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Идея Фирмы 

Наш логотип - Белка, выпрыгивающая из  
Колеса. 

Белка – символ Собственника бизнеса, которому мы 
помогаем своими продуктами, знаниями и 
технологиями. У Белки (то есть, Собственников 
компаний) есть ценности, цели и задачи по достижению 
этих целей. 

Колесо, в котором застряла Белка, – рутинные, 
непрофильные задач и проблемы, отвлекающие 
Собственника от реализации его ценностей. 

Наша Белка, разрывая Колесо, преодолевает эти 
ограничения. Разрыв колеса и выскакивающая Белка – 
наша Миссия: мы высвобождаем Собственника от 
рутины для того, чтобы он мог достигать свои цели и 
реализовывать ценности. 

Вы ведёте Дело. Мы помогаем быть ему 
Бизнесом. 

http://www.pbltd.ru/
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Продукты и услуги Фирмы 

Управленческий консалтинг: 
Стратегия: разработка целей, ключевых показателей (KPI), стратегических карт 
(ССП/BSC), планов мероприятий по реализации стратегии  
Бизнес-планирование: разработка и обоснование бизнес-планов 
Маркетинг, продажи и CRM: методология и автоматизация 
Оргпроектирование: построение эффективных организационных структур и 
регламентов взаимодействия 
Бюджетирование и управленческий учёт, финансовый анализ, казначейство, 
управление проектами: методологии и автоматизация 
Бизнес-процессы: описание, анализ, проектирование «Как надо» 

Бухгалтерское обслуживание: 
Налоговая оптимизация: снижение налоговой нагрузки компаний 
Полное ведение бухгалтерии Заказчика на аутсорсинге 
Экспертное сопровождение бухгалтерии Заказчика 

Юридическое сопровождение: 
Сопровождение сделок, налоговых моделей, офшоров 
Анализ договоров 
Ведение судов во всех инстанциях 
Создание юридических структур бизнеса 

http://www.pbltd.ru/
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CRM: Цели Проекта 

1 

Целью проекта по доработке CRM-системы является повышение 
эффективности управления маркетингом, продажами и отношениями с 
Клиентами: 

Консолидация информации, разрозненной на сегодня 
между несколькими базами данных, в единую CRM-систему 

Повышение точности и достоверности данных, 
обрабатываемых в системе 

Повышение контролируемости действий Сотрудников, 
работающих с Клиентами 

Синхронизация множества аналитических разрезов 
данных по работе с Клиентами в единой модели CRM 

2 

3 

4 

В конечном итоге – повышение Продаж! 5 
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Проект по CRM: Технология [1] 
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Проект по CRM: Технология [2] 
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Проект по CRM: ИТ-архитектура 
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CRM: Общий обзор возможностей  

1 

Автоматизация блока «Маркетинг, Продажи и CRM»  
позволяет: 

Автоматизировать бизнес-процессы маркетинговых и рекламных 
мероприятий, продаж и заключения договоров, обслуживания и 
построения взаимоотношений с Клиентами 

Вести базу знаний о Клиентах, их покупках, связанных сделках и даже 
потенциальных заказах  

Строить любую управленческую отчётность: по воронке продаж, 
затратам на привлечение и конверсии Клиентов 

Анализировать удовлетворённость, лояльность и прибыльность 
Клиентов 

2 

3 

4 

Планировать, контролировать и повышать эффективность бюджетов 
маркетинга, рекламы и коммерческих расходов. 

5 
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Мониторинг и АВС-анализ Клиентов 

Автоматическая 
подкачка 
фактических данных 
о продажах из 
бухгалтерских баз 

Автоматическое 
распределение 
Клиентов по группам 
– в зависимости от 
объёмов продаж 

Задание любых 
диапазонов для 
группировок 
Клиентов 

http://www.pbltd.ru/
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ОТЧЁТНОСТЬ: АВС-анализ Клиентов 

Учёт и анализ 
продаж по 
конкретным 
Клиентам 

Разделение 
Клиентов на 
категории по 
степени их 
ценности для 
бизнеса 

Данные для 
принятия решений 
по повышению 
ценности Клиентов 

http://www.pbltd.ru/
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БИЗНЕС-ПРОЦЕСС: Оценка удовлетворённости Клиентов 

Автоматическая рассылка 
опросников Клиентам с 
нужной периодичностью и 
по заданным правилам 

Подключение к системе 
Клиентов для заполнение 
анкет как внешних 
пользователей через web-
интерфейс  

Расчёт KPI по 
удовлетворённости 
Клиентов 

Накопление базы знаний 
по ответам Клиентов 

http://www.pbltd.ru/
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ОТЧЁТНОСТЬ: Оценка удовлетворённости Клиентов 

Статистический анализ 
ответов Клиентов по 
удовлетворённости 

Любые виды графиков и 
диаграмм 

Аналитика до каждого 
конкретного Клиента и 
продукта 

http://www.pbltd.ru/
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ОТЧЁТНОСТЬ: Анализ лояльности и прибыльности 

Расчёт показателей лояльности 
Клиентов – по объёмам, частоте 
покупок и другим параметрам 

Анализ прибыльности Клиентов – в 
зависимости от уровня лояльности 

http://www.pbltd.ru/


15 

ОТЧЁТНОСТЬ: Матрица «Удовлетворённость – Рентабельность» 

Анализ рентабельности 
Клиентов – в 
зависимости от их 
удовлетворённости 

Различное графическое 
представление анализа 

http://www.pbltd.ru/
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БИЗНЕС-ПРОЦЕСС: Заключение договоров с Клиентами 

Применение 
корпоративных практик 
переговоров с Клиентом 

Контроль продвижения 
сделки руководителем 
Службы продаж 

Юридический и 
финансовый контроль 
условий заключаемого 
договора 

Контроль оплат по 
заключённым договорам 

Анализ «воронки продаж» 
и управление ею 

http://www.pbltd.ru/
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БИЗНЕС-ПРОЦЕСС: Актуализация прайс-листа 

Различные процессы управления продажами:  мониторинг цен, анализ 
конкурентов, актуализация прайс-листов и т.д. 

Автоматическая постановка задач ответственным менеджерам и 
контроль их исполнения 

http://www.pbltd.ru/
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Мониторинг цен конкурентов 

Мониторинг 
конкурентных позиций 
компании на рынке 

Накопление базы знаний 
о конкурентах 

http://www.pbltd.ru/
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Дополнительно: Учёт рабочего времени сотрудников продаж 
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Дополнительно: Анализ дебиторки 

Отчётность о 
платежах по 
каждому Клиенту 

Анализ дебиторской 
задолженности 

Разбиение 
дебиторки на 
«текущую» и 
«просроченную», а 
также по любому 
другому признаку 

Предупреждения о 
«плохих» долгах 
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Дополнительно: Управление Бюджетом коммерческих затрат 

Стыковка системы продаж 
с системой 
бюджетирования 

Планирование и контроль 
бюджетов маркетинга, 
рекламы, продвижения, 
расходов на продажи 

http://www.pbltd.ru/
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Преимущества  

1 

Реализации блока «Маркетинг, Продажи и CRM» на платформе 
«Инталев» имеет следующие преимущества для Вас: 

«Бесшовное» объединение со всеми базами и конфигурациями 
Компании, работающих сейчас на платформе «1С». 

Одна платформа для продаж, CRM, бюджетирования, управления 
проектами, казначейства, управленческого учёта и отчётности. 

Одна команда и методология внедрения, последующее сопровождение 
от Фирмы «Партнеры и Боровков». 

Привычный для сотрудников интерфейс, простота обучения. 

2 

3 

4 

Гибкие настройки, простые и недорогие изменения (при 
необходимости). 

5 

Регулярные обновления от «Фирмы 1С» и компании «Инталев». 6 
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Вы ведёте Дело. 
Мы помогаем быть ему Бизнесом. 

Санкт-Петербург,  
набережная Чёрной Речки, д. 41, корп. 7 
 
+7 (921) 951 03 40 
pavel.borovkov@pbltd.ru  

Павел Боровков 
генеральный 
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