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Чек-лист для оценки эффективности работы 
Руководителя Отдела Продаж 

 
Управленческие компетенции 
 
Планирование и постановка целей: 
  - Четко ли сформулированы цели отдела продаж? 
  - Поставлены ли достижимые и измеримые цели для команды? 
  - Установлены ли сроки выполнения задач? 
 
Организация и координация: 
  - Эффективно ли распределены обязанности и задачи среди членов 
команды? 
  - Создана ли система отчетности и контроля за выполнением задач? 
  - Поддерживается ли оптимальный баланс между делегированием и 
контролем? 
 
Мотивация и развитие команды: 
  - Проводятся ли регулярные обучающие мероприятия? 
  - Применяются ли инструменты мотивации и поощрения сотрудников? 
  - Разработана ли программа карьерного роста для сотрудников? 
 
Оценка и обратная связь: 
  - Проводится ли регулярная оценка работы сотрудников? 
  - Даётся ли сотрудникам конструктивная обратная связь? 
 
Компетенции в продукте 
 
Знание продукта: 
  - Обладает ли РОП глубокими знаниями о продукте или услуге? 
  - Понимает ли он/она особенности, преимущества и недостатки продукта? 
 
Анализ рынка и конкурентов: 
  - Знает ли РОП основных конкурентов и их сильные и слабые стороны? 
  - Владеет ли информацией о рыночных тенденциях и потребностях 
клиентов? Умеет их прогнозировать? 
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Обучение команды продукту: 
  - Проводятся ли регулярные обучающие мероприятия по продуктам для 
команды? 
  - Обеспечивает ли РОП актуальной информацией о продуктах компании 
сотрудников? 
 
Компетенции в продажах 
 
Навыки продаж: 
  - Применяет ли РОП современные техники и методики продаж в работе 
подразделения? 
  - Способен ли он/она обучать сотрудников эффективным техникам продаж? 
 
Работа с возражениями и закрытие сделок: 
  - Умеет ли РОП работать с возражениями клиентов? 
  - Владеет ли навыками эффективного закрытия сделок? 
 
Анализ и улучшение продаж: 
  - Проводится ли анализ успешных и неудачных сделок? 
  - Вносятся ли корректировки в стратегии продаж на основе анализа? 
 
Работа в команде 
 
Коммуникации и взаимодействие: 
  - Создана ли открытая и эффективная система коммуникаций внутри 
команды? 
  - Способствует ли РОП конструктивному взаимодействию между членами 
команды? 
 
Решение конфликтов: 
  - Эффективно ли РОП решает конфликты в команде? 
  - Применяются ли стратегии предотвращения конфликтов? 
 
Поддержка и вовлечение команды: 
  - Поддерживает ли РОП мотивацию и моральный дух команды? 
  - Вовлекает ли он/она команду в принятие решений и обсуждение важных 
вопросов? 
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Общая оценка эффективности 
 
Достижение целей: 
  - Выполняются ли поставленные цели и задачи? 
  - Увеличиваются ли ключевые показатели эффективности (KPI)? 
 
Удовлетворенность команды: 
  - Удовлетворены ли сотрудники работой и руководством РОПа? 
  - Сохраняется ли стабильный уровень текучести кадров? 
 
 
 
     Данный чек-лист поможет Вам объективно оценить компетенции и 
эффективность работы руководителя отдела продаж, выявить сильные и 
слабые стороны, определить направления для развития, а также поможет при 
выборе потенциального кандидата на должность руководителя отдела 
продаж. За получением дополнительной информации вы всегда можете 
обратиться к нам. Будем рады Вам помочь. 
 

С уважением,  
Ваша команда 

«Бизнес-архитектура» 
                                                   Тел. +79272605295 
                                                   Тел. +79874444434 

 
 


