРИМЕР ПАПКИ И ОТЧЕТОВ АГЕНТА ПО ИФЛ. ФОТО. 
СПИСОК СОДЕРЖАНИЯ.  

 ПОЛЬЗУЕТСЯ 
АГЕНТ В РАБОТЕ 
С КЛИЕНТОМ?

КАК И В КАКОЙ 
ФОРМЕ
АГЕНТ 

ОТЧИТЫВАЕТСЯ 
ОТВЕТСТВЕННОМУ 

ПО ИФЛ?

Ежедневный - отчет-оперативные продажи;
Ежемесячный - отчет менеджера план-факт;
Ежеквартальный - отчет агента по плану продаж
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ИНТЕРВЬЮ МЕНЕДЖЕРОВ С  УСПЕШНЫМИ АГЕНТАМИ ПО 
ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФОТО 
АГЕНТА

СБОРЫ В 
ШТ. И РУБ 
ПО  ИФЛ

ФОТО 
АГЕНТА

СБОРЫ В 
ШТ. И РУБ 
ПО  ИФЛ

ФОТО 
АГЕНТА

СБОРЫ В 
ШТ. И РУБ 
ПО  ИФЛ

шшТЕМА: КАК Я ПРОДАЮ 
ИФЛ?

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

Шавалеева 
Нурания 
Зуфаровна

Квартиры:
194 972/ 54 шт.
Строения:
297 162/22 шт.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ИНТЕРВЬЮ МЕНЕДЖЕРОВ С  УСПЕШНЫМИ АГЕНТАМИ ПО 
ИФЛ

ФОТО 
АГЕНТА

ФОТО 
АГЕНТА

СБОРЫ В 
ШТ. И РУБ 
ПО  ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФОТО 
АГЕНТА

СБОРЫ В 
ШТ. И РУБ 
ПО  ИФЛ

ФОТО 
АГЕНТА

СБОРЫ В 
ШТ. И РУБ 
ПО  ИФЛ

ТЕМА: КАК Я ПРОДАЮ ИФЛ?

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

Заворохина Елена 
Ивановна

Квартиры:
192 789/134шт.

Строения:
93 620/47 шт.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ИНТЕРВЬЮ МЕНЕДЖЕРОВ С  УСПЕШНЫМИ АГЕНТАМИ ПО 
ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФОТО 
АГЕНТА

СБОРЫ В 
ШТ. И РУБ 
ПО  ИФЛ

ТЕМА: КАК Я ПРОДАЮ ИФЛ?

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

Мурзагулов 
Ринат 

Александрович

Квартиры: 
 222 780/98 шт.
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

ИНТЕРВЬЮ МЕНЕДЖЕРОВ С  УСПЕШНЫМИ АГЕНТАМИ ПО 
ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ТЕМА: КАК Я ПРОДАЮ ИФЛ?

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ

ФИШКИ, ДИАЛОГИ 
ПРОДАЖ ПО ИФЛ
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ДЛЯ ВНУТРЕННЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ

Активных Вам 
продаж ИФЛ

и        выполнения 
плана!


