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1. МАРКЕТИНГОВЫЕ СОБЫТИЯ/CRM
1.1. CRM

Требования к автоматизации продаж постоянно возрастают. На смену учетным торговым программам пришли системы управления клиентами CRM. Платформа Турбо9, хотя и не является узкоспециализированным CRM – решением, предлагает клиентам высокую функциональность в области продажи, обладающую гибкой аналитической моделью. Благодаря работе CRM в единой информационном пространстве с управленческим учетом (ERP) и бухгалтерии, Турбо 9 CRM становится более конкурентным по отношению к специализораванным решениям, а высокая функциональность выделяет данную платформу относительно комплексных решений.

Высокая аналитичность модели достигается за счет большого количества маркетинговых характеристик клиентов и товаров.
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Учет клиентов ведется в разрезе бизнеса, источника рекламы, менеджеров, статусов, регионов. Клиент имеет собственную ценовую политику, которая включает тип цен, тип и размер скидки, правило оплат. По данным о продажах для клиента рассчитывается рейтинг ABC. Клиентов можно учитывать в разрезе холдингов.

Товар также обладает набором маркетинговых характеристик: вид и тип ТМЦ, группа, бренд, поставщик. ABC анализ имеет несколько вариантов: комплексный, по марже, по обороту, по конкурентности или ценовой политики. Такж есть жизненный цикл, складская программа и сезонность.
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Особое внимание уделяется поддержке продаж товара. Менеджер при продаже может рассказать о технических характеристиках и атрибутах (свойства товара), сравнить с конкурентами (сравнить ценовую политику других поставщиков, посмотреть текущие акции конкурентов), рекомендовать совместно данным товаром другие, предложить заменители товара, посмотреть какие товары лучше всего продаются с данным товарам и для каких видов бизнеса, ответить на вопросы клиентов по текущей базе вопросов-ответов (F.A.Q.). 

И, конечно, при продаже товара менеджер видит информацию о текущих остатках. Красным цветом подсвечиваются товары A из ABC-рейтинга. Менеджер сразу видит текущие остатки по складам, рисунок товара. На закладках можно посмотреть будущие поступления товаров, кто зарезервировал товар, характеристика партий (каждая партия товара может отличаться свойствами товара). Из Информации о товарах менеджер сразу может перейти к поддержке товара.
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При работе с заказами клиентов у менеджера заказы подсвечиваются цветом: в работе, просроченные, закрытые. Кроме того менеджер видит статус документов, которые автоматически рассчитывается по оплате,  готовности товара, отгрузки.
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При заполнении заказа клиента автоматически заполняются тип цен и скидка клиента. Если клиента привел агент, он также заполняется. Обязательно должна быть указана маркетинговая акция, если же заказ осуществлен после какого-то события (командировка, холодный звонок) это должно также быть отмечено. Кроме статуса заказа, есть еще состояние заказа. По состоянию заказа строится воронка продаж.

Одним из главных преимуществ Турбо 9 CRM является максимальная клиентоориентированность программы, которая достигается за счет конструктора желаний клиента. При формировании заказа клиента менеджер может наделить товара любыми характеристиками, которые закажет клиент. В зависимости от прав доступа менеджер может сам создавать характеристики или для характеристики могут утверждаться отделом маркетинга и производства. В дальнейшем можно анализировать набор характеристик.
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CRM программа уделяет много внимания отношениям с клиентами. С этой целью должны быть зарегистрированы  все контакты с клиентом, маркетинговые акции наши и конкурентов, новинки наших товаров, наши пресс-релизы. Турбо 9 CRM помогает рассылать новости и коммерческие предложения клиентам. Если клиент не заинтересован в рассылках, его можно отписать.  Особое внимание уделяется активным продажам и работе с внещними Call-Центрами. В программе регистрируются холодные встречи, холодные и теплые звонки.

Работе с потенциальными клиентами (ведение кандидатов) также уделено особое внимание в Турбо 9 CRM.
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Ценообразование может как директивным (задаваться вручную), так рассчитываться на основе цены поставщика с учетом ставок накладных расходов, расходов на продажу и нормы прибыли с дальнейшей корректировкой по ценам конкурентов. В Турбо9 CRM имеется следующие типы прайсов: покупателей, поставщиков, конкурентов, материалов, импорта. Может быть создан отдельный прайс под конкретного клиента. Перед проведение ценообразования необходимо провести расчет ABC  товаров.  Также можно проводить независимый от ценообразования анализ текущих цен конкурентов, благодаря тому, что все прайсы конкурентов занесены в базу. При анализе цен также необходимо учитывать залежавшийся товар с помощью отчета «Просроченные остатки».

Для анализа продаж, рынка, товаров и клиентов в Турбо 9 CRM имеется несколько десятков отчетов, которые помогут маркетингу, брендменеджерам, финансовой службе оценить текущее положение компании и сделать прогнозы продаж и закупок. Турбо 9 CRM содержит бюджетирование на основе прогнозов.

Маркетинг может оценить проблемы с подписанием заказов с помощью воронки продаж, а также определить причины отказов клиентов или неоплаченные счета. При выписки заказов клиентов Турбо 9 CRM хранит информацию об товарах, к которым клиент проявил интерес, но не купил, чтобы в дальнейшем эти товары стали более привлекательны для клиентов. Достаточно много настроенных отчетов по динамике продаж в разных разрезах. Клиентов можно оценивать в разрезе покупаемых товарах, видов бизнеса, источников рекламы, региону. Доход можно определить в разрезе товаров, клиентов, менеджеров. 

Для менеджеров в Турбо 9 CRM можно организовать несколько соревнования, например, по наибольшему доходу, по продвижению определенной группы товары. Оценивать работу менеджеров по продажам можно по отчетам : активность менеджера или ассортимент менеджера. В активности продаж показывается сколько новых клиентов у менеджера, как активно он с ними работает, количество новых заказов и поступлений денег.

Высокая аналитичность модели CRM в Турбо 9 и удобный генератор отчетов позволяют в течение 5 минут пользователю самому создать нужный отчет в нужных разрезах (например, группы товаров по видам рекламы) не прибегаю к услугам внешних программистов.

Турбо 9 CRM интегрирована с управленческим учетом, благодаря чему менеджеры сразу видят поступление оплат от клиентов. Могут оперативно формировать и отслеживать заявки на закупку или в производство. 

При большим объемах информации, с которыми работает менеджер по продажам и маркетолог,  большое значение имеет оперативное получение информации. С этой целью в Турбо 9 CRM улучшено визуальное цветное отображение документов и имеется система напоминаний. Напоминания (например, об оплатах, о поступлении товаров на склад, изменения сроков производства) могут приходить как внутри программы, так и по электронной почте.

Турбо 9 CRM благодаря высокой функциональности, глубокой аналитической модели, интегрированности с бухгалтерией и управленческим учетом, доступной цене является одним из самых эффективных комплексных решений в нашей стране.
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1.2. Маркетинговая Акция

Назначение бланка: Маркетинговая Акция – акция, по которой продается товар. Влияет на величину скидки на товар.

Порядок заполнения бланка:

· Тип — Тип акции по товарам, проставляется по умолчанию. В данном случае маркетинговая акция;
· Наименование — Наименование акции;
· Контрагент – Контрагент, проводящий акцию;
· Скидка — Скидка по акции в %;
· Отдел — Отдел продаж, в котором действует данная акция;
· Дата начала и конца — Время действия скидки;
· Код, Имя — Таблица товаров, на которые распространяется акция. Если не заполнена, то акция действует на все товары.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник акцией. Маркетинговая Акция является свойством продаваемого ЭкземпляраТМЦ и по нему можно строить отчеты об эффективности маркетинга.
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1.3. Акции Поставщиков

Назначение бланка: Маркетинговая Акция Поставщика – акция, по которую проводит поставщик. 

Порядок заполнения бланка:

· Тип — Тип акции по товарам, проставляется по умолчанию; 

· Наименование — Наименование акции;
· Контрагент – Контрагент, проводящий акцию;
· Скидка — Скидка по акции в %;
· Отдел — Отдел продаж, в котором действует данная акция;
· Дата начала и конца — Время действия скидки;
· Код, Имя — Таблица товаров, на которые распространяется акция. Если не заполнена, то акция действует на все товары.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник акцией. 
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1.4. Акции Конкурентов

Назначение бланка: Маркетинговая Акция Конкурентов – акция, которую проводит конкурент. 

Порядок заполнения бланка:

· Тип — Тип акции по товарам, проставляется по умолчанию; 

· Наименование — Наименование акции;
· Контрагент – Контрагент, проводящий акцию;
· Скидка — Скидка по акции в %;
· Отдел — Отдел продаж, в котором действует данная акция;
· Дата начала и конца — Время действия скидки;
· Код, Имя — Таблица товаров, на которые распространяется акция. Если не заполнена, то акция действует на все товары

Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник акцией. 
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1.5. Комплекты Товаров

Назначение бланка: Комплекты товаров – маркетинговая акция, возникающая при одновременной продажи группы товаров. 

Порядок заполнения бланка:

· Тип — Тип акции по товарам, проставляется по умолчанию; 

· Наименование — Наименование акции;
· Контрагент – Контрагент, проводящий акцию;
· Скидка — Скидка по акции в %;
· Отдел — Отдел продаж, в котором действует данная акция;
· Дата начала и конца — Время действия скидки;
· Код, Имя — Таблица товаров, на которые распространяется акция. Если не заполнена, то акция действует на все товары.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник акцией. 
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1.6. Новинки

Назначение бланка: Новинки – появление новинок в нашем ассортименте. 

Порядок заполнения бланка:

· Тип — Тип акции по товарам, проставляется по умолчанию; 

· Наименование — Наименование акции;
· Контрагент – Контрагент, проводящий акцию;
· Скидка — Скидка по акции в %;
· Отдел — Отдел продаж, в котором действует данная акция;
· Дата начала и конца — Время действия скидки;
· Код, Имя — Таблица товаров, на которые распространяется акция. Если не заполнена, то акция действует на все товары

Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник акцией. 
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1.7. Регистрация Звонков

Назначение бланка: Регистрация звонков новых клиентов. 

Порядок заполнения бланка:

· Описание — Описание звонка; 

· Дата ввода — Дата регистрации звонка;
· Менеджер – Менеджер, принимающий звонок;
· Источник — Источник рекламы;
· Контрагент — Звонивший контрагент;
· Кандидат — Звонивший кандидат;
· Регион — Регион, в котором работает клиент;
· Счет/Состояние – Счет (заказ), по которому звонил клиент;
· Телефон – Телефон клиента;
· Тип связи – Тип связи с клиентом, в данном случае телефон. Может быть зал, интернет, ICQ, email, выезд, выставка, командировка, skype, неформал;
· Примечание, интерес – Чем интересовался клиент;
· Статус – Текущий статус звонка;
· Причина отказа – Причина отказа от покупки;
· Рекомендует – Клиент нас рекомендует;
· Обслуживание – Оценка обслуживания;
· Вопросы/Ответы – Вопросы, которые задавал клиент.
Сервисы:

· Напоминание — Создание напоминания по звонку;
· На контроль – Постановка звонка на контроль дел (качества);
· Анкета – Анкетирование клиента по качеству обслуживания. 

Открытие бланка осуществляется:  Открывается в Интерфейсной Панели:ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 

1.8. Звонки Необработанные
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Назначение бланка: Звонки, которые принимает секретарь и переадресует менеджерам. После чего менеджеры изменяют тип звонка. 

Порядок заполнения бланка:

· Контрагент — Звонивший клиент; 

· Менеджер — Менеджер, на которого переключили;
· Ссылка на менеджера – По умолчанию секретарь;
· Примечание — Примечание;
· Тип события — При обработке события менеджеры меняют тип;
· Статус — Статус звонка.
Открытие бланка осуществляется:  Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События.
Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 
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1.9. Пресс-релизы

Назначение бланка: Реестр пресс-релизов. 

Порядок заполнения бланка:

· Дата — Дата публикации;
· Пресс-Релиз — Название пресс-релиза.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События.
Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 
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1.10. Рассылка новостей 

Назначение бланка: Массовая рассылка новостей и предложений партнерам.
Порядок заполнения бланка:

· Дата ввода — Дата регистрации звонка;
· Менеджер – Менеджер, принимающий звонок;
· Источник — Источник рекламы;
· Контрагент — Звонивший контрагент;
· Кандидат — Звонивший кандидат;
· Регион — Регион, в котором работает клиент;
· Телефон – Телефон клиента;
· Тип связи – Тип связи с клиентом, в данном случае телефон. Может быть зал, интернет, ICQ, email, выезд, выставка, командировка, skype, неформал;
· Название – Тема письма;
· Описание – Текст письма;
· Вложение – Вложенный файл с новостью или коммерческим предложением;
· Код – Код контрагента, можно копировать столбец из отчета;
· Контрагент – Контрагент;
· Не спамить – Не посылать сообщение;
· Отправлено – Сообщение было отправлено;
· Закладка Отправлено – список контрагентов, которым была сделана рассылка.
Сервисы:

· Разослать клиентам — Отсылает письмо клиентам из списка;
· Список клиентов – Формирует список клиентов по менеджеру;
· Кому разослано – Заполняется подтаблица Контрагентов из данных по закладке Отправлено.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели:ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 
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1.11. Рассылка предложений

Назначение бланка: Регистрация рассылки коммерческих предложений. 

Порядок заполнения бланка:

· Дата — Дата рассылки; 

· Контрагент — Кому отослано предложение;
· Менеджер – Менеджер, отославший предложение;
· Примечание – Примечание.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 
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1.12. Контакты с клиентом

Назначение бланка: Регистрация контактов с клиентом. Отображается также на закладке контрагента.

Порядок заполнения бланка:

· Описание — Описание звонка;
· Дата ввода — Дата регистрации звонка;
· Менеджер – Менеджер, принимающий звонок;
· Источник — Источник рекламы;
· Контрагент — Звонивший контрагент;
· Кандидат — Звонивший кандидат;
· Регион — Регион, в котором работает клиент;
· Счет/Состояние – Счет (заказ), по котором звонил клиент;
· Телефон – Телефон клиента;
· Тип связи – Тип связи с клиентом, в данном случае телефон. Может быть зал, интернет, ICQ, email, выезд, выставка, командировка, skype, неформал;
· Примечание, интерес – Чем интересовался клиент;
· Статус – Текущий статус звонка;
· Причина отказа – Причина отказа от покупки;
· Рекомендует – Клиент нас рекомендует;
· Обслуживание – Оценка обслуживания;
· Вопросы/ответы – Вопросы, которые задавал клиент.
Сервисы:

· Напоминание — Создание напоминания по звонку;
· На контроль – Постановка звонка на контроль дел (качества);
· Анкета – Анкетирование клиента по качеству обслуживания.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События.
Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 
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1.13. Посещаемость

Назначение бланка: Регистрация посещаемости. 

Порядок заполнения бланка:

· Дата — Дата регистрации;
· Количество — Количество посетителей;
· Тип связи – Тип связи с клиентом, в данном случае телефон. Может быть зал, интернет, ICQ, email, выезд, выставка, командировка, skype, неформал.

· Примечание – Примечание.
Открытие бланка осуществляется:  Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События.
Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 

1.14. Анкета
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Назначение бланка: Анкета клиента.
Порядок заполнения бланка:

· Описание — Описание звонка;
· Дата ввода — Дата регистрации звонка;
· Менеджер – Менеджер, принимающий звонок;
· Источник — Источник рекламы;
· Контрагент — Звонивший контрагент;
· Кандидат — Звонивший кандидат;
· Регион — Регион, в котором работает клиент;
· Счет/Состояние – Счет (заказ), по котором звонил клиент;
· Телефон – Телефон клиента;
· Тип связи – Тип связи с клиентом, в данном случае телефон. Может быть зал, интернет, ICQ, email, выезд, выставка, командировка, skype, неформал;
· Примечание, интерес – Чем интересовался клиент;
· Статус – Текущий статус звонка;
· Причина отказа – Причина отказа от покупки;
· Рекомендует – Клиент нас рекомендует;
· Обслуживание – Оценка обслуживания;
· Вопросы/Ответы – вопросы, которые задавал клиент.
Сервисы:

· Напоминание — Создание напоминания по звонку;
· На контроль – Постановка звонка на контроль дел (качества);
· Анкета – Анкетирование клиента по качеству обслуживания.
Открытие бланка осуществляется:  Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События.
Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия.
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1.15. Выставки

Назначение бланка: Регистрация выставок. 
Порядок заполнения бланка:

· Дата — дата начала;
· Дата конца — дата окончания;
· WWW – сайт в интернете;
· Адрес – адрес;
· Наименование – наименование выставки;
· Регион – регион проведения.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 
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1.16. Командировки

Назначение бланка: Регистрация командировок
Порядок заполнения бланка:

· Дата — Дата начала;
· Дата конца — Дата окончания;
· Контрагент – Кому командировка;
· Цель – Цель командировки;
· Адрес – Адрес;
· Менеджер – Менеджер;
· Регион – Регион проведения.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 

1.17. Кандидаты

Назначение бланка: Кандидат – это потенциальный клиент, который может стать контрагентом. Пользователь видит только своих кандидатов и контрагентов в картотеки кандидатов. 

Порядок заполнения бланка:

· Код - Код кандидата 
· Имя – Название кандидата
· Стал клиентом – Кандидат стал клиентом (контрагентом)
· Завершен – Работа с кандидатом завершена

· Комментарий – Комментарий к кандидату

· Дата обращения – Дата обращения кандидата, по умолчанию равна времени создания карточки

· По рекомендации – Клиент, который рекомендовал данному кандидату

· Менеджер – Сотрудник, ведущий кандидата

· Статус – Текущий статус кандидата

· Источник – Источник рекламы, по которой обратился кандидат

· Вид бизнеса – Вид бизнеса кандидата

· Регион – Регион, в котором работает кандидат

· Должность – Контакта, с котором ведутся переговоры

· Телефон – Контактный телефон

· E-mail – Электронная почта

· WWW – Адрес в интернете

Закладка Встречи
Регистрация встреч и других контактов с кандидатом

Закладка F.A.Q.
Список вопросов, задаваемых кандидатом, во время встреч

[image: image27.png]KpaTkoe 0003HaueHme (Ko):

00041.00043

Hanenosasme: KoHCynsTalyi N0 yCTaHoRKe 0B0pyAOBaHHA
B TMIL Yenyra -

bupe panse | Crasea HEC | Byx. yoer Tul| Momopma | Sescunnapet | Gl | Coetpwatyn| tews w Mocraow | Xaparrepwrwen | Torwcrusa| s
Kog 00041.00043 _Hius ~KoHOYMLTaLIMN Mo yCTaHOBKe 000PYAOEaHHA

Tex Xapastepnenimar KOHCTaLIMN BLie3asle Wi o Tene oKy

Cesta e caiir o turboyerp.iu

Cpox ocrassar, 7 o CpoxTlpomssonersa, w0

Cpasmerme ¢ Komypermanar | Gonee Kavecrsenian

Tpemnaymecsa Tosapa 060pyA0EaHHE NpOMaB0RNN Ml

Tipinsenesme Tosapa npi np

e e e D e e s et

™I Lena K mpoaae

O6cnenosanie || 30000.00 )




Открытие бланка осуществляется: из интерфейсной панели «Продажи/События»
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1.18. Холодные звонки

Назначение бланка: Регистрация холодных звонков.
Порядок заполнения бланка:

· Описание — Описание звонка; 

· Дата ввода — Дата регистрации звонка;
· Менеджер – Менеджер, принимающий звонок;
· Источник — Источник рекламы;
· Контрагент — Звонивший контрагент;
· Кандидат — Звонивший кандидат;
· Регион — Регион, в котором работает клиент;
· Счет/Состояние – Счет (заказ), по котором звонил клиент;
· Телефон – Телефон клиента;
· Тип связи – Тип связи с клиентом, в данном случае телефон. Может быть зал, интернет, ICQ, email, выезд, выставка, командировка, skype, неформал;
· Примечание, интерес – Чем интересовался клиент;
· Статус – Текущий статус звонка;
· Причина отказа – Причина отказа от покупки;
· Рекомендует – Клиент нас рекомендует;
· Обслуживание – Оценка обслуживания;
· Вопросы/Ответы – Вопросы, которые задавал клиент.
Сервисы:

· Напоминание — Создание напоминания по звонку;
· На контроль – Постановка звонка на контроль дел (качества);
· Анкета – Анкетирование клиента по качеству обслуживания. 

Открытие бланка осуществляется:  Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 
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1.19. Холодные Встречи

Назначение бланка: Регистрация холодных встреч.
Порядок заполнения бланка:

· Описание — Описание звонка; 

· Дата ввода — Дата регистрации звонка;
· Менеджер – Менеджер, принимающий звонок;
· Источник — Источник рекламы;
· Контрагент — Звонивший контрагент;
· Кандидат — Звонивший кандидат;
· Регион — Регион, в котором работает клиент;
· Счет/Состояние – Счет (заказ), по котором звонил клиент;
· Телефон – Телефон клиента;
· Тип связи – Тип связи с клиентом, в данном случае телефон. Может быть зал, интернет, ICQ, email, выезд, выставка, командировка, skype, неформал;
· Примечание, интерес – Чем интересовался клиент;
· Статус – Текущий статус звонка;
· Причина отказа – Причина отказа от покупки;
· Рекомендует – Клиент нас рекомендует;
· Обслуживание – Оценка обслуживания;
· Вопросы ответы – Вопросы, которые задавал клиент.
Сервисы:

· Напоминание — Создание напоминания по звонку;
· На контроль – Постановка звонка на контроль дел (качества);
· Анкета – Анкетирование клиента по качеству обслуживания. 

Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 
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1.20. Теплые звонки

Назначение бланка: Регистрация теплых звонков.
Порядок заполнения бланка:

· Описание — Описание звонка; 

· Дата ввода — Дата регистрации звонка;
· Менеджер – Менеджер, принимающий звонок;
· Источник — Источник рекламы;
· Контрагент — Звонивший контрагент;
· Кандидат — Звонивший кандидат;
· Регион — Регион, в котором работает клиент;
· Счет/Состояние – Счет (заказ), по котором звонил клиент;
· Телефон – Телефон клиента;
· Тип связи – Тип связи с клиентом, в данном случае телефон. Может быть зал, интернет, ICQ, email, выезд, выставка, командировка, skype, неформал;
· Примечание, интерес – Чем интересовался клиент;
· Статус – Текущий статус звонка;
· Причина отказа – Причина отказа от покупки;
· Рекомендует – Клиент нас рекомендует;
· Обслуживание – Оценка обслуживания;
· Вопросы/Ответы – Вопросы, которые задавал клиент.
Сервисы:

· Напоминание — Создание напоминания по звонку;
· На контроль – Постановка звонка на контроль дел (качества);
· Анкета – Анкетирование клиента по качеству обслуживания.
Открытие бланка осуществляется: Открывается в Интерфейсной Панели: ERP\Продажами\События

Проводки и Справочники: Формируется справочник МаркетинговыеСобытия. 

2. Ценообразование
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2.1. Типы цен 

Назначение бланка: Тип (профиль) цены — определенная группа цен 

Порядок заполнения бланка:

· Имя — Имя типа цены;
· Наценка — Наценка относительно базовой (нормированной) цены;
· Цена с НДС — Цена с НДС;
· Включать в прайс — Включать в печать прайса;
· Автоматический пересчет цен — Цена рассчитывается непосредственно в документе;
· Валюта — Валюта прайса.
Открытие бланка осуществляется: Открывается из документов заказов, в карточке контрагента, в документах ценообразования.
Проводки и Справочники: Формируется справочник тип цен.

2.2. Правило скидок 
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Назначение бланка: Правило скидки — правило для расчета максимальной скидки для клиента в документе.
Порядок заполнения бланка:

· Наименование — Имя правила;
· Максимальная скидка — Максимальная скидка;
· Накопительная по документу — Максимальная скидка рассчитывается относительно суммы документа;
· Сумма — Сумма документа; 

· Процент — Максимальный процент по документу;
Открытие бланка осуществляется: Через карточку Контрагента на закладке CRM или в заказе.
Проводки и Справочники: Не формируются.

2.3. Бренды 
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Назначение бланка: Карточка бренда используется для группирования ТМЦ и Поставщиков по маркетинговому типу производителя. 

Порядок заполнения бланка:

· Код — Уникальный код документа;
· Наименование — Наименование бренда;
· Код группы — Объединение нескольких брендов в группу;
· Контрагент — Связь бренда и контрагента;
· Тип бренда – Группировка брендов по типу;
Данные для формирования цен:

· Накладные расходы — Накладные расходы по бренду;
· Норма прибыли — Норма прибыли по бренду;
· Максимальная скидка — Максимальная скидка по бренду — влияет на установку скидки в документе;
· Проставить норму в ТМЦ — Переносит данные из бренда в карточки ТМЦ;
· Проставить поставщика – Проставляет из бренда контрагента в карточки ТМЦ в качестве основного поставщика;
· Сделки – История сделок по бренду.
Открытие бланка осуществляется: Через карточки ТМЦ и Контрагентов.

Проводки и Справочники: Создается справочник спрБренды, который присутствует в справочниках Контрагент и ТМЦ.
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2.4. Прайсы Поставщиков и Покупателей

Прайс работает по типу цен. Формирует на основе базовой цены прайсовую цены через наценку в типе цены. Прайсы бывают:

1. Прайс Покупателей – прайсы покупателей;
2. Прайс Поставщиков – прайсы поставщиков;
3. Прайс Конкурентов – прайсы конкурентов;
4. Прайс Материалов – прайсы поставщиков материалов;
5. Прайс Импорта – прайсы поставщиком импорта;
6. Прайс-Нормирование – прайсы-нормирование базовой цены;
7. Прайс под Клиента - прайсы покупателей для конкретного клиента;
8. Прайс из Производства – прайсы поставщика на выходе из производства.
Назначение бланка: Бланк нормирования цены предназначен для расчета базовой (нормируемой) цены, относительно которой рассчитывается прайсовая цена путем умножения на наценку прайса. 

Базовая (нормированная) цена = закупочная цена + % прямых расходов + % накладных расходов + % расходов на продажу + % норма прибыли — цена, ниже которой не может опуститься цена клиента со всеми скидками. От нее рассчитывается прайсовая цена как наценка к базовой цене. 

Заполняется по справочнику ТМЦ с фильтрами по ТМЦ. Можно установить общие проценты по всем позициям. По кнопке Установить цены — данные передаются в карточку ТМЦ.

Порядок заполнения бланка:

· Закладка ценники – Печать новых ценников;
· Период - Период активности прайса;
· Валюта — Валюта прайса;
· Статус – Статус счета;
· Курс – Курс ЦентроБанка;
· Гибкий курс – Индивидуальный курс для прайса;
· Дата - Дата начала действия прайса по данному типу цен. По этой дате заканчивает действовать предыдущий прайс по данному типу цен;
· Мы — Наша компания;
· Номер — Порядковый номер;
· Тип цены — Тип цены (профиль цен), определенная категория цен для покупателей (розничные, оптовые, закупочные);
· Наценка – Процент наценки к базовой цене;
· Бренд – Бренд;
· Вид ТМЦ — Тип ресурса, фильтр на выборку ТМЦ;
· Группа — Группа ТМЦ, фильтр на выборку ТМЦ;
· Иерархия – Иерархическая группа ТМЦ;
· Контрагент – Клиент;
· Сделка – Проект, в рамках которого действуют данные цены;
· Поставщик – Поставщик;
· Описание – Описание к прайсу;
· Фильтр – Произвольный фильтр на картотеку ТМЦ.
Подтаблица «Общие Проценты» - проценты для расчета базовой цены:
· Корректирующий коэффициент – Корректирующий коэффициент увеличения плановой цены для закупки;
· Прямые расходы - Процент прямых расходов;
· Накладные расходы – Процент накладных расходов;
· Расходы на продажу – Процент расходов на продажу;
· Норма Прибыли - Нормы прибыли;
· Пересчитать - Пересчитывает данные в таблице только для тех значений, которые больше нуля. Затем рассчитывает базовую цену.
Основная таблица:

· Код – Код ТМЦ, можно вставлять столбец из отчета;
· Наименование – Наименование ТМЦ;
· Ед. изм. – Единица измерения;
· Группа – Группа ТМЦ;
· АВС – Общий АВС товара;
· М – АВС по марже;
· О – АВС по обороту;
· К – АВС по конкурентности;
· Ц – АВС по цене;
· СЦ – Спеццена;
· З – Работа с ТМЦ завершена;
· Цена заготовки – Цена полуфабриката (полупродукта), на базе которого создано изделие;
· Спецификация – Себестоимость плановой спецификации;
· Плановая цена закупки – Планирование закупочных цен;
· Последний приход – Цена последнего прихода;
· Прайс поставщика – Цена из текущая прайса поставщика;
· Базовая цена – Цена, ниже которой не может быть снижена, управленческая себестоимость. Базовая (нормированная) цена = закупочная цена + % прямых расходов + % накладных расходов + % расходов на продажу + % норма прибыли — цена, ниже которой не может опуститься цена клиента со всеми скидками.

· Расчетная цена – Расчетная продажная цена, считается как базовая цена на наценку типа цены;
· Новая цена – Новая цена прайса, по умолчанию равна расчетной, затем корректируются вручную;
· Наценка, %– Отношение новой цены к плановой закупочной цене;
· Примечание – Примечание;
· Старая цена – Действующая цена до вступления в силу данного прайса;
· Разница, % - Разница между новой и старой ценой;
· Дата прайса – Дата предыдущего прайса;
· Мин.Цена конкурента - Минимальная цена конкурента;
· Конкурент+5% - Цена конкурента +5%;
· Конкурент – Контрагент-конкурент с минимальной ценой;
· Поставщик - Поставщик товара;
· Розничная цена - Розничная продажная цена;
· Разница – Разница между новой и розничной ценой;
· Остатки – Остатки на складах;
· Выписано за 6 мес. - Продано за полгода;
· В Пути - Закуплено товаров;
· К продаже – Доступно к продаже;
· Дата прихода – Дата последнего прихода;
· Не куплено – Количество товара, который не купили (счет отменили или упущенный интерес);
· В базовой валюте – Цена в базовой валюте;
· Код конкурента - Код ТМЦ у конкурента или поставщика;
· Наименование Конкурента - Наименование ТМЦ у конкурента;
· Срок доставки – Срок доставки;
· Скидка - Максимальная скидка на ТМЦ;
· Тип - Тип ресурса (материал, товар, изделие и т.д.);
· Заготовка – Код заготовки;
· Остаток - Остаток заготовок;
· Прямые расходы – Прямые расходы,%;
· Накладные расходы – Процент накладных расходов;
· Расходы на продажу – Процент расходов на продажу;
· Норма Прибыли – Норма прибыли;
· Старая Базовая Цена – Базовая цена предшествующего прайса.
Сервисы:

· Разница с розницей - Показывать розничную цену;
· Простая форма – Упрощенная форма прайса из ТМЦ, новой и старой цены;
· Корректировать Новую Цены на коэфф. - Скорректировать старую цену на коэффициент корректировки;
· Утвердить – Прайс вступает в силу, при этом заполняется дата ввода в ассортимент в карточке ТМЦ, если товар новый;
· Заполнить — Заполнение таблицы на основе выборки из картотеки ТМЦ по фильтрам;
· Рассчитать — Пересчет цен в таблице. Используется при ручном формировании прайса;
· В закупочные цены (только для Закупки) — Перенос прайсовых цен в карточку ТМЦ в плановые закупочные цены. Используется при загрузки прайсов поставщиков из сторонних программ;
· В приход (только для Закупки) — Установка прайсовых цен в документы приходов. Используется при поставке ТМЦ внутри хо Корректировать Новую Цены на коэфф. лдинга, а также для финансового моделирования;
· Старая цена – Пересчет старой цены;
· Прайс контрагент – Прайс формируется на основе отчета по контрагенту по поставщику или клиенту в зависимости от типа прайса;
· Закупочная цена от прайсовой – Расчет плановой закупочной цены от новой прайсовой цены;
· Привязать ТМЦ к конкуренту – Привязывает коды наших ТМЦ и конкурентов;
· Установить спеццену – Спеццена проставляется в карточку ТМЦ;
· Снять СпецЦену – спеццена снимается в карточке ТМЦ

· Установить базовые цены – Проставляет в карточку ТМЦ плановую цену закупки, проценты Прямые расходы, Накладные расходы, Расходы на продажу,
Норма Прибыли; 

· Плановая цена = равно последнему приходу – Расчет плановой цены закупки на основе цены последнего прихода;
· Расчет последнего прихода – Расчет цены последнего прихода;
· Плановая цена = спецификации – Расчет плановой цены закупки на основе себестоимости плановой/основной спецификации.
Открытие бланка осуществляется: Открывается из меню «Ценообразование».

Проводки и Справочники: Прайс покупателя формирует технологические проводки по счету «Технологические:Прайс», поэтому можно строить отчеты по изменению ценовой политики.

[image: image35.jpg]T T——
Crua
Cymona Tpouerer

o |3
[E I 5
FEEE I ]
e |7
I ]

Homenosanee  [GEEUTRMCANMNNININIE 7 Hakoressian Mo fokyuenty




2.5. Информация о товарах

Назначение бланка: Информация о товарах у менеджеров, она же равна прайсу. Выводит текущие остатки и цены товаров, детализирует ТМЦ по складам, заказам, дает общую картину о состоянии товара и его приходах. В правом верхнем углу стоит число — это количество выводимых строк в таблице. Большое количество приводит к торможению, сам документ необходимо переделать на другую архитектуру. Для того, чтобы вывести информацию необходимо встать на позицию, в поле количество ввести требуемое количество. Кнопка на количестве вызывает оборотку. При вводе фильтров информация автоматически обновляется. На закладке «Выбрано» выводится информация о набранных товарах. По кнопке «Выбрать» выбранные позиции передаются в документ.

Порядок заполнения бланка:

Закладка ТМЦ:

· Код — Фильтр по коду ТМЦ, для задания приблизительного поиска необходимо указывать «*»;
· Имя — Фильтр по имени ТМЦ для задания приблизительного поиска необходимо указывать «*»;
· Вид ТМЦ — Фильтр по типу ресурса, если указан вид ТМЦ «Ресурс» - фильтр не действует;
· Тип цены — Фильтр по типу цен, если тип цены не выбран поле цена будет не заполнено;
· Тип ТМЦ — Фильтр по типу ТМЦ;
· Группа — Фильтр по группе ТМЦ;
· Валюта — Цены в валюте;
· Группа — Фильтр по группе ТМЦ;
· Курс ЦБ — Официальный курс;
· Бренд — Фильтр по бренду ТМЦ;
· Только в продаже — Только те, которые имеются на складе за вычетом проданных;
· АВС — Фильтр по АВС;
· Ограничение — Ограничение на вывод позиций в прайсе. При большом количестве позиций в первый раз прайс долго открывается.

Табличная часть ТМЦ:

· Код/Поддержка — Код ТМЦ, цвет по типу ТМЦ, при нажатии открывается поддержка по продажам ТМЦ;
· Наименование – Наименование ТМЦ, при нажатии открывается карточка ТМЦ;
· Ед. Изм. — Единица измерения;
· К продаже — Разница между остатком и продано;
· Цена — Прайсовая цена по типу цены;
· СпецЦена — Установлена спеццена, которую нельзя менять;
· Кол-во — Ввод количества, при вводе количества формируется таблица на закладке «Выбрано». Кнопка на «кол-во» выводит отчет в модальном окне по данному ТМЦ;
· Интерес — Количество, к которому проявил интерес покупатель;
· Сумма — Цена умножить на количество;
· Продано — Продано по счетам клиентов;
· Остаток — Остаток на складе за вычетом на комиссии;
· Характеристики — Технические характеристики товара, красный цвет – рейтинг А, желтый – рейтинг В.
Детализированная Информация по Товару:

· К продаже — Разрешаемый остаток к продаже, равный разнице между остатком на складе и продано;
· Цена — Прайсовая цена ТМЦ;
· По счетам — Продано по счетам клиентов;
· Резерв — Зарезервировано на складе под счета клиентов;
· Остаток — Остаток на складах;
· Мин.остаток - Минимальный неснижаемый остаток на складе;
· Резерв поставки — Зарезервировано в счетах поставщиков;
· Заказано поставок — Кол-во ТМЦ в заказах (субдоговорах) поставщиков;
· В пути — В счетах поставщиков;
· Производство — В производстве по заявке на производство;
· Комиссия — Передано на комиссию контрагентам;
· Поставщик — Основной поставщик товара;
· Страна — Страна-производитель;
· Срок поставки — Срок поставки от поставщика;
· Заготовка — Полупродукт, на основе которого производится товар;
· К продаже — Разрешенный остаток к продаже заготовок;
· Продано заготовок — Резерв заготовок под счет клиента;
· Остаток — Остаток заготовок на складе;
· Продукт — Товар, который выходит из заготовки.
Закладка Выбрано:
Отображение выбранных позиций ТМЦ. Именно это таблица переносится в документ при нажатии кнопки «Выбрано».

· Код — Код ТМЦ;
· Наименование – Наименование ТМЦ, при нажатии открывается карточка ТМЦ;
· Ед. Изм. — Единица измерения;
· Доступно — Разница между остатком и продано;
· Цена — Прайсовая цена по типу цены;
· Кол-во — Ввод количества, при вводе количества формируется таблица на закладке «Выбрано». 
· Интерес — Количество, к которому проявил интерес покупатель;
· Сумма — Цена умножить на количество.
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Закладка Счета

· Счет клиента — Текущие счета клиента по данному ТМЦ;
· Дата — Дата счета;
· Менеджер — Менеджер в счете клиенту;
· Статус — Текущий статус счета;
· Продано — Текущие продажи по счету клиента, которые еще не отгружены;
· Резерв — Резерв на складах под счет;
· Произв. - Текущее количество в производстве под счет;
· В пути — Закуплено под счет клиента.
Закладка Приходы:
· Дата прихода — Ожидаемая дата прихода товара;
· Документ — Номер документа прихода (Счета поставщика);
· Кол-во — Количество ТМЦ в документе.
Закладка Партии 
Список партий по данному товару на складе
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· Дата  — Дата партии;
· Под счет— Поступил на склад под данный счет;
· З— Счет завершен;
· Выбрать— Выбрать количество из данной партии, поле ввода данных;
· Экземпляр — Характеристики экземпляра ТМЦ, под который закупили партию;
· Характеристики — Характеристики партии, вводятся в информации о товарах;
· Склад — Партия на данном складе;
· Резерв — Зарезервировано в партии;
· Кол-во — Количество ТМЦ в документе.
Закладка Комиссия:
· Комиссионер — Контрагент, которому передан товар;
· Кол-во — Количество переданного товара.
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Закладка Счета к Товару:
· Счет клиента — Текущие счета клиента по данному ТМЦ;
· Дата — Дата счета;
· Менеджер — Менеджер в счете клиенту;
· Статус — Текущий статус счета;
· Продано — Текущие продажи по счету клиента, которые еще не отгружены;
· Контрагент — Клиент в счете.
Таблица Склады:
· Склад — Имя склада;
· Кол-во — Количество на складе текущего ТМЦ;
· В пути — В пути от поставщика;
· В перемещении — В перемещении между складами.
Открытие бланка осуществляется: Открывается из документа (как прайс) или из меню как Информация о Товарах.

Проводки и Справочники: Не формируются.

2.6 Отчеты
Прайсы Конкурентов

Прайсы Дилерские Конкурентов

Просроченные Остатки

Прайс Изменение

2.7 Расчет ABC Товаров
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Назначение бланка: Бланк предназначен для расчета рейтинга ABC ТМЦ

Порядок заполнения бланка:

· Строится ОТЧЕТ «Доход по Товарам и Типам ТМЦ»;
· ОТЧЕТ сортируется по нужному измерителю (сумма, прибыль, рентабельность);
· Копируется столбец «код» из ОТЧЕТ и вставляется в РАСЧЕТ;
· Копируется столбец с нужным измерителем и вставляется в РАСЧЕТ;
· Нажимается кнопка «Расчет» в Расчете ABC для расчета рейтинга;
· Кнопка «Занулить» для очистки в картотеке ТМЦ полей ABC;
· Нажимается кнопка «Установить» для внесения значений в карточки ТМЦ:
1. ABC по марже: Прайс ниже базовой Цены – С, ниже базовой цены*33% - B, выше базовой цены *33%;
2. ABC по обороту: С – ниже среднего оборота, B - ниже средний оборот*3, С - выше средний оборот*3;
3. ABC по конкурентности: С – выше цены конкурентов более 5%, В – относительно цены конкурентов -10%-+5%, А – ниже цены конкурентов на 10%;
4. АВС по цене: С – цена ниже 3000 руб., В – цена ниже 9000 руб., А – цена выше 9000 руб.;
5. Общий АВС из таблицы Расчета.
Таблица:
· ТМЦ – ТМЦ;
· Код – Поле для ввода кода ТМЦ, копируется из отчета;
· З – завершен;
· Сумма – измеритель, копируется из отчета;
· Доля – доля ТМЦ в общей сумме;
· Накопительно – накопительная доля сверху вниз;
· АВС – рассчитанный рейтинг АВС.
Открытие бланка осуществляется: из интерфейсной панели ЦеноОбразование.
2.8 Расчет ABC Клиентов
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Назначение бланка: Бланк предназначен для расчета рейтинга ABC Контрагентов

Порядок заполнения бланка:

· Расчет АВС может ввести по контрагентам или по холдингам;
· Строится ОТЧЕТ «Доход по Клиентам» или «Доход по Холдингам»;
· ОТЧЕТ сортируется по нужному измерителю (сумма, прибыль, рентабельность);
· Копируется столбец «код» из ОТЧЕТ и вставляется в РАСЧЕТ;
· Копируется столбец с нужным измерителем и вставляется в РАСЧЕТ;
· Нажимается кнопка «Расчет» в Расчете ABC для расчета рейтинга;
· Кнопка «Занулить» для очистки в картотеке контрагентов полей ABC;
· Нажимается кнопка «Установить» для внесения значений в карточки контрагентов или холдингов из таблицы.
Таблица:
· Контрагент – Контрагент;
· Код – Поле для ввода кода ТМЦ, копируется из отчета;
· З – Завершен;
· АВС – Текущий АВС клиента;
· АВС ГК – Текущий АВС главной компании;
· Сумма – Измеритель, копируется из отчета;
· Сделок – Количество сделок с клиентом;
· Доля – Доля ТМЦ в общей сумме;
· Накопительно – Накопительная доля сверху вниз;
· Новый АВС – рассчитанный рейтинг АВС.
Открытие бланка осуществляется:из интерфейсной панели ЦеноОбразование.
3. Маркетинг и Анализ Продаж

3.1 Ассортимент Товара

3.2 Воронка Продаж

3.3 Упущенный Интерес

3.4 Отмененные Счета

3.5 Неоплаченные Счета

3.6 Маркетинговые Акции

3.7 ABC/XYZ

3.7 Закрытие Счетов по Типам (график)

3.8 ЗакрытиеПоПриходам (график)

3.9 Закрытие Счетов по Отделам Факт

3.10 Закрытие Счетов по Менеджерам

3.11 Отгрузки по Типам ТМЦ (график)

3.12 Деньги по Типам ТМЦ (график)

3.13 Деньги/Отгрузки по Типам ТМЦ

3.14 Деньги/Отгрузки по Отделам ТМЦ

3.15 Деньги по Отделам ТМЦ График

3.16 Деньги по Отделам ТМЦ таблица

3.17 Деньги/Отгрузки по Группам ТМЦ

3.18 Динамика Продаж

3.19 Доход по Менеджерам и Брендам

3.20 Движение по брендам динамический

3.21 Доход Товаров по брендам

3.22 Доход бренды по менеджерам
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