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Как оставаться конкурентоспособным?

Стремительный рост объемов данных.

Высокая конкуренция на рынке.

Необходимость быстро реагировать на запросы клиентов.

Требуется точность и стратегическая управляемость процессов.
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Отделу продаж необходимо быстро адаптироваться 
к изменениям ситуации на рынке:

Внедрение 1С:CRM позволяет оставаться конкурентоспособным.



Какие сложности возникают без автоматизации?

Разрозненность информации.

Отсутствие полной картины по сделкам.

Ручной и монотонный учет.

Недостаточная аналитика и прогнозирование.

Трудности в управлении командой.

Риск ошибок и потерь информации. 
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1С:CRM.  Ведение клиентской базы 
и взаимоотношений с клиентами

Облегчить работу как менеджерам по продажам и маркетингу, так и 
руководителям компаний. 

Наладить бизнес-процессы, вести взаимоотношения с клиентами. 

Эффективно распределять задачи, повысить уровень продаж и проводить 
аналитику. 
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Система создана для того, чтобы:
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Расширенная карточка партнера в 1С:CRM
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Хранит в себе всю информацию о контрагентах, 
а так же о взаимодействиях с ними.

Вся информация о клиенте в 
одном окне: меньше ошибок, 
быстрее принятие решений.

Упорядоченная база: легко 
масштабировать продажи и 
передавать клиентов между 
менеджерами.



Централизованная и структурированная база данных 
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1
Приём обращений клиентов 
из всех источников (телефон, почта, 
мессенджеры, соц.сети)  

2
Хранение информации о клиентах, 
сделках и коммуникациях в единой 
системе

3
Облегчение поиска и обновления Более точный контроль данных
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Ведение продаж
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Для продаж в 1С:CRM используется документ «Интерес клиента». 

В нём указываются:

— Клиент.

— Контактное лицо. 

— Ответственный менеджер. 

— Ожидаемая выручка.

— Тема.

— Конкретные товары. 



Документ «Коммерческое предложение»
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Документ фиксирует 
информацию: по клиенту, 
товарам, ценам и скидкам. 

Коммерческое предложение 
можно отправить клиенту по 
почте прямо из 1С:CRM или 
напечатать.



Документ «Счет на оплату»
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Документ содержит 
информацию по клиенту, 
товарам, а так же 
информацию по оплате и 
отгрузке.



Рабочее место «Мои дела»
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Автоматизация рутинных задач 

  /          1C:СRМ          /        +7 (831) 202-15-15         /        aprsoft.ru       /

1

Удобные напоминания

2
Ведение отчетов и оформление 
документов

3

Снижение нагрузки на сотрудников

4
Освобождение времени на 
выполнение стратегических задач



Мои продажи
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Рабочее место «Мои продажи» 
— канбан-доска по этапам 
сценария. 

Обращения фиксируются, 
превращаются в интересы и 
двигаются по этапам 
вручную или автоматически. 

Есть цветовые индикаторы и 
планирование действий.



Снижение риска ошибок и потерь информации 
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1
Централизованное хранение 
данных

2
Исключение потери или 
дублирования данных

3
Повышение надежности и точности 
информации



Аналитика и воронка продаж
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У каждой сделки можно 
указать результат - завершено 
«успешно» или «неудачно». 

Факт неудачно 
завершившейся сделки можно 
указать на любом этапе 
сценария продажи. 

На основании этих данных 
будет строиться воронка 
продаж и другая аналитика.



Путь клиента
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Отчет помогает изучить 
источники обращений, 
причины отвала 
клиентов на этапах сделки, 
суммы сделок: 
приобретенные и 
потерянные. 

Отчет выводит данные в 
виде воронок, диаграмм и 
таблиц.



Путь клиента
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Отчет имеет детализацию и сводную информацию. Отчет может быть 
построен по работе всей фирмы или по конкретному сотруднику, для анализа 
его работы.



Полная и актуальная картина по сделкам
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1
Автоматизированный контроль 
стадий, статусов и истории 
взаимодействий 

2

Оперативное отслеживание 
прогресса

3

Своевременное принятие 
управленческих решений



Контроль и аналитика: отчеты для руководителя
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Отчеты позволяют 
контролировать работу 
менеджеров и 
бизнес-процессы. 

Например, сводка по 
интересам с этапами, 
выручкой и датой 
следующего действия.



Улучшение управления командой 
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1
Отслеживание выполнения задач, 
результатов каждого сотрудника. 
Мотивация команды

2
Удобная постановка задачи коллегам 
из других отделов и контроль сроков 
выполнения этих задач

3

Возможность отслеживать KPI в 
реальном времени

4

Эффективное распределение 
нагрузки между менеджерами



Аналитика клиентской базы
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Для аналитики работы с клиентами в 1С:CRM имеются отчеты, 
выводящие всех клиентов в разрезе ответственных за них менеджеров, 
а также сколько клиентов пришло или было потеряно за период. 
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Отчеты, выводящие план продаж в разрезе подразделений, менеджеров, 
с детализацией по документам продажи, счетам или среднему чеку.

Аналитика продаж
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Отчет «Анализ причин отклонения первичных обращений» помогает 
проанализировать из-за чего некоторые обращения сразу отклоняются.

Аналитика причин
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Аналитика маркетинговых акций

Помогает оценить финансовую эффективность 
маркетинговых и рекламных кампаний, 
включая анализ результатов телемаркетинга.



Анализ эффективности маркетинговых кампаний 
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1

Анализ заявок из разных источников, 
количество и качество лидов

2
Доступ к данным по продажам 
новым клиентам и допродажам 
старым клиентам 

3
Перераспределение рекламного 
бюджета в конверсионные источники 
на основе данных по продажам

4

Более точная работа с горячими и 
теплыми лидами
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Отчет «Анализ лояльности клиентов» - для аналитики клиентской базы 
и работы с клиентами. Показывает сколько клиентов было потеряно, 
а сколько потенциальных клиентов могут стать постоянными.

Аналитика лояльности клиентов
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Отчет для сравнения двух 
периодов с точки зрения 
взаимодействий и продаж, 
а также процентного 
соотношения.

Отчет «Анализ сегментов клиентов»
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Отчет помогает не упустить работу с клиентами — отображает статус, 
результат, менеджера и сумму сделки. Удобен для аналитики и фильтрации 
по менеджерам, состоянию или сценарию.

Отчет «Реестр интересов»



CRM-система позволяет 
планировать расписание, 
создавать задачи 
и поручения другим 
сотрудникам, а также 
назначать замещающего 
сотрудника на период 
отсутствия основного 
сотрудника. 
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Планирование задач
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Планирование задач



Аналитика и прогнозирование 
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1

Отслеживание показателей 
эффективности

2

Анализ результатов и построение 
прогнозов

3

Точное планирование и 
реагирование на изменения 



Эффект от внедрения 1C:CRM
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Увеличение объема сделок 
(управление клиентской базой)

Повышение конверсии 
(автоматизация процессов)

Сокращение времени цикла 
продаж

Увеличение повторных продаж 
(сегментация базы)

Увеличение среднего чека 
(персонализированные предложения)

Выявление слабых мест в процессах продаж 
и усиление этих мест

Снижение количества потерянных клиентов, 
улучшение качества обслуживания клиентов

Снижение затрат на административные 
задачи и повышение прозрачности 
аналитики
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Узнайте больше 
про 1C:СRМ 

Подберем решение,
проведем демонстрацию



Rutube

По всем вопросам обращайтесь к специалистам 1С:Апрель Софт

+7 (831) 202-15-15

aprsoft.ru

aprsoft@aprilnn.ru


