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Для опта 
Пакет документов для организации, управления и 

контроля оптового отдела продаж 

Пакет позволяет достичь компании высокого уровня оптовых продаж. 

Увеличить его управляемость, контролируемость. Позволяет повысить продажи 

и управлять рентабельностью отдела продаж. 

 

 Структура, перечень должностей и описание 

деятельности сотрудников оптового 

подразделения 

 Технология продаж в опте 

 Методика «Как организовать отдел 

активных продаж и привлечь новых 

клиентов.  7 инструментов» 

 Системы оплаты труда сотрудников (7 

готовых шаблонов) 

 Запись вебинара «Как за 3 месяца у себя в 

компании построить отдел активных 

продаж» 

Дополнительные материалы:  

 Запись вебинара «Как разработать систему оплаты 

труда, которая увеличивает продажи». 

 Запись вебинара «Принципы построения эффективной 

структуры мебельной компании».  

 2-часовая бесплатная консультация по внедрению 

методик в своей компании  

 Книга  

«Секреты продаж на рынке мебели. 5 шагов технологии 

успеха» 
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Увеличиваем продажи. 

Обучаем персонал для мебельной отрасли по всей России и СНГ. 
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