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ПРАВИЛА и 
РЕГЛАМЕНТ



Виды деятельности



Общие 
потребностиПрогнозирование.
Анализ возможностей для 
оптимизации.

Общие потребности



Потребности блок 
Финансы

Планирование. Бюджетирование. 
Увеличение скорости получения аналитики.

Увеличить оборот
• Увеличить количество ЛИДов
• Увеличить конверсию на каждом этапе воронки
• Увеличить средний чек
• Увеличение коэфф. кросс-продаж.
• Увеличить скорость обработки запроса клиента.
• Оптимизировать ценовую политику.
Оптимизировать затраты
• Увеличить сохранность клиентской базы
• Анализ и контроль эффективности использования активов (материальных, нематериальных, людских).
• Анализ эффективности текущих/завершившихся проектов.
• Расчет себестоимости с достаточной точностью.
• Контроль и объективное реагирование на непрофильные затраты (пересорт, недостача, просроченный товар, 

работа без «чека» и т.п.).
• Оптимизация стоимости ведения учета.
• Расчет себестоимости с нужной точностью по оптимальной стоимости.
• Оптимальный по стоимости учет материальных активов.
• Оптимальный по стоимости учет МЗ в производстве.
• Оптимизация стоимости персонала (уход от «незаменимых»)
• Оптимизация стоимости учета затрат по нормам с достаточной точностью.
• Учет и контроль рисков по работе с клиентами, поставщиками и проектами.
• Оптимизация затрат на IT (Сотрудники, оборудование, лицензии, апгрейды, обслуживание).



Клиенты
• Оптимизация затрат на работу с разными типами 

клиентов.
• Контроль и мотивация на регулярность работы с 

клиентами.
• Контроль и Снижение отвала клиентов в разрезе 

причин отвала.
• Контроль и мотивация менеджеров на 

регулярность контактов с клиентами.
• Оптимизация затрат на работу с клиентской 

базой (Контроль, передача другому сотруднику, 
ротация, перераспределение, маркетинговые 
активности, …).

• Оптимизация затрат на подбор оптимальных 
поставщиков. 

• Возможность организации работы в режиме 
«резервный поставщик».



Процессы

• Оптимальное по времени и трудозатратам формирование необходимых форм отчетности и 
аналитики по утвержденным правилам.

• Контроль качества работы в разрезе каждого БП.
• Масштабирование запущенных БП в одном подразделении во всей компании.
• Быстрый доступ к актуальной информации для сотрудников с учетом прав доступа.
• Минимизация временных/трудовых затрат на «рутинные» или регулярные операции.
• Поддержка систем и процессов в актуальном состоянии во всей компании.
• Описание и поддержка БП компании (визирование, согласование, совместная разработка 

документов, версионность, этапы прохождения и ответственные …)
• Обеспечить соответствие законодательству существующие или оптимизированные БП с 

оптимальной стоимостью внедрения и владения.
• Возможность контроля материальных запасов без остановки деятельности (с минимальными по 

времени остановками).
• Защита информации. И соблюдение законодательства по защите перс. Данных.



Сотрудники

• Учет кадрового резерва.
• Учет обучения сотрудников.
• Учет кандидатов.
• Быстрая аналитика по текущим работающим. Текучка, сохранность, 

костяк, средний срок работы. Отслеживание всплесков.
• Сравнение эффективности разных подразделений.
• Сравнение эффективности сотрудников.
• Возможность внедрять системы мотивации объединяющие цели 

сотрудника и компании, при этом без увеличения затрат на расчет по 
новым системам мотивации.

• Контроль поставленных задач сотрудникам с учетом иерархии и групп в 
разрезе проектов и прав доступа.

• Обучение сотрудников.
• Разработка системы обучения и переподготовки сотрудников.



ИТОГИ

1. Большинство задач стоящих перед клиентом мы можем помочь решить.
2. Не «продав» клиенту необходимость решить ЕГО задачу нет смысла 

предлагать, 
что бы то ни было из наших видов деятельности.

3. Нет клиентов полностью решивших все свои задачи. Вопрос только в ROI 
проекта.
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