
ТД  « М и л л а н д »  
Си сте м а  к о р п о р а ти в н о г о  уп р а в л е н и я  

к о м п а н и е й :
П р о б л е м ы  и  р е ш е н и я .  

И то г о в а я  а тте ста ц и о н н а я  р а б ота
Л уд и н  Ро м а н  Вл а д и м и р о в и ч

Д и р е к то р  п о  п р од а ж а м  , ТД  « М и л л а н д »2 0 1 6  
г од



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств а           Ц е л ь , о бъ е к т , п р е д м е т   и ссл е д о в а н и я

 Ц е л ь  а тте ста ц и о н н о й  р а б оты  – п р о в е сти  и ссл е д о в а н и е  к о р п о р а ти в н о г о  
уп р а в л е н и я  в  к о м п а н и и  ТД  « М и л л а н д » .

  О бъ е к т  и ссл е д о в а н и я  – си сте м а  к о р п о р а ти в н о г о  у п р а в л е н и я  ТД  « М и л л а н д »
 П р е д м е т  и ссл е д о в а н и я  -  п р о б л е м ы  и  р е ш е н и я  в  си сте м е  к о р п о р а ти в н о г о  

уп р а в л е н и я  к о м п а н и е й

П р и в ест и  к р ат к ую  хар ак т ер и ст и к у  ко м п ан и и   ТД  «М и л л ан д »;
П р о в ест и  ан ал и з  о р ган и зац и я  си ст ем ы   уп р ав л ен и я  в  ко м п ан и и ;
О ц ен и т ь  кач ест в о  си стем ы  уп р ав л ен и я  в  ко м п ан и и ;
П р ед л о ж и т ь  р еко м ен д ац и и  п о  со в ер ш ен ст в о в ан и ю  си ст ем ы   уп р ав л ен и я .

  Д л я  д о сти ж е н и я  п о ста в л е н н о й  ц е л и  тр е буе тся  р е ш и ть  
сл е д у ю щ и е  за д а ч и  :



Н о в ы й  зав о д  о т к р ы т  н а  б азе 
«Уст ь -Л аб и н ско го  м о л о ч н о го  

ко м б и н ат а». 
Н а п р о т я ж ен и и  2 -х  л ет  п р о в о д и л ась  

п о л н ая  
м о д ер н и зац и я  и  р еко н ст р ук ц и я  

п р о и зв о д ст в а . И н в ест и р о в ан о  8 5  м л н . ев р о

Кто  
м ы ?

П р е д п р и я ти е  в ы сш е г о  г и г и е н и ч е ск о г о  
ста н д а р та
Ка ч е ств о  п р од ук ц и и
Га р а н ти я  о бъ е м о в  п р о и зв од ств а
И н н о в а ц и о н н ы е  уп а к о в оч н ы е  р е ш е н и я
Ста б и л ь н о сть

П р о и зв од ств е н н а я  к о м п а н и я



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств а   Струк тур а  а ссо р ти м е н тн о г о  п о р тф е л я  п о  

в и д а м

15%

22%

30%

12%

4%
4%

13%

Бакалея ЙДГ КМП Сыр ТМП Детское питание Творог



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств а

Н а ш е  п р е д п р и я ти е  се р ти ф и ц и р о в а н о  в  
со отв е тств и и  с м еж д ун а р од н ы м и  ста н д а р та м и  в  
о б л а сти  б е зо п а сн о сти  п и щ е в о й  п р од ук ц и и . 

М ы  со зд а е м  н а ш у  п р од у к ц и ю , к а к  д л я  м а л е н ь к и х  
д е те й , 
та к  и  д л я  м а м  и  п а п , б а бу ш е к  и  д е д у ш е к ! 
О д н и м  сл о в о м , д л я  в се й  се м ь и !

Вся  н а ш а  п р од ук ц и я  и зг ота в л и в а е тся  стр о г о  п о  
г о суд а р ств е н н ы м  ста н д а р та м  

О сн о в н ы е  к о н к ур е н тн ы е  п р е и м ущ е ств а

Вся  н а ш а  п р од ук ц и я  и зг ота в л и в а е тся  стр о г о  п о  
г о суд а р ств е н н ы м  ста н д а р та м  



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств а                            Струк тур а  ТД  « М и л л а н д »

Директор по развитию бизнеса

Генеральный директор

Финансовый директор

Ревизор-аудитор Бухгалтерия 

Главный 
бухгалтер

Зам. главного 
бухгалтера

Кассир

Краснодарский 
филиал

Московский 
филиал

Петербургский 
филиал

Отдел информационных 
технологий

Начальник 
отдела

Системный 
администратор

Программист

Веб-мастер

Отдел кадров

Начальник отдела

Менеджер по 
подбору и 
развитию 
персонала

Коммерческий директор

Московский 
филиал

Зам. генерального 
директора по 

административно-
правовым вопросам

Группа продаж

Группа логистики
Спец. по 
охране труда

Инженер-
энергетик

Мед. 
работник

Эколог

Спец. по 
безопасности

Секретарь



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств аСтрук тур а  се ти  о р г а н и за ц и й  – п отр е б и те л е й  

о б сл уж и в а е м ы х   ТД  « М и л л а н д »

ООО «ТД «Милланд»

Усть-Лабинский молочный комбинат
Краснодарский край

Федеральные 
розничные 

торговые сети

Фирменная 
розница 

( частные 
инвесторы )

Локальные 
розничные 

торговые сети 

Рынки Мелкий опт



Расчет доли рынка ООО «ТД «Милланд» в 
каждом регионе

Кировск
ая

Оренбу
ргская

Тульска
я

Костром
ская 

Республ
ика 

Марий 
Эл

Астраха
нская

Краснод
арский 

край

Белгоро
дская

Брянска
я

Вороне
жская

Рязанск
ая

Тверска
я

Москва Москов
ская 

область

Ивановс
кая

Доли 
рынк
а, %

1.56 1.7 1.53 3.59 3.36 1.78 0.36 1.59 1.48 0.86 1.36 1.15 0.15 0.27 2.31
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Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств а  Н е о бход и м а я  схе м а  к о р п о р а ти в н о г о  уп р а в л е н и я  

ТД  « М и л л а н д »
И н в е сто р ы  

(а к ц и о н е р ы )

Со в е т  д и р е к то р о в  
к о м п а н и и

М е н е д ж м е н т  
к о м п а н и и

Ф у н к ц и и  
м е н е д ж м е н та

И зб р а н и е , 
к о н тр о л ь

Н а зн а ч е н и е , 
к о н тр о л ь

О тч е тн о сть

О тч е тн о сть

Эффективное 
взаимодействие 

партнеров

Ценность для 
клиента

Удовлетворенность 
клиента

Лояльность 
клиента

Прибыль и 
рост бизнеса

  Ц
еп оч к а  усл уг и  - 

п ри бы л ь



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств аМаркетинговые цели ООО «ТД «Милланд» 

на 2016-2018 гг.

Применение 
современных 

маркетинговых 
коммуникаций

Ежегодно до 2018 года на 
10% увеличивать объем 

продаж продукции 
постоянным клиентам

Сокращение издержек на 
6% за счет экономии 

рабочего времени 
торгового персонала.

Ежегодный рост 
количества новых 
клиентов на 10%.

Оптимизация товарного 
ассортимента за счет 

сокращения доли товаров 
с низкой 

оборачиваемостью.



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств а

Повышение 
производительности труда 

торгового персонала за счет 
внедрения автоматизации 

деятельности – CRM-системы

Маркетинговые 
задачи ООО 

«ТД «Милланд»

Удержание существующих 
постоянных клиентов за счет 

повышения качества 
обслуживания, найма 

персонального менеджера

Развитие сбыта на 
рынках г. Москвы и 

Краснодарского края 
за счет организации 

эксклюзивных 
торговых команд

Рост новых клиентов 
может быть обусловлен 

созданием сайта, и 
Интернет-заказами



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств аСистема продаж через эксклюзивные команды

Система продаж через эксклюзивные команды

Дистрибьютор Кадровая работа производителя 
(HR)

Управление территориями

Ценообразование 

Логистика  

Интеграция эксклюзивной 
команды в структуру 

дистрибьютора 

Информационное 
обеспечение

Формирование фонда 
заработной платы

Набор персонала 

Адаптация  

Обучение и развитие 

Обзор личного развития

Оплата труда

Кадровые показатели

Ключевые показатели 
территории 

Функциональные 
обязанности торгового 

представителя 

Функциональные 
обязанности супервайзера 

Средства отображения 
продуктивности и 

администрирования



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств аПример периодичности посещений разных 

категорий клиентов

 
  Москва СЗАО Москва ЮВАО

Категория 
клиентов

Периодичность 
посещений

Количество 
клиентов

Количество 
посещений в 

год

Количество 
клиентов

Количество 
посещений в 

год

А 2 раза в месяц 10 240 5 120

В 1 раз в месяц 25 300 15 180

С 1 раз в 2 месяца 15 90 60 360

 
 

50 630 80 660



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств аИсточники экономического эффекта внедрения 

CRM-системы
Показатели До CRM После CRM Изменение, %

Количество сотрудников, работающих с клиентами 5 6 120
Количество обслуживаемых клиентов (год) 164 210 128,0

Количество клиентов, обслуживаемых сотрудником отдела 
продаж

33 40
120

Требования к квалификации персонала Высокие Высокие -
Средняя заработная плата сотрудника, руб. 25 000 25 000 100

Потери потенциальных клиентов, с которыми сотрудники отдела 
продаж забыли вовремя связаться

90 10
-80

Возможность получения оперативного отчета о продажах нет есть -

Возможность внедрения ISO нет есть -
Взаимозаменяемость сотрудников нет есть -

Накопление более полной информации о клиентах нет есть -
Коллективная работа сотрудников нет есть -

Возможность отсечения «плохих» клиентов 10% 100 % +90
Вероятность удержания клиентов 50 % 80 % +30

Увеличение количества «вторичных заказов» 30% 63 % +33



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств аВ результате предложенных мероприятий ожидается рост объема 

продаж ООО «ТД «Милланд» :

организации ЭТК на 1140000 тыс. руб.;

стимулирование различных групп клиентов с помощью скидок 
обеспечит рост объема продаж на 73798,87 тыс. руб.;

внедрение CRM-системы для работы с клиентами обеспечит 
рост объема продаж на  28%, или на 151452 тыс. руб.;

в результате разработки сайта – на 14441 тыс. руб.



Ко н к ур е н тн ы е  
п р е и м у щ е ств а

СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!
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