
Алексей Кудинов 

Директор по CRM-решениям 

1С-Рарус, г.Москва 

1C:CRM КОРП 3.0 
краткий обзор решения 



2 

• История создания «1С:CRM»  

• Краткий обзор основных возможностей «1С:CRM 3.0»  

• «Модуль аналитики и отчетности (BI) для «1С:CRM 3.0»  

• Интеграция «1С:CRM 3.0» с телефонией, e-mail и SMS (Contact 
Center) 

• Мобильный клиент «1С:CRM»  

• Интеграции с другими системами 

• CRM-Эффект в цифрах 

В этой презентации 



История 1C:CRM 
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• Линейка продуктов «1С:CRM 3.0» – современное гибридное CRM-
решение разработанное полностью в России и отвечающее лучшим 
мировым стандартам автоматизации управления 
взаимоотношениями с клиентами 

• Разрабатывается с 2002 года 

• В разработку продукта вложено 35 человеко-лет 

• Десятое поколение CRM-систем на платформе 1С 

• 20+ решений в линейке «1С:CRM 3.0» 

• Более 13.000 компаний на сотнях тысяч рабочих мест используют 
«1С:CRM 3.0» в своей работе ежедневно 

• Используется в 19 странах на 7 языках 

 

История CRM-решений от 1С 
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• Профессиональная (функционал уровня 
лучших топовых западных CRM-решений) 

• Омниканальная (любая телефония, LP, SMS, e-
mail, мессенджеры, соцсети и т.д.) 

• Мобильная (web и Мобильный клиент 1С:CRM) 

• Гибридная (облако, смартфон или офис) 

• Доступная (самая низкая ТСО на рынке среди 
профессиональных CRM) 

 

 

13 000 организаций из 19 стран 
в своей ежедневной работе 
используют продукты линейки 
1С:CRM 
 

По данным исследований DSS 
Consulting и Tadwiser , самая 
популярная профессиональная 
CRM-система в России и СНГ 

1С:CRM 3.0 сегодня 
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• «Лучшая разработка в России», премия «CRM AWARD», 2009-2011 г.г. 

• «Российское ПО: инновации и достижения», «PC MAGAZINE\RE», 2014 г. 

• «Лучший продукт 1С-Совместно» в 2011-2016 г.г. 
 

• 69% рынка профессиональных CRM-систем в России (TAdwiser, 1С, 
2005-2016 г.г.) 

 

• Низкая совокупная стоимость владения (ТСО) 

• Быстрый срок внедрения (от 3-х месяцев) 

• Быстрый возврат инвестиций (ROI) от 6-ти месяцев 

1С:CRM 3.0 сегодня 
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Мультиплатформенное решение 

• Настольные компьютеры: 

• Windows 

• MacOS 

• Linux 

• Мобильные устройства (онлайн \ оффлайн): 

• iOS 

• Android 

• Windows 

• Облако 

1С:CRM 3.0 сегодня 



Возможности 1C:CRM 
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Вся необходимая информация о клиенте в системе «1С:CRM 3.0» доступна в 
справочнике «Клиенты». Чтобы посмотреть подробную информацию о 
клиенте, нет необходимости открывать карточку клиента. 

Клиентская база 
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В справочнике «Клиенты» без открытия карточки клиента доступна вся 
основная информация по интересам клиента, свойствам, контактным лицам 
и контактной информации.  

Клиентская база 
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Для сегментации клиентов в «1С:CRM 3.0» в справочнике «Клиенты» 
возможно присвоить текущий статус, например, «Потенциальный клиент» 
или «Реальный клиент».  

Клиентская база 



12 Карточка клиента  

Карточка клиента в 1С:CRM содержит множество аналитик (свойств). 
При необходимости можно добавить в карточку клиента 
дополнительные реквизиты, создав их в пользовательском режиме. 



13 Карточка клиента  

Карточка клиента «1С:CRM 3.0» может содержать неограниченное 
число контактных данных клиентов и контактных лиц: офисный и 
мобильный номера телефона, адреса всех офисов, электронную почту, 
ссылки на страницы в соцсетях и т.д.  



14 Карточка клиента  

Дополнительные реквизиты клиента и контактных лиц, созданные в 
пользовательском режиме, сразу доступны в отчетах «1C:CRM 3.0». 
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Карточка «потенциально клиента» содержит первичные контактные 
сведения о клиенте который еще не имеет интереса и завершенных 
сделок. 

 

Карточка потенциального клиента 



16 

«Мастер проверки клиентской базы» используется для контроля 
регистрации, дублирования, заполнения контактной информации, 
заполнения портрета клиента с выдачей поручения ответственным 
менеджерам. 

 

 

 

Управление клиентской базой 



17 Уровни доступа  

Защита клиентской базы – «вечная проблема» бизнеса, решение которой 
доступно в «1С:CRM 3.0»! «Уровни доступа» – простое и понятное решение 
этой проблемы. Иерархию уровней доступа каждая компания определяет 
сама. 
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• Потенциалы клиентов:  

• Каждое подразделение может определить формулу расчета 
потенциала на основании портрета клиентов (свойств и 
характеристик) 

• С помощью регламентного задания выполняется периодический 
расчет потенциалов клиентов 

• Выполненные продажи сравниваются с потенциалами клиентов для 
понимания плана-факта 

• Планирование продаж в разрезе клиентов также рассчитывается на 
основе потенциалов клиентов 

• Потенциалы клиента доступны при просмотре карточки клиента и 
могут влиять на схему или уровень обслуживания клиентов 

• Доступны потенциалы клиентов от других подразделений для 
анализа кросс-продаж. 

 

 

 

Потенциал Клиента 



19 Потенциал Клиента 
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• Любые взаимодействия с клиентами выполняются в рамках достижения 
конкретной цели. 

• В части выполнения продаж, цель - предложение продуктов компании, а 
процесс продажи включает набор действий направленный на её  
достижение. 

• Документ «Интерес» является сущностью, которая представляет собой 
цель, а также - основным инструментом для её достижения. 

• Все взаимодействия (как входящие, так и исходящие) могут выполняться 
только в рамках какой-то цели, т.е. в рамках документа «Интерес». 

 

Взаимодействия и продажи 
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• Основную работу по планированию и коммуникациям с клиентами, 
менеджеры выполняют знакомым способом – вводя текст в нужные 
колонки. «1C:CRM 3.0» сама подскажет все остальное! 

• Знакомо, как работа в MS Excel 
• Просто, как обычный ввод текста в MS Word 
• Удобно, как почтовый клиент, которым привык пользоваться 

• Всё находится в одном интерфейсе без необходимости искать что-то в 
других решениях. Преднастроенные «рабочие места» позволяют выполнить 
сотруднику все необходимые действия, не тратя времени на лишние клики: 

• Принять обращение: поиск уже зарегистрированных целей общения 
с клиентом или создание новой 

• Рабочие столы «Мои продажи»  и «Мои дела» для управления 
задачами и Интересами 

• «Почта» и «Календарь» для планирования коммуникаций с 
клиентами и удобства работы с электронной почтой. 

Знакомо, просто, удобно! 



22 Принятие обращения от клиента 

При входящем обращении клиента сотрудник быстро находит клиента (при 
интеграции с телефонией и e-mail – клиент находиться автоматически) и 
фиксирует факт и суть обращения. 

 



23 Принятие обращения от клиента 

Мастер принятия обращений позволяет в один-два клика зафиксировать 
суть нового обращения или привязать обращение к истории уже идущего 
общения («Интерес»). При необходимости в «1С:CRM 3.0» создается новый 
клиент. 

 



24 

В «1С:CRM 3.0» возможно настроить маршрут обработки «обращения 
клиента», не связанного с продажей, например, консультация или запись на 
приём. 

Обращения клиентов не по продажам 
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В мастере принятия обращения менеджер выбирает нужный вариант (цель 
обращения клиента) «Интерес» или «Обращение». 

Обращения клиентов не по продажам 
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Отработка «обращения» выполняется исполнителем в простой и понятной 
форме с возможностью создания из него бизнес-процессов (например,  
«Разбор жалобы», «Продажа» или «Поручение»). 

Обращения клиентов не по продажам 
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Документ «Интерес» создается при первом обращении нового/текущего клиента и 
завершается только при достижении цели обращения. В процессе достижения цели 
планируются взаимодействия, выставляются первичные документы, запускаются 
внутренние бизнес-процессы. Но все эти документы контролируются из «Интереса» 
менеджером, закрепленным за клиентом. 

Интерес клиента 
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Все «Взаимодействия» с клиентом привязаны к «Интересу», через него идет 
общение с клиентом. В документе «Интерес» мы получаем «живую ленту» 
всех событий по клиенту в не зависимости от их типа.  

Интерес клиента 
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Отображение состояния «Интереса» по стадиям «Воронки продаж» 
позволяет понимать на каком этапе находиться данная сделка. 

Интерес клиента 
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Фиксация плановой суммы продаж в «Интересе» помогает рассчитывать 
прогноз продаж. А привязка всех документов по продаже к текущему 
«Интересу» позволяет видеть развитие взаимодействия с клиентом в 
«Живой ленте». 

Интерес клиента 
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Умный «Календарь» позволяет, не просматривая расписания на конкретный 
день, видеть свою загрузку и быстро планировать взаимодействия с 
клиентами на свободные дни месяца. 

 

Календарь 



32 Виды взаимодействий 

Виды взаимодействий настраиваются под каждую компанию,  что позволяет 
без программирования настроить «1С:CRM» с учетом специфики бизнеса. 



33 Автомотиватор  

Отчет «Автомотиватор» позволяет проанализировать динамику 
взаимодействий с клиентами и оценить текущую загрузку менеджеров. 
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В «1С:CRM 3.0» автоматизирован процесс подготовки коммерческих 
предложений - создан отдельный документ «Коммерческое предложение». 

 

Коммерческое предложение 
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Документ «Коммерческое предложение» содержит в себе все 
обсуждаемые ранее с клиентом варианты и утвержденный клиентом 
вариант с подробной спецификацией и индивидуальными ценами (при 
необходимости). 

Коммерческое предложение 
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В «1С:CRM 3.0» разработаны шаблоны печати КП и договоров в MS Word и 
Open Office. Необходимо только лишь вставить в шаблоны свои эмблемы и 
требуемый текст. 

 

Коммерческое предложение 
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На основании утвержденного варианта «Коммерческого предложения» 
формируется «Счет на оплату».  

Счет на оплату 
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В документе «Счет на оплату» впоследствии фиксируется факт оплаты и 
отгрузки товаров и услуг клиенту (обмен с «1С:Бухгалтерией»). 

 

Счет на оплату 
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В документе «Счет на оплату» впоследствии фиксируется факт оплаты и 
отгрузки товаров и услуг клиенту (обмен с «1С:Бухгалтерией»). 

 

Счет на оплату 



40 Журнал счетов 

Журнал счетов на оплату в системе «1С:CRM 3.0» имеет удобные фильтры 
для настройки и вывода только необходимых документов. 

 



41 Продажи 

В решении «1С:CRM 3.0» реализована методика управления стадиями 
продажи на основе «канбан».  

 

Для изменения стадии сделки нужно просто «перетащить» запись о сделке 
в нужную колонку (этап).  

 

Сделки на рабочем столе «Мои продажи» подсвечиваются цветами в 
зависимости от оставшегося времени на обработку,  что позволяет 
сотруднику одним взглядом оценить своевременность его взаимодействий 
с клиентом. 

 

На основе стадий сделок на рабочем столе «Мои продажи» строиться 
«Воронка продаж». 

 



42 

 

Продажи 



43 Воронка продаж 
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Используйте готовую систему показателей (KPI) для управления продажами, 
коммуникациями с клиентами и качеством клиентской базы. 

 

Инструменты «1С:CRM 3.0»: 

• Для самоконтроля сотрудника: забытые клиенты, не отвеченные 
обращения клиентов, качество клиентской базы 

• Плановые показатели: план/факт по продажам, количество 
проведенных встреч и телефонных звонков 

• Для управления продажами: средний чек, кол-во постоянных 
клиентов, % потерянных и возвращенных клиентов, % оплаты новых 
клиентов и ряд других 

 

Создавайте собственные показатели и давайте доступ к ним на уровне 
менеджера, подразделения, компании в целом. 

Анализ продаж 
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Предложена система базовых показателей для управления 
взаимодействиями и продажами, включены в рабочие места «Мои дела» и 
«Мои продажи» 

• Активность 
• Кол-во высланных коммерческих предложений 
• Кол-во выставленных счетов на оплату 
• Кол-во «теплых клиентов» 
• Количество взаимодействий 
• Проведение встреч 
• Телефонные звонки 

• Эффективность 
• Продажи (план/факт) 
• Средний чек 

• Качество работы (5 показателей) 
• Позволяет в комплексе создать систему  

    управления взаимодействиями с клиентами 

 

Виджеты KPI 
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Анализ продаж 
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Анализ продаж 
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Контроль руководителем всех «Интересов» и клиентов в одном отчете с 
цветовой кодировкой,  если требуется обратить внимание. 

 

Анализ продаж 
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«Монитор показателей» в «1С:CRM 3.0» позволяет вывести на экран 
графические показатели работы сотрудников и подразделений.  

Анализ продаж 
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• Меняется внешняя среда - изменяется Ваша компания.  

• Контролируйте изменения в компании вместе с подходящим для этого 
инструментом: 

• Определите основные бизнес-процессы в компании, которые  
приносят доход 

• Опишите процессы «как есть» для возможности управления 
• Определите несоответствия и «узкие» места в бизнес-процессах    
• Внесите изменения в бизнес-процессы «на лету» и сразу же 

запустите их в работу 
• Для создания бизнес-процесса и его описания в «1С:CRM 3.0» теперь не 
нужен технический специалист. 

• Бизнес-аналитик или руководитель, понимающий суть процессов в 
компании, вносит изменения в регламентах работы «на лету». 

• Новые бизнес-процессы доступны всем участникам сразу. 

Управление бизнес-процессами (BPM) 



51 Управление бизнес-процессами (BPM) 

Девять элементов нотации бизнес-процессов в «1С:CRM 3.0» позволяют 
создавать процессы любой сложности. 

 



52 Управление бизнес-процессами (BPM) 

В «1С:CRM 3.0» бизнес-процессы создаются в пользовательском режиме 
без привлечения программиста!  

 



53 Управление бизнес-процессами (BPM) 

На каждом этапе бизнес-процесса в «1С:CRM 3.0» задается ответственный, сроки 
выполнения и напоминания, инструкция и ссылки на необходимые к 
оформлению документы. Возможно настроить автоматические уведомления по 
e-mail и SMS на ключевых стадиях бизнес процесса. 

 



54 Каталог бизнес-процессов 



55 Управление задачами 



56 Управление поручениями 

В «1С:CRM 3.0» легко выдавать и контролировать исполнение «Поручений». К 
«Поручению» можно приложить файл, связать его с клиентом, сотрудником,  
документом, процессом или проектом. 



57 Управление поручениями 



58 Управление поручениями 

Отчет по «Поручениям» позволяет за 1 минуту проконтролировать выполнение 
поручений сотрудниками. 



59 Управление совещаниями 

Подбор участников встречи с учетом их занятости, одновременный просмотр 
календарей нескольких пользователей (или групп), использование графиков 
работы пользователей, резервирование и планирование занятости помещений, 
с помощью документа «Мероприятие».  
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Управляйте бюджетом маркетинга, узнайте куда Вы вкладываете деньги и 
как они к Вам возвращаются (ROI): 

• Планирование маркетинговых кампаний позволит понять 
распределение расходов во времени 

• Регистрация источников привлечений клиентов позволит понять, 
откуда приходят в компанию новые клиенты 

Анализ эффективности проведенных маркетинговых кампаний позволит 
перераспределить бюджет или его уменьшить, что приведет к увеличению 
прибыли компании: 

• Количество привлеченных клиентов 

• Количество совершивших покупку клиентов из привлеченных 

• Стоимость привлечения нового клиента 

• Стоимость привлечения клиента совершившего покупку 

• Эффективность кампании (ROI) 

Управление маркетингом 



61 Управление маркетингом 

 
Фиксация цели и ключевых плановых\фактических показателей 
«Маркетинговой компании» позволяет сравнить расходы на продвижение с 
доходами от продаж (получить ROI). 

 
В маркетинговой компании фиксируются следующие параметры: 
• Участники от компании 
• Клиенты, участники мероприятия 
• Тип и вид источника информации  
• Плановые показатели по отклику и сумме продаж 
• Фактические показатели по отклику и сумме продаж 
• Регион маркетинговой компании 
• Партнер 
• Ответственный за маркетинговую компанию 
• И т.д. 
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Документ «Маркетинговая компания» в «1С:CRM 3.0» фиксирует параметры 
запланированного мероприятия и фактические результаты – цифры и 
участников. 

 

Управление маркетингом 
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Регистрация источников привлечения клиентов в «Интересе» 
позволяет связать расходы на «Маркетинговые мероприятия» 
и результат продаж для получения ROI маркетинга (ROMI). 

Управление маркетингом 
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Управление маркетингом 



65 Телемаркетинг 

В «1С:CRM 3.0» реализовано рабочее место телемаркетолога с возможностью 
загрузки целевых клиентов по результатам отчетов, статических или 
динамических сегментов клиентов, скрипта разговора, анкетирования. 



66 Анкетирование 

 
 
В «1С:CRM 3.0» реализован редактор анкет и возможность проведения 
анкетирования по телефону, лично и по электронной почте.  
 
Анкета создается на основе введенных в редактор вопросов. 
 
Можно создать неограниченное количество анкет. 
 
Варианты ответа на вопрос могут быть в любом формате: да\нет,  число,  
дата, измерение и т.д. 
 
Отчет по анкетам позволяет оценить результаты анкетирования. 



67 Анкетирование 

 
Документ «Анкета» в «1С:CRM 3.0». 



68 Анкетирование 

 
Документ «Анкета» в «1С:CRM 3.0». 
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Управляйте задачами, организуйте их в проекты, планируйте и 
отслеживайте их выполнение: 

• Планирование этапов проекта по двум из методов:  

• Ограничение по доступности сотрудников 

• Ограничение по срокам проекта 

• Управляйте загруженностью проекта и сотрудников на проектах 

• Указывайте вехи проекта (контрольные точки) и отслеживайте их в 
Календарях 

Учитывайте рабочее время в разрезе задач, проектов и их этапов для 
сотрудников, которые участвуют в «производстве»: 

• Отчеты о работе 

• Сравнение плана и факта по работам 

Управление проектами (PM) 



70 Управление проектами (PM) 



71 Управление проектами (PM) 



72 Оповещение пользователей и клиентов 

В «1С:CRM 3.0» реализована подсистема оповещения, которая позволяет по 
ключевым событиям оповещать сотрудников или клиентов по SMS, e-mail или 
используя напоминания в системе.  



Омниканальность 
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• Используйте все каналы коммуникаций, которыми пользуются Ваши 
клиенты, регистрируйте их для исключения потери обращений: 

• Подключайте электронную почту и популярные почтовые сервера 
MS Exchange, Google, Yandex 

• Информируйте о Ваших предложениях через 
персонифицированное обращение по e-mail и SMS 

• Вовлекайте Ваших клиентов в процессы компании через 
оповещения при прохождении этапов процессов 

• Подключайте телефонию, как важный онлайн канал общения 
• Используйте сайт компании, как важный канал общения с Вашими 

клиентами 
• Коммуницируйте с клиентами через мессенджеры и соцсети* 
• Планируйте встречи внутри компании и с Вашими клиентами 

• Предоставьте сотрудникам инструмент работы со всеми каналами  

 
 
 

Омниканальность 
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«1С-Рарус:Интеграция с телефонией (СофтФон)» позволяет: 

• Принимать входящие звонки в «1С:CRM 3.0» 

• Совершать исходящие звонки из «1С:CRM 3.0» 

• Устанавливать статусы операторов 

• Переадресовывать звонки «в один клик» 

• Автоматически маршрутизировать звонок 

• Фиксировать пропущенные вызовы от клиентов 

• Вести личные, общие адресные книги и многое другое 

Интеграция с телефонией (CTI) 
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Статистика производителя CTI оборудования  - Lucent Technologies 

 

Интеграция с телефонией (CTI) 
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Новое в «1С-Рарус:Интеграция с телефонией (СофтФон)»: 

• Открытие нужного документа и выбор необходимости записи 

• Автоматическая маршрутизация звонка на ответственного сотрудника 

• Открытие нужного отчета по клиенту при входящем звонке (например, 
дебиторка) 

• Сервисные функции: оптимизация перезаполнения номеров 

• Интеграция с облачной АТС «Билайн» и организация корпоративной 
телефонной сети на базе мобильных телефонов 

• Готовые рабочие места для мобильных сотрудников* 

 

Интеграция с телефонией (CTI) 
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Интеграция с телефонией с помощью модуля «1С-Рарус: Интеграция  с 
телефонией». Управление телефонными звонками: 

 

 

Интеграция с телефонией (CTI) 
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Интеграция с телефонией  с помощью модуля «1С-Рарус: Интеграция  с 
телефонией». Управление телефонными звонками: 

 

 

Интеграция с телефонией 
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• Методики по использованию интеграций с телефонией: 

• Роль «Оператор». Сценарий № 1. Оператор принимает звонок 
существующего клиента: 

• После подтверждения принятия звонка менеджером 

• При отсутствии менеджера на рабочем месте или занятости его линии 

• Роль «Оператор». Сценарий № 2. Оператор принимает звонок 
потенциального клиента: 

• После подтверждения принятия звонка менеджером 

• При отсутствии менеджера на рабочем месте / занятости его линии 

• Роль «Менеджер». Сценарий № 3. Менеджер принимает 
переведенный звонок от другого сотрудника (оператора): 

• Оператор сообщает об обращении клиента, по которому работает 
менеджер (ответственный за этого клиента) 

• Оператор сообщает об обращении потенциального клиента 

• Подключение и использование каналов коммуникации: SMS-
сообщения и телефонные звонки 

Методики по использованию 
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Встроенная в «1С:CRM 3.0» электронная почта позволяет: отправить счет, 
вести переписку с клиентом, отвечать на вопросы клиента из «Базы знаний»,  
делать персонифицированные рассылки и автоматические уведомления. 
кнопке 

 

Интеграция с E-mail 
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Эффективный способ массовых коммуникаций с клиентами – рассылка 
электронных писем 

 

Интеграция с E-mail 



83 

«1С:CRM 3.0» позволяет загрузить готовый шаблон в HTML формате и 
отправлять персонализированные рассылки с красивыми картинками, в том 
числе и с использованием тегов. 

 

Интеграция с E-mail 



Интеграция с BI 
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• Используйте графические методы для выявления не явных связей между 
показателями компании: 

• Получите скрытые знания о Вашей компании 
• Формируйте панель показателей, которая удобна для Вас 
• Получайте информацию о компании в любом удобном месте и на 

любом Вашем устройстве 
• Анализируйте массивы имеющейся информации для выявления 

закономерностей между разными показателями компании 
• Готовьте презентации для акционеров в удобном для них виде и 

на удобных носителях 
• Все это просто сделать даже без наличия технических 

специалистов, используя передовую BI-систему Qlik Sense 
 
 
 
 
 

Исследование данных (BI) 
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Исследование данных (BI) 
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Исследование данных (BI) 
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Мобильность 



90 Мобильный клиент «1С:CRM 3.0» 



91 Мобильный клиент «1С:CRM 3.0» 



Дополнительно 



93 Интеграция с Comagic 
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• Сервисы SMS-рассылок (например, SMS4b.ru) 

• Сервисы/продукты для управления временем: 

• MS Outlook 
• MS Exchange Server 
• Google Calendar 

• Сервисы геолокации: 

• Yandex карты 
• Google Maps 
• 2GIS 

• Сервисы информационной поддержки: 

• ЛИК Бизнес 
• 1С:Контрагент 
• СПАРК-Риски 

 
 

Интеграция с сервисами 
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• Универсальный обмен данными со всеми типовыми 
конфигурациями от фирмы «1С» последнего поколения: 

• 1С:Бухгалтерия предприятия 3 
• 1С:Управление небольшой фирмой 1.6 
• 1С:Управленте торговлей 11.3 
• 1С:Комплексная автоматизация 2.1 
• 1С:ERP 2.2 

• Обмен данными выполняется автоматически по событийной 
модели и без участия пользователей 

• Обмен не требует изменения типовых конфигураций 

• Настройка обмена выполняется с помощью мастера 

EnterpriseData от фирмы «1С» 
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• Методики по использованию интеграций с сервисами и 
приложениями 

• Настройка обмена через универсальный формат: 
• Общая настройка обмена данными в решении 1С:CRM 3.0 

• Общая настройка обмена данными в решении 1С:CRM 3.0 через прямое 
подключение 

• Общая настройка обмена данными в решении 1С:CRM 3.0 через другие 
каналы связи 

• Настройка обмена в конфигурации 1С: Управление небольшой фирмой 

• Настройка обмена в конфигурации 1С:Бухгалтерия предприятия 

• Настройка обмена в конфигурации 1С:Комплексная автоматизация 

• Настройка обмена в конфигурации 1С:Управлениеторговлей 

• Настройка обмена в конфигурации 1С:ERP 

Методики по использованию 



CRM-Эффект 
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• Ускорение сделок от 1,5 до 5 раз 

• Увеличение числа успешных сделок на 40% 

• Исключение потери заявок клиентов 

• Освобождение до 50% времени сотрудников 

• Появление обоснованной системы мотивации персонала 

• Рост продаж на 15% даже при базовом внедрении 

• Сокращение затрат на сервис в 2 раза 

• Оптимизация маркетингового бюджета 

• 100% контроль исполнения поручений 

• Ввод в работу нового сотрудника за 3 дня 

• Снижение зависимости компании от персонала 

 
 
 
 

Эффект от внедрения 1С:CRM 3.0 



Спасибо за внимание!  

Алексей Кудинов 

ALKU@rarus.ru  

Skype: RARUS-ALKU 

+7 (909) 945-85-84 

www.1CRM.ru  

http://www.1crm.ru/

