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1C:ERP Управление предприятием 2 
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Новые возможности управления 
продажами с ERP 

1С:УПП 1.3 1С:ERP 2.0 

 Хранение и анализ информации о ценах 

поставщиков 

 Формирование прайс-листов 

 Поддержка системы наценок и скидок 

 Поддержка оптовой, розничной, 

комиссионной торговли 

 Подключение торгового оборудования 

 Контроль состояния торговой 

деятельности 

 Управление эффективностью процессов 

продаж и сделок с клиентом 

 Расширенные возможности 

автоматического ценообразования 

 Расширенные возможности расчета и 

совместного применения автоматических 

скидок 

 Использование регламентированных 

процессов продаж, бизнес – процессы 

управления сложными продажами 

 Расширенное управление заказами клиентов, 

типовые и индивидуальные правила 

продаж, соглашения 

 Самообслуживание клиентов, личный 

кабинет 

 Управление торговыми представителями 

 Мониторинг состояния процессов продаж 

 Планирование использования 

автотранспорта 
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Преимущества управления сделками 
с помощью 1С:ERP 

Хранение информации о проводимых сделках. Документы и 
материалы доступны всем пользователям 

Контроль за сделками и этапами 

Прогнозирование продажи 

 Возможность использования данных воронки продаж при построении 
бюджетов 

Анализ результатов процессов продаж и их этапов 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Самообслуживание 

клиентов 



5 

Работа со сделками в 1С:ERP 

1 Инициация 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Самообслуживание 

клиентов 

2 Планирование 

3 Руководство 

4 Контроль 



6 

Инициация сделки: Вся информация 
о сделке в одном хранилище 

Можно добавить 

неограниченное 

количество 

файлов 

С помощью карты 

маршрута можно 

узнать на каком 

этапе сделка 
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Планирование результатов продаж по 
сделкам 

Сделки в 

работе 

Прохождение 

этапов 
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Руководство процессом сделки 
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Контроль 
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Гибкие возможности 
автоинформирования клиентов с 
помощью 1С:ERP 

Клиентам полезно получать уведомления о разных событиях: 

 Поступлении оплаты 

 Выставлении счета 

 Другие события 

Система предоставляет настраиваемые шаблоны 

Уведомления по SMS и E-mail 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Самообслуживание 

клиентов 
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Гибкие возможности 
автоинформирования клиентов с 
помощью 1С:ERP 

Группы 
рассылок и 

уведомлений 

Процессы уведомления можно 

организовать по разному 

Виды 
оповещений 

клиентам 

Клиент 

Подписки 

Автоматические 

рассылки 

Рассылки 
клиентам 

Ручные с 

настроенными 

фильтрами 
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Оптимизация затрат на обслуживание 
клиентов 

После перевода клиента на «плановое» 
обслуживание взаимодействие выглядит так: 

«Набивание» 
заказа 

поставщику 

«Набивание» 
заказа 

клиента 

Выполнение 
заказа 

Клиент Компания 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Самообслуживание 

клиентов 
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Инструменты самообслуживания 

При авторизации видна 

основная информация по 

текущим взаиморасчетам 
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Инструменты самообслуживания 

Пользователь сам выбирает 

нужные товары. Можно 

загрузить из Excel 
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Инструменты самообслуживания 

Клиент видит все свои заказы 

и их состояние 
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Товарное планирование 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Решение задач планирования 

Составление укрупненных планов по категориям номенклатуры 

Составление детальных планов по номенклатуре 

Автоматизация сложных расчетов 

Назначение формул для расчета плана 

Распределение плана по сезонным периодам 

Расчет ассортимента через весовые коэффициенты 

Самообслуживание 

клиентов 
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Составление планов продаж 
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План-факт анализ 

План, факт, заказы к 

отгрузке 

Исполнение плана продаж по клиентам 

Исполнение плана продаж по 

менеджерам 

Исполнение плана продаж по складам 

..Настроить собственный отчет 
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Расчет плана оплат 

План продаж + 
График 

оплаты = 
График 

планируемых 

поступлений ДС 

Бюджетирование 
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Планирование по категориям 

Как планировать по неизвестной номенклатуре? 

Октябрь 2014 Февраль 2015 Март 2015 Август 2015 

Осень 2014 Осень-Зима 

2015 
Весна 2015 

Весна-Лето 

2015 
Fashion-ассортимент 

Лето 2015 

Знаем примерный количественный объем продаж по 

товарной категории, но что именно - неизвестно 
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Планирование по категориям 

Сводный 
план продаж 
по категории 

План продаж по 
номенклатуре 

Указание 
нормативов 

(экспертом) 

Расчет номенклатурного 
плана на основании 

введенных 
коэффициентов 
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Планирование по скорости продаж 

Известно, сколько позиций определенного рейтинга мы можем 
продать 

Неизвестно, какая это будет позиция в следующем временном 
периоде 

 

Рейтинг продаж 

Рейтинг продаж 
ТОП-телефона: 
100 шт/месяц 

Телефон «Айфон»: 
100 шт/месяц 

Телефон «Самсунг»: 
100 шт/месяц 

+ 

16 Gb 

32 Gb 

64 Gb 

100 шт 



23 

Управление заказами 

В разных компаниях разные 
потребности в управлении 
заказами 

Нет единого подхода к 
управлению резервами и 
снабжением 

 

 

Заказ 

как счет 

Заказ со 

склада 

Заказ со склада 

и под заказ 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Самообслуживание 

клиентов 
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Номенклатура, продаваемая 
совместно 

Часто бывает удобно подсказать клиенту, какой 
товар еще можно приобрести вместе с выбранным: 

Предложить насос к велосипеду 

Чехол к телефону 

И другие варианты.. 

 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Самообслуживание 

клиентов 
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Номенклатура, продаваемая 
совместно 

Расчет совместно 

продаваемых: 

• Автоматически 

• Вручную 
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Ценообразование 

Базовый вид 
цен 

(например – 
цена закупки) 

Расчет цены по 
формуле от 

базовой 

Расчет цены 
на основании 

произвольных 
данных ИБ 

Новый вид цен, 
рассчитываемый 

на основании 

F(x) 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Самообслуживание 

клиентов 
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Программы лояльности 

ERP 2 предлагает широкий выбор инструмент для 
организации программ лояльности 

Инструменты основаны на опыте ведущих 
розничных сетей 

 

Контроль  

сделок 

Авто-  

информирование 

клиентов 

Товарное  

планирование 

Управление  

заказами 

Подсказки 

при оформлении  

продажи 

Программы  

лояльности 
Ценообразование 

Самообслуживание 

клиентов 
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Программы лояльности 

Подарочные сертификаты 

 

 

 

Бонусные программы лояльности и карты для накопления и 
оплаты баллами 
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Подарочные сертификаты 

 С помощью ERP 2 можно выдать сертификат: 

 Для однократной оплаты или же для оплаты неограниченного количества чеков 

 Вся номенклатура или из выбранного сегмента 

 Карты лояльности: 

 Могут предоставлять скидку (например «золотая – 7%», «платиновая – 10%») 

 На карты могут начисляться бонусы 

 

 

Курс бонусных балов 

Ограничение на номенклатуру 

% оплаты бонусных балов 
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Программы лояльности 
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Программы лояльности 

Автоматические 
оповещения о начислениях 
и списаниях баллов, 
изменении состояния 
заказов, поздравление с 
днем рождения 

 

 

Маркетинговые рассылки 
для привлечения 
покупателей в магазины 



Наумов Сергей Валерьевич 

Фирма «1С» 

Спасибо за внимание! 


