
Трафик 
01. Холодные звонки и встречи  
02. Контекстная реклама 
03. Таргетированная реклама 
04. Социальные сети 
05. Свои каналы с контентом 
06. Доски объявлений 
07. Выставки 
08. Офлайн реклама 
09. SEO-трафик 

Упаковка 
10. Интернет-магазин, сайт-портал        
11. Посадочная страница                         
12. Одноэкранный сайт                             
13. Квиз                                                        
14. Чат-бот 
15. Вебинар или автовебинар 
16. Маркетинг-кит, каталог 
17. Лид-магнит 
18. ОТО 
19. Продающие видео

Отдел продаж 
20. Переговоры                                           
21. CRM-система                                        
22. IP-телефония                                       
23. Коллтрекинг                                           
24. Автозвонок 
25. Email-маркетинг 
26. Скрипты продаж 
27. Сквозная аналитика 
28. РОП 
29. Найм менеджера по продажам

Сервис 
30. NPS 
31. CJM

Менеджмент 
32. Регулярные планерки 
33. Система управления задачами 
34. Оргструктура с KPI 
35. Регламенты и инструкции 
36. Бизнес-процессы

Финансы и бухгалтерия 
37. Фин. модель и unit-экономика 
38. ДДС, ОПиУ, Баланс 
39. Планировка бюджета 
40. Система приема платежей 
41. Инвестиционное предложение 
42. Оценка капитализации 

HR 
43. Кадровая документация.                     
44. Полиграфные проверки.                     
45. Оценка условий труда 
46. Программа адаптация 
47. Карьерная лестница 
48. Корпоративный университет 
49. Аттестация сотрудников 

Безопасность 
50. Проверка контрагентов 
51. Договоры NDA 
52. Защита сайта от DDoS-атак 
53. Нагрузочное тестирование

Н а  к а ж д ы й  п о к а з а т е л ь  —  с в о и  и н с т р у м е н т ы
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Упаковка 
Как вы упакованы и как вы конвертируете трафик?

Интернет-магазин, сайт-
портал 10 Посадочная страница 

несколько экранов 11 Одноэкранный сайт 12
Квиз13 Чат- бот14 Вебинар или автовебинар 15

Маркетинг-кит, каталог, 
презентация 16 Лид-магнит17 OTO18

Units
Модульная система  
Образования будущего

Продающие видео19



Многостраничный сайт — 
это несколько веб-страниц с информацией о компании, 
размещенных на одном домене. 
 
Интернет-магазин —  
это многостраничный сайт-каталог товаров  
с функцией онлайн-покупки. 
 
Убедитесь, что скорость загрузки всех страниц интернет-магазина 
протестирована с помощью специальных сервисов проверки (Pr-cy, 
Google Developers и т.д.). 
 
Для повышения конверсии интернет-магазина используйте 
виджеты (обратный звонок, онлайн-чат, всплывающее окно при 
попытке ухода и т.д.).

ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН 

САЙТ-ПОРТАЛ 

10 
11

Units
Модульная система  
Образования будущего



Одноэкранный Landing Page — 
это посадочная страница на один экран, целью которой является 
получение контактов потенциальных клиентов. 

Одноэкранный Landing Page содержит содержит вескую причину 
(логический аргумент или дополнительный бонус) совершить 
следующий шаг (ответ на вопрос, зачем это клиенту).

12 ОДНОЭКРАННЫЙ САЙТ 

Units
Модульная система  
Образования будущего



Квиз —  
интерактивный опросник, в котором клиент выбирает варианты 
ответов и в конце оставляет свои контакты для получения бонуса за 
прохождение. 

Квиз может использоваться: 
1. как отдельная страница; 
2. как отдельный экран сайта или посадочной страницы; 
3. как специальный виджет на сайте.

КВИЗ13
Units
Модульная система  
Образования будущего



Чат-бот —  
это виртуальный собеседник в мессенджере или социальной сети, 
отвечающий по заранее заданным алгоритмам. 
 
Чат-бот можно разработать для Вконтакте, Facebook, Instagram, 
Telegram, WhatsApp, Viber, Skype. 
 
Чаще всего чат-боты используются: 
 
- для генерации заявок и продаж; 
- для автоматизации обслуживания клиентов. 
 

14 ЧАТ- БОТ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Вебинар — 
это онлайн-мероприятие, проводимое в формате 
видеоконференции через Интернет.  

Вебинары можно поделить на обучающие и продающие. 

Автовебинар — 
это вебинар, который проводится в записи, но выглядит, как 
проводимый в прямом эфире. 

Вебинары можно организовать при помощи трансляции на Ютубе, 
сервисов MyOwnConference, Bizon365, GetCourse и других. 
 

ВЕБИНАР ИЛИ 
АВТОВЕБИНАР 15

Units
Модульная система  
Образования будущего



14

Маркетинг-кит — 
это продающий рекламный материал 
(обычно, презентация) компании или ее продукта. 
 
Маркетинг-кит закрывает клиентов на конкретное целевое 
действие (получить тестовую партию продукции, купить набор и 
т.д.).

16 я

МАРКЕТИНГ-КИТ  
КАТАЛОГ 
ПРЕЗЕНТАЦИЯ 

Units
Модульная система  
Образования будущего



Лид-магнит (Lead-magnet) —  
это бесплатный продукт, который компания отдает в обмен на 
целевое действие клиента (оставить контакты, подписаться на 
канал и т.д.). 

Лид-магнитом может быть пошаговая инструкция, бесплатный 
вебинар, каталог товаров, смета и т. д. 

Лид-магнит должен быть упакован таким образом, что клиент может 
потребить его за 5-15 минут (клиенты не готовы тратить много 
своего внимания на незнакомую компанию).

ЛИД-МАГНИТ17
Units
Модульная система  
Образования будущего



14

One Time Offer (OTO) — 
это одноразовое предложение, которое размещается на странице 
благодарности лендинга или сайта. 

Предложение, которое вы даете клиенту в ОТО, единоразовое 
(показывается только один раз на странице благодарности и 
больше нигде). 

Предложение, которое вы даете клиенту в ОТО, ограничено по 
времени (действует не более 24 часов). 
 

18 ОТО

Units
Модульная система  
Образования будущего



14

19 ПРОДАЮЩИЕ ВИДЕО

Units
Модульная система  
Образования будущего



Отдел продаж  
Как вы работаете с базой клиентов?

Переговорная тактика20 CRM-система21 IP-телефония22

Коллтрекинг23 Автозвонок24 Email-рассылки25

Скрипты продаж26 Сквозная аналитика27 РОП28

Units
Модульная система  
Образования будущего

Найм менеджера  
по продажам29



Продажи —  
это технология, которую можно разработать, описать и передать от 
одного продавца к другому без критических потерь эффективности. 

Технология продаж начинается с деления на этапы, которые еще 
называются этапами воронки продаж. По ним клиент движется от 
первого касания с продавцом до полноценной сделки с компанией. 

Движение от этапа к этапу в воронке продаж осуществляется по 
скриптам — алгоритмам беседы менеджеров с клиентами, где на 
все возможные варианты развития событий подготовлены 
эффективные ответы. 
 

ПЕРЕГОВОРНАЯ  
ТАКТИКА20

Units
Модульная система  
Образования будущего



14

CRM-система — 
это программа для управления работой с клиентами. 

При работе с клиентами CRM-система помогает: 
1. не потерять их контакты; 
2. не забыть с ними связаться; 
3. повысить эффективность общения с ними. 

Позволяет несколько заявок от одного клиента автоматически 
собирать в одну карточку клиента (склейка дублей).

21 CRM-СИСТЕМА

Units
Модульная система  
Образования будущего



IP-телефония —  
это программа, которая помогает звонить на городские и сотовые 
номера клиентов через Интернет. 

При помощи IP-телефонии также можно: 
1. записывать разговоры;  
2. всем отделом продаж принимать звонки с одного номера; 
3. создавать правила распределения звонков между сотрудниками; 
4. отслеживать эффективность звонков. 
 

IP-ТЕЛЕФОНИЯ22
Units
Модульная система  
Образования будущего



Коллтрекинг (Call-Tracking) —  
это сервис, позволяющие отслеживать рекламный источник звонка 
(например, клиент перешел на сайт с Яндекс Директа по ключевому 
слову «купить юнит по аудиту бизнеса» и позвонил в компанию). 

Автозвонки —  
это звонки без непосредственного участия человека, которые 
совершаются роботом по специальному скрипту. 
Автозвонки бывают: 
1. простым голосовым уведомлением (avtozvonok.com),  
2. вариативным алгоритмом (infobot.pro),  
3. нейронной сетью, которая практически не отличается от живого 
человека (dasha.ai). 
 

23 
24

КОЛЛТРЕКИНГ

АВТОЗВОНКИ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Email-маркетинг —  
это канал коммуникации с клиентами через электронную почту 
для повышения продаж. 
Настроить рассылку Email-писем можно при помощи сервисов 
MailChimp, UniSender, GetResponse, SendPulse и др. 

В email-рассылке используется функция подтверждения подписки 
(так письма меньше попадают в спам и больше открываются). 

EMAIL-РАССЫЛКИ25
Units
Модульная система  
Образования будущего



Скрипт продаж — 
это заранее заготовленный сценарий разговора менеджера с 
клиентом. 

Скрипт продаж может быть встроен в CRM-систему так, что 
менеджер всегда может обратиться к нему по ходу разговора с 
клиентом

26 СКРИПТЫ ПРОДАЖ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Сквозная аналитика —  
это способ отследить весь путь клиента и наиболее точно оценить 
окупаемость затрат на его привлечение (ROI). 
Внедрить сквозную аналитику в своей компании можно при помощи 
сервисов Roistat, Bitrix24, Alytics, Google Analytics и т. д. 

СКВОЗНАЯ 
АНАЛИТИКА 27

Units
Модульная система  
Образования будущего



Руководитель отдела продаж (РОП) 
Ключевая задача РОПа в вашей компании — выполнение плана 
продаж. 
 
Размещайте вакансию менеджера по продажам на всех площадках 
(HH, SuperJob и др.) для того, чтобы обеспечить себе достаточное 
количество качественных откликов. 
 
При выводе кандидата на должность предусмотрите обязательное 
обучение и аттестацияи+ испытательный срок. 

28 
29

РОП

НАЙМ МЕНЕДЖЕРОВ ПО 

ПРОДАЖАМ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Net Promoter Score (Индекс потребительской лояльности) –  
индекс определения приверженности потребителей товару или 
компании (индекс готовности рекомендовать), используется для 
оценки готовности к повторным покупкам. 

Customer Journey Map (Карта пути клиента) — 
это схематическое описание пути клиента от возникновения 
потребности в продукте до поведения 
после его потребления.

Сервис Обслуживания 

Как вы управляете качеством сервиса?

30 
31

NPS

CJM

Units
Модульная система  
Образования будущего



Менеджмент 
Как вы строите управление?

Регулярные планерки и 
совещания (еженедельно) 32 Система управления 

задачами и проектами33 Оргструктура с системой KPI 
мотивации 34

Регламенты и инструкции 35 Прописанные бизнес-
процессы 36

Units
Модульная система  
Образования будущего



Процесс управления осуществляется через проведение совещаний 
и планерок, а также при помощи специальных методов управления 
(например, scrum, agile, kanban, waterfall). 

Метод SCRUM, основан на создании внутри компании небольших 
проектных команд со специалистами разного профиля.  

Метод КАНБАН создан для равномерного распределения нагрузки 
между членами команды. Он реализуется при помощи ведения 
канбан-доски — инструмента, позволяющего видеть, какие задачи 
уже выполнены, какие находятся в работе, а какие только ждут 
своего выполнения. Такой подход позволяет заканчивать проекты 
точно в срок. 
 

32 ПЛАНЕРКИ И 
СОВЕЩАНИЯ  

Units
Модульная система  
Образования будущего



Управление процессами —  
это метод управления текущими операционными процессами с 
целью их оптимизации или автоматизации. 

Управление проектами — 
это метод управления внедрениями и улучшениями 
до конкретного результата в условиях 
ограниченных ресурсов. 

33 СИСТЕМА УПРАВЛЕНИЯ  
ЗАДАЧАМИ  
И ПРОЕКТАМИ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Организационная структура –  
совокупность подразделений организации и их взаимосвязей, в 
рамках которой между подразделениями распределяются 
управленческие задачи, определяются полномочия и 
ответственность руководителей и должностных лиц.  

Организационная структура позволяет в масштабе увидеть, как 
организована работа компании. 

34 ОРГСТРУКТУРА  
С СИСТЕМОЙ KPI  
МОТИВАЦИИ 

Units
Модульная система  
Образования будущего



Регламент — 
это документ, который устанавливает правила поведения для 
сотрудников в определенной ситуации. 

У регламента есть конкретная цель, для которой он был создан 
(например, для определения правил дежурства менеджеров по 
продажам в выходные и праздничные дни). 

РЕГЛАМЕНТЫ И 
ИНСТРУКЦИИ 35

Units
Модульная система  
Образования будущего



Бизнес-процесс — 
это порядок действий одного или нескольких ответственных лиц по 
превращению данных им ресурсов 
в ценный конечный продукт.

36 БИЗНЕС-ПРОЦЕССЫ 

Units
Модульная система  
Образования будущего



Финансы и бухгалтерия 
Как выстроены финансы и бухгалтерия?

Финансовая модель и  
Unit-экономика 37 ДДС, ОПиУ, Баланс38 Планирование бюджета39

Система приема платежей40 Инвестиционное 
предложение41 Оценка капитализации42

Units
Модульная система  
Образования будущего



Финансовое моделирование —  
это процесс построения абстрактного представления (финансовой 
модели) реальной или предполагаемой финансовой ситуации. В 
ходе финансового моделирования могут быть исследованы все или 
некоторые вопросы развития компании 

Unit-экономика —  
метод оценки прибыльности бизнеса через расчет окупаемости 
одной единицы товара/услуги или привлечения одного клиента.

ФИНАНСОВАЯ МОДЕЛЬ И 
UNIT-ЭКОНОМИКА37

Units
Модульная система  
Образования будущего



Финансово-управленческий учет компании ведется в 3 отчетных 
документах: ДДС, ОПиУ и Балансе. 

ДДС (Отчет о движении денежных средств) показывает, сколько 
денег есть у компании на данный момент, откуда они пришли и куда 
компания их потратила. 

ОПиУ (Отчет о прибылях и убытках) показывает чистую прибыль или 
убыток компании с учетом исполненных обязательств. 

Баланс показывает: 
1. чем владеет компания и сколько это стоит;  
2. кому и сколько должна компания. 

38 ДДС, ОПИУ, БАЛАНС

Units
Модульная система  
Образования будущего



Бюджетирование -  
это процесс планирования будущей деятельности предприятия, 
результаты которого оформляются системой бюджетов. 

Обычно создание бюджетов осуществляется в рамках оперативного 
планирования. Исходя из стратегических целей фирмы, бюджеты 
решают задачи распределения экономических ресурсов, 
находящихся в распоряжении организации.

ПЛАНИРОВАНИЕ 
БЮДЖЕТА39

Units
Модульная система  
Образования будущего



Система приема платежей —  
это комплекс взаимосвязанных технических средств и онлайн-
сервисов для эффективного, безопасного и законного 
приема платежей от клиентов. 

Система приема платежей включает в себя 
расчетный счет в банке, онлайн-кассу с фискальным накопителем, 
облачную кассу, терминал для эквайринга и сервис для интернет-
эквайринга.

40 СИСТЕМА ПРИЕМА 
ПЛАТЕЖЕЙ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Инвестиционное предложение —  
это документ, который предназначен для того, чтобы ознакомить с 
вашими идеями и перспективами развития бизнеса потенциальных 
инвесторов.

ИНВЕСТИЦИОННОЕ 
ПРЕДЛОЖЕНИЕ41

Units
Модульная система  
Образования будущего



Метод капитализации доходов –  
подход оценки стоимости бизнеса или инвестиционного проекта на 
основе приведения доходов к единой стоимости. Метод 
применяется для экспресс оценки стоимости бизнеса, 
инвестиционных проектов и недвижимости, а также для 
проведения сравнения о определения более инвестиционно 
привлекательных объектов.

42 ОЦЕНКА  
КАПИТАЛИЗАЦИИ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Отдел кадров 
Как работаете с персоналом?

Кадровая документация 
(трудовые договора, 
книжки и проч.) 

43 Полиграфные проверки44 Специальная оценка условий 
труда45

Программа адаптации 
сотрудников46 Карьерная лестница и 

система грейдов47 Внутренний корпоративный 
универсистет48

Аттестация сотрудников49

Units
Модульная система  
Образования будущего



Кадровая документация отражает вопросы движения работников в 
организации, а именно: приём, перевод, увольнение и т.д. 

Обязательные кадровые документы должны вестись всеми без 
исключения организациями, независимо от их организационно-
правовой формы, сферы деятельности и численности персонала. 
Все эти документы либо прямо, либо косвенно названы в Трудовом 
кодексе. 

КАДРОВАЯ 
ДОКУМЕНТАЦИЯ 43

Units
Модульная система  
Образования будущего



Применение полиграфа («детектор лжи») при приеме на работу, 
который помогает работодателю разобраться в характере будущего 
сотрудника. 

Подобная проверка оказывает положительное влияние на 
кандидата, который понимает серьезность организации, в которой 
он будет работать.

44 ПОЛИГРАФНЫЕ 
ПРОВЕРКИ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Специальная оценка условий труда (СОУТ) –  
это единый комплекс последовательно осуществляемых 
мероприятий по идентификации вредных и (или) опасных факторов 
производственной среды и трудового процесса и оценке уровня их 
воздействия на работника с учетом отклонения их фактических 
значений от установленных нормативных требований 
(гигиенических нормативов) условий труда и применения средств 
индивидуальной и коллективной защиты работников.

СПЕЦИАЛЬНАЯ ОЦЕНКА  
УСЛОВИЙ ТРУДА45

Units
Модульная система  
Образования будущего



Период адаптации необходим для того, чтобы только пришедший 
сотрудник смог быстрее приспособится к компании, условиям 
работы и коллективу. Правильно разработанный план адаптации 
персонала поможет избежать неприятностей и сюрпризов, как со 
стороны сотрудника, так и со стороны компании.

46 ПРОГРАММА АДАПТАЦИИ 
СОТРУДНИКОВ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Холодные звонки —   
это исходящие звонки по базе потенциальным клиентам с целью 
вызвать интерес к продукту, вовлечь во взаимодействие с 
компанией и перевести на следующий шаг (встреча, коммерческое 
предложение, расчет). 
 
Используйте специальный софт, который повышает процент 
дозвона (Скорозвон, Caller.one, Скриптогенератор, Hyperscript и 
т.д.). 

КАРЬЕРНАЯ ЛЕСТНИЦА И СИСТЕМА ГРЕЙДОВ47
Units
Модульная система  
Образования будущего



Корпоративный университет –  
это форма обучения персонала, при которой оно ведется «в стенах» 
самой организации и, в основном, ее собственными силами.  

Среди целей работы корпоративных университетов – развитие 
необходимых организации компетенций, внедрение 
организационных изменений, поддержание конкурентоспособности 
компании, найм и удержание ценных сотрудников, развитие 
корпоративной культуры и трансляция ценностей компании 
персоналу, работа над созданием благоприятного психологического 
климата внутри организации.

48 ВНУТРЕННИЙ КОРПОРАТИВНЫЙ УНИВЕРСИСТЕТ

Units
Модульная система  
Образования будущего



Аттестация – форма оценки работы персонала. 

Цель аттестации получение информации для принятия 
управленческих решений. Оценка, насколько потенциал 
сотрудников позволяет реализовать цели компании

АТТЕСТАЦИЯ  
СОТРУДНИКОВ49

Units
Модульная система  
Образования будущего



Безопасность  
Как выстроена безопасность в компании?

Проверка контрагентов50
Договоры NDA51

Защита сайта от DDoS-атак52 Нагрузочное тестирование53

Units
Модульная система  
Образования будущего



Проверка контрагента –  
это широко распространенный термин, который обозначает сбор и 
анализ информации о любом юридическом лице и/или 
индивидуальном предпринимателе. Как правило, подобные задачи 
выполняет сотрудник службы безопасности компании.

50 ПРОВЕРКА КОНТРАГЕНТОВ

Units
Модульная система  
Образования будущего



NDA (Non-disclosure agreement) —  
соглашение о неразглашении конфиденциальной информации. 
Такой контракт можно подписывать с любым субъектом, которому 
вы доверяете доступ к конфиденциальной информации.

ДОГОВОРЫ NDA51
Units
Модульная система  
Образования будущего



Защита от DDoS – 
это набор методов или инструментов для противодействия или 
смягчения воздействия распределенных атак типа «отказ в 
обслуживании» на сети, подключенные к Интернету, путем защиты 
целевых и ретрансляционных сетей.

52 ЗАЩИТА САЙТА ОТ DDOS-АТАК

Units
Модульная система  
Образования будущего



Нагрузочное тестирование (англ. load testing) —  
подвид тестирования производительности, сбор показателей и 
определение производительности и времени отклика программно-
технической системы или устройства в ответ на внешний запрос с 
целью установления соответствия требованиям, предъявляемым к 
данной системе (устройству).

НАГРУЗОЧНОЕ 
ТЕСТИРОВАНИЕ53

Units
Модульная система  
Образования будущего


