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Суть і характеристика підходів до заповнення початкових залишків товарів та 
заборгованості покупців

Створення і заповнення прайс-листів

Створення та налаштування знижок у продажах

Налаштування умов продажів та CRM

План
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Документ «Введення початкових 

залишків» призначений для введення 

початкових залишків товарів, грошових 

коштів та взаєморозрахунків з 

клієнтами, постачальниками, 

підзвітними особами підприємства, а 

також різних інших залишків. Для 

кожної організації і кожного типу 

операції необхідно оформити 

окремий документ введення залишків.

Суть і характеристика підходів до 

заповнення початкових залишків 
товарів та заборгованості 

покупців
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• Введення початкових залишків 

грошових коштів

• Введення початкових залишків 

товарів, матеріалів і зворотної 

тари

• Введення залишків 

взаєморозрахунків

• Введення залишків 

заборгованості банку за 

еквайринговими операціями

• Введення залишків ТМЦ в 

експлуатації

• Введення інших залишків

Перед початком введення початкових залишків необхідно вибрати тип операції, з реєстрації 

початкових залишків. В залежності від обраного типу операції автоматично формується 

відповідний вид документа з потрібними показниками введення початкових залишків.

Для вибору типу операції призначена ліва частина списку. У правій частині відображаються 

оформлені раніше документи даного типу.



ОСНОВНІ ПІДХОДИ ДО ВІДОБРАЖЕННЯ ПРОДАЖІВ ТА ВІДНОСИН ІЗ 

КЛІЄНТАМИ
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▪ Управління  
ефективністю
процесів продажів і  
угод з клієнтом

▪ Формування прайс-  
листів з інформацією  
про залишки товарів

▪ Розширене управління  
замовленнями  
клієнтів, типові і
індивідуальні правила
продажу, угоди

▪ Використання  
регламентованих  
процесів продажів,  
бізнес-процеси
управління складними  
продажами

▪ Комерційні пропозиції

▪ Самообслуговування  
клієнтів

▪ Управління торговими  
представниками

▪ Воронка продажів



ФУНКЦІОНАЛЬНІ МОЖЛИВОСТІ CRM

▪ формування стратегії відносин з партнерами

▪ бізнес-процеси організації взаємодії з клієнтами

▪ досьє клієнта, партнера

▪ картки лояльності, аналіз лояльності клієнтів

▪ претензійна робота

▪ моніторинг виконання угод

▪ розширений аналіз показників роботи менеджерів



МОЖЛИВОСТІ ДЛЯ КЕРІВНИКІВ І

ФАХІВЦІВ ПО РОБОТІ З КЛІЄНТАМИ

▪ Оперативно реагувати на запити клієнтів, чітко  планувати 

взаємодію з ними, оцінювати

результати різних маркетингових і рекламних акцій  по залученню 

клієнтів

▪ Відслідковувати кожне звернення

▪ Ефективно використовувати кожен контакт

▪ Будувати систему взаємовідносин, оптимально  організовуючи 

роботу з різними категоріями  клієнтів



ДИВЕРСИФІКАЦІЯ КАНАЛІВ ЗБУТУ

▪ Підсистема забезпечує наскрізну автоматизацію  процесу продажів 
в оптовій і роздрібній торгівлі

▪ При цьому продажі можна оформляти як по повному  циклу так і за 
спрощеною схемою:

Угода з  

клієнтом
Взаємодії

Комерційна  

пропозиція

Замовлення  

клієнта
Реалізація

Відвантаження зі  

складу по ордеру

Типовий бізнес-процес

Комерційна  

пропозиція

Замовлення  

клієнта
Реалізація

Замовлення  

клієнта
Реалізація

Відвантаження зі

складу по ордеру

Замовлення

клієнта
Реалізація

Реалізація
Відвантаження зі

складу по ордеруРеалізація

Бухгалтерський підхід



9

Облік товарів:
Довідники «Номенклатура» і «Види номенклатури»

Довідник 

«Види 

номенклатури» 

визначає всі основні 

параметри картки 

номенклатури



10

Типи та Види номенклатури

Від правильного визначення типу 

номенклатури залежить як далі система 

буде вести себе при заповненні картки 

номенклатури та документів в 

оперативному обліку.
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Маркетинг і CRM:
проведення рекламних і маркетингових акцій



Створення прайс-листів (видів цін)

Довідник «Види цін» призначений для реєстрації видів 

цін, які застосовуються на підприємстві і правил їх 

розрахунку. В класифікатор включаються правила 

розрахунку цін продажу, купівлі та інших цін, що 

використовуються на підприємстві.

Доступність використання декількох видів цін визначається 

функціональною опцією Кілька видів цін в розділі НДІ і 

адміністрування – CRM і маркетинг - Маркетинг.

Доступні наступні варіанти використання:

При продажу клієнтам - призначений для позначки видів 

цін, використовуваних при продажу. Дані ціни фактично є 

колонками прайс-листа підприємства. Прикладами таких цін 

можуть бути дилерська, оптова, роздрібна ціни.

При введенні на підставі документів поставки - 

дозволяє розраховувати роздрібні ціни на підставі цін, 

зареєстрованих в документах постачання, і зазначеної 

націнки на ціну надходження.

При передачі між організаціями - призначений для 

виділення цін, які використовуються при передачі товарів між 

організаціями підприємства.
Скільки може бути прайс-листів?



Правила розрахунку цін у прайс-листах

✓ РУЧНЕ ПРИЗНАЧЕННЯ

✓ НАЦІНКА НА ІНШИЙ ВИД 
ЦІН

✓ НАЦІНКА НА ЦІНУ 
НАДХОДЖЕННЯ

✓ ДОВІЛЬНА ФОРМУЛА ВІД 
ІНШИХ ВИДІВ ЦІН

✓ ДОВІЛЬНИЙ ЗАПИТ ДО 
ДАНИХ ІБ



СТВОРЕННЯ ТА НАЛАШТУВАННЯ ЗНИЖОК У ПРОДАЖАХ
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Можливість використання ручних 

(автоматичних) знижок визначається 

відповідними функціональними 

опціями в розділі НДІ і 

адміністрування - CRM і маркетинг - 

Маркетинг. 

Довідник «Знижки та 

націнки» призначений для опису 

всіх можливих знижок/ націнок, 

що застосовуються на 

підприємстві та визначення 

правил їх взаємного 

застосування. Кожна група 

довідника є категорією і визначає 

правила спільного застосування 

знижок всередині категорії.



УМОВИ НАДАННЯ ЗНИЖОК
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За разовий об'єм продажу

За накопичений об'єм продажів.

За час продажу

За форму оплати

За дотримання графіка оплати

Карта лояльності не 

зареєстрована

За наявність карти лояльності

Обмеження по групі користувачів

Входження клієнта в сегмент

За день народження клієнта

Довідник «Умови надання знижок» призначений для реєстрації в системі переліку умов, що 

передбачають застосування знижок (націнок). Знижка (націнка) може бути призначена при дотриманні як 

однієї, так і декількох умов.

Умови, за якими може бути призначена знижка( націнка) поділяються на наступні групи (типи умов):



НАЛАШТУВАННЯ УМОВ ПРОДАЖІВ ТА CRM
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Довідник «Оферти, що містять умови продажів» призначений для реєстрації тих умов 

продажу і оплати товарів, які будуть використовуватися і контролюватися при роботі з 

клієнтом. 

Види оферт:

- Типові

- Індивідуальні



НАЛАШТУВАННЯ УМОВ ПРОДАЖІВ ТА CRM

Типова оферта - це список типових умов продажів, яке використовується при продажі товарів. 

Кількість типових оферт необмежена і залежить від різноманітності тих умов продажів, які 

застосовуються на підприємстві. Типові умови продажу можуть бути застосовані для 

певного сегмента клієнтів: гуртові покупці, дилери, дистриб'ютори і т.д. (за винятком динамічно 

сформованих сегментів). У кожній типовій торговельній оферті вказуються свої умови продажів: вид 

цін, за якими будуть здійснюватися продажі, графік оплати (передоплата, кредит, поетапна оплата і 

т.д.) список наданих знижок і т.д.
Індивідуальна оферта укладається з клієнтом в 

тому випадку, якщо клієнту надаються особливі 

умови, які відрізняються від типових умов 

продажів. В індивідуальній оферті обов'язково 

вказується та типова оферта, на підставі якої 

створюється індивідуальна оферта. В 

індивідуальну оферту переноситься вся 

інформація про умови продажів, задані в 

типовій оферті. В індивідуальній оферті типові 

умови продажів можуть бути уточнені в 

порівнянні з типовою офертою. Зміна типових 

умов продажів в індивідуальній оферті повинні 

бути обов'язково узгоджені з керівництвом 

вищого рівня.




	Слайд 1
	Слайд 2
	Слайд 3
	Слайд 4
	Слайд 5: Основні підходи до відображення продажів та відносин із клієнтами
	Слайд 6: Функціональні можливості CRM
	Слайд 7: Можливості для керівників і фахівців по роботі з клієнтами
	Слайд 8: Диверсифікація каналів збуту
	Слайд 9
	Слайд 10
	Слайд 11
	Слайд 12
	Слайд 13
	Слайд 14: Створення та налаштування знижок у продажах
	Слайд 15: Умови надання знижок
	Слайд 16: Налаштування умов продажів та CRM
	Слайд 17: Налаштування умов продажів та CRM
	Слайд 18

