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Список функциональных возможностей 

Модуль «Управление отделом продаж» 
для 1С:Управление Торговлей 8 

 
Данная версия модуля совместима с конфигурациями: 

• 1С:Управление торговлей 8 (ред.11.4), начиная с подредакции 11.4.7 и выше, 

• 1С:Комплексная автоматизация 2 (ред.2.4), начиная с подредакции 2.4.7 и выше, 

• 1С:ERP Управление предприятием 2 (ред.2.4), начиная с подредакции 2.4.7 и выше. 

  
Для работы Модуля «Управление отделом продаж» для 

1С:Предприятие 8 (далее – «Модуль УОП») должна быть установлена версия 

платформы не ниже 1С:Предприятие 8.3.14. 

 

1. Учет заявок: 

1.1. Возможность регистрации заявок (обращений) клиентов. Заявки могут быть 

заведены как вручную, так и в результате работы механизма распаковки 

заявок из почты. 

1.2. Если заявка была создана в результате работы механизма распаковки заявок 

из почты, то на ее форме выводится ссылка на электронное письмо, из 

которого она распаковалась. 

1.3. К заявке можно прикладывать файлы. Если заявка была создана в результате 

работы механизма распаковки заявок из почты, и письмо, из которого была 

распакована заявка, содержало вложения, то эти вложения будут подтянуты 

в заявку. 

1.4. При ручном создании заявки есть возможность указать ответственного на 

обработку этой заявки. В этом случае ему будет заведена задача и поступит 

уведомление о наличии задачи на обработку заявки. 

1.5. В заявке может указываться ФИО клиента и контактная информация 

(строкой), а также ссылка на клиента и контактное лицо из информационной 

базы 1С. 

1.6. В заявке может быть указан канал и источник привлечения клиента. 

1.7. В заявке отображается исходный текст письма, на основании которого была 

создана заявка. 

1.8. Возможность включить запрет на принятие или отклонение заявки, если в 

ней не указан проект. 

1.9. На основании заявки может быть создана Сделка, либо заявку можно 

прикрепить к уже существующей Сделке, при этом если заявка распакована 

из письма, письмо будет прикреплено к новой Сделке, либо заявка может 

быть отклонена. 

1.10. Ведение справочника «Причины отклонения заявок». 

1.11. В настройках модуля можно указать заявку как первичный документ в 

бизнес-процессе продажи. В этом случае менеджер не сможет создать новую 

«Сделку» при отсутствии документа «Заявка» по тому же партнеру / 

потенциальному партнеру. 

1.12. Возможность просмотреть все необработанные заявки в списке заявок. 
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1.13. Возможность возвращать в работу ошибочно отклонённые заявки 

(пользователем, которому назначены соответствующие права). 

1.14. Отчет по заявкам: сколько всего поступило заявок, сколько заявок 

обработано, принято и отклонено. В графическом виде отображается 

диаграмма по каналам привлечения заявок. 

1.15. На форме документа заявка выводятся информация по имеющимся сделкам, 

заявкам, партнерам и потенциальным партнерам согласно контактным 

данным, указанным в заявке. 

1.16. Имеется возможность перенаправлять заявки другим пользователям. В этом 

случае пользователь, которому перенаправлена заявка, будет об этом 

оповещен. 

 
2. Учет сделок: 

2.1. Возможность использования Сделок УОП. Возможность использования или 

Сделок УОП, или типового справочника «Сделки с клиентами». Далее все 

функциональные возможности в этом разделе приведены для Сделок УОП. 

2.2. Ведение справочника Видов сделок. Для каждого вида сделки может 

задаваться свой перечень возможных Статусов сделок. Возможность 

установить вид сделки по умолчанию. 

2.3. Цветовая раскраска сделок в зависимости от их статуса. 

2.4. В сделке можно указать как клиента из информационной базы 1С, так и 

создать / указать потенциального клиента (отдельный справочник). 

2.5. Возможность быстрого доступа к контактной информации клиента из формы 

сделки (в том числе, для создания новых контактных лиц, редактирования 

контактных данных существующих контактных лиц). 

2.6. Возможность быстрого совершения взаимодействия из формы сделки (набор 

телефонного номера, создание исходящего письма, SMS-сообщения, 

планирование встречи).  

2.7. В сделку выводятся дополнительные реквизиты клиента. 

2.8. Выбор основного контактного лица по сделке (с визуальным выделением). 

2.9. Возможность оставлять комментарии к сделке. 

2.10. Возможность поиска комментария в сделке 

2.11. Возможность поиска партнера по ИНН организации прямо в поле «Партнер». 

2.12. Возможность поиска сделки по ИНН организации, контактной информации 

партнера и части комментария внутри сделки 

2.13. Возможность ставить Задачи по сделке для себя / других пользователей. 

Возможность прикрепить к задаче любой файл или взаимодействие, 

привязанные к сделке. 

2.14. Возможность прикрепления файлов к сделке. 

2.15. Возможность видеть все присоединенные файлы из взаимодействий, 

привязанных к сделке. 

2.16. Привязка типовых взаимодействий (телефонные звонки, входящие и 

исходящие письма, встречи) к сделкам. При записи взаимодействия сделка 

определяется автоматически – последняя незавершенная сделка, 

пользователь может вручную перепривязать взаимодействие к другой 

сделке, или отвязать от сделки оставив не привязанным. 

2.17. Возможность включить автоматический периодический поиск подходящей 

сделки для взаимодействий без сделки. 
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2.18. Возможность отключить автоматическую привязку взаимодействий к 

сделкам. 

2.19. В списке сделок помечаются сделки, по которым есть новые непрочитанные 

взаимодействия 

2.20. Просмотр иерархии документов и взаимодействий, присоединённых к сделке. 

2.21. Учет проектов в Сделке. 

2.22. Ведение истории по сделке: смена статусов, комментарии пользователей, 

поставленные задачи, созданные документы в рамках работы по сделке. 

2.23. Возможность в сделке хранить таблицу с товарами, за которыми обратился 

клиент. Указывается номенклатура, количество и цена. Возможность подбора 

товаров с отображением текущих остатков и цен. 

2.24. Возможность настройки действия при записи документа «Заказ клиента»: 

2.24.1. Создавать сделку автоматически. В этом случае можно включить 

уведомление менеджера о созданной сделке. 

2.24.2. Не привязывать заказы к сделкам. 

2.24.3. Предупреждать об активной сделке при создании заказа клиента 

2.25. Возможность создать сделку из карточки взаимодействия (Телефонного 

звонка, Входящего электронного письма и т.д.). В таком случае, необходимые 

реквизиты заполнятся автоматически. 

2.26. Создание коммерческого предложения, заказа клиента на основании сделки, 

отображение связи документов в структуре подчиненности и в окне истории 

по сделке. При отправке печатной формы из этих документов, письмо 

автоматически привязывается к сделке. 

2.27. Актуализация реквизитов сделки при записи заказа клиента. 

2.28. Возможность выбора полей для актуализации сделки при записи заказа 

клиента.  

2.29. Учет каналов и источников привлечения клиента (при включенной 

функциональной опции «Фиксировать первичный интерес»). 

2.30. Возможность автоматической постановки задач при переходе из одного 

статуса сделки в другой. 

2.31. Возможность учёта вероятности успешность сделки в зависимости от её 

этапа (возможность включается для каждого типа сделки отдельно). 

2.32. Возможность отображения в окне сделки «Портрета клиента» для 

менеджера. 

2.33. Учет участников сделки (партнеры, конкуренты, влиятели, решатели и т.п.). 

2.34. Возможность вести сделки в валюте. 

2.35. Автоматическое определение повторных продаж клиентам с заполнением 

канала привлечения 

2.36. Отображение в карточке сделки длительности каждого этапа этой сделки. 

2.37. Отображение сводки по взаимодействиям сделки 

2.38. Возможность хранения данных по доставке в карточке сделки. При вводе 

заказа клиента на основании сделки данные по доставке в заказе клиента 

заполняются автоматически сведениями, указанными в сделке. При 

изменении заказа / сделки данные по доставке синхронизируются в 

связанных документах (сделке / заказе). 

2.39. Возможность загрузки сделок и контактов из файла Excel (например, при 

переходе из другой CRM-системы). Шаблон файла можно получить из 

интерфейса обработки загрузки сделок. 
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2.40. Возможность объединения сделок (переноса взаимодействий с одной сделки 

на другую). 

2.41. Возможность в списке сделок отобразить только сделки без запланированных 

задач и в незавершенных статусах. 

2.42. Возможность в списке сделок отобразить только сделки в незавершенных 

статусах. 

2.43. Возможность ограничения доступа к сделкам для менеджеров – менеджеры 

будут иметь доступ только до тех сделок, в которых они указаны 

ответственными. 

2.44. Возможность пометить сделку как важную. Важные сделки выделяются в 

списке сделок и канбане «Мои сделки». 

2.45. Функционал перечня контролей при переводе сделки в статус. Каждый 

контроль содержит в себе алгоритм проверки на языке запросов 1С. В 

карточке статуса сделки можно задать произвольное количество контролей, 

которые должны быть успешно пройдены для возможности перевести сделку 

в этот статус. 

 
3. Функционал «Триггеры»: 

3.1. Возможность настройки срабатывания триггеров на различные события: 

3.1.1. При изменении статуса заказа 

3.1.2. При простое статуса сделки 

3.2. Возможность накладывать дополнительные условия на Заказ клиента и 

Сделку (например, процент оплаты, процент отгрузки, текущий статус 

сделки, текущее состояние заказа и т.п.). Условия срабатывания триггера 

могут комбинироваться. Доступна проверка на заполненность реквизита. 

3.3. Возможность настройки действия, выполняемого при срабатывании: 

3.3.1. Создать задачу 

3.3.2. Сменить статус сделки 

 
4. Рабочее место «Мои сделки»: 

4.1. Выводятся все сделки менеджера в виде «канбана» (распределение по 

колонкам в зависимости от статуса сделки). 

4.2. Отображается общее количество сделок и их суммарный бюджет для каждой 

колонки. 

4.3. Для каждой сделки выводится дата, клиент, бюджет, индикатор наличия 

запланированной задачи, а также просроченных задач. 

4.4. Возможность поиска по названию сделки, клиенту, номеру телефона или 

email клиента. 

4.5. Менеджеры видят свои сделки, Руководитель отдела продаж может 

просматривать задачи по менеджерам из своего отдела. 

 
5. Распаковка заявок (лидов): 

5.1. Возможность автоматического создания документов «Заявка» по письму из 

почты. 

5.2. Почтовый ящик с заявками должен быть прописан в справочнике учетных 

записей почты в 1С. Автоматически определяются контакты и источник лида 

по письмам в формате: 

• Фиксированный формат УОП 
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• Marquiz (см. Marquiz.com) 

• LPGenerator (см. lpgenerator.ru) 

• Tilda (см. tilda.cc) 

• EnvyBox (см. envybox.io) 

• Письма с ключевыми словами («Имя:», «Телефон:», «E-mail:», «Источник:») 

Письма в других форматах загружаются «как есть» без определения контактов 

лида. 

5.3. Возможность настройки расписания распаковки 

5.4. При загрузке обращения производится поиск клиента / контактного лица по 

номеру телефона и email (только для форматированных писем). Если клиент 

не найден – в заявке заполняется только ФИО и контактные данные строкой, 

без создания карточки клиента. 

5.5. Письмо, в результате распаковки которого был создан документ, будет 

привязано к этому документу автоматически. 

5.6. Возможность указать дату, с которой начинают распаковываться обращения. 

5.7. Возможность указать ответственного по умолчанию для созданных в 

результате распаковки сделок. 

5.8. Возможность настроить доступ к распакованным заявкам по пользователям. 

5.9. Возможность определять проект, которым интересуется клиент, и заполнять 

соответствующее поле в заявке, при распаковке письма. 

5.10. Отчет по заявкам: сколько пришло, сколько принято, сколько отклонено. 

5.11. Возможность автоматического распределения распакованных заявок между 

менеджерами. 

5.12. Если в процессе распаковки заявки, будет обнаружено, что клиент уже 

оставлял сегодня заявку, то новая заявка будет распределена тому же 

менеджеру что и предыдущая. 

5.13. Возможность распаковки писем от конечных клиентов. 

5.14. Возможность указать канал привлечения, которым будет заполняться 

соответствующее поле в новых документах. 

 
6. «Воронка» продаж: 

6.1. «Воронка» продаж строится по завершенным сделкам.  

6.2. Возможно задание отборов: по периоду, по типу сделки, по подразделению, 

по менеджеру, по каналу и по источнику первичного интереса, по любому 

реквизиту сделки. 

6.3. «Воронка» строится как по количеству, так и по сумме сделок. 

6.4. Помимо графического представления, выводится таблица с показателями: 

количество сделок на этапе, их бюджет, средний чек, конверсия между 

этапами, конверсия абсолютная, средняя длительность этапа. 

6.5. Настроены три варианта отчета: 

6.5.1. «Воронка» продаж по компании в целом; 

6.5.2. «Воронка» продаж по подразделениям (сравнение показателей по 

подразделениям); 

6.5.3. «Воронка» продаж по менеджерам (сравнение показателей по 

менеджерам) 

6.6. Дополнительно выводится диаграмма по причинам неудачного завершения 

сделок. 
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7. Отчет по сделкам:  

Выводит сводную информацию по сделкам в разрезе менеджеров. Выводятся 

такие показатели, как: 

7.1. Клиент 

7.2. Основной контакт 

7.3. Количество дней в работе 

7.4. Текущий статус 

7.5. Количество дней на текущем статусе 

7.6. Дата последнего взаимодействия 

7.7. Вид последнего взаимодействия 

7.8. Состоявшиеся звонки 

7.8.1. Всего звонков 

7.8.2. Исходящих звонков 

7.8.3. Входящих звонков 

7.9. Несостоявшиеся звонки 

7.9.1. Всего звонков 

7.9.2. Исходящих звонков 

7.9.3. Входящих звонков 

7.10. Всего писем 

7.11. Исходящих писем 

7.12. Входящих писем 

7.13. Всего встреч 

7.14. Всего задач 

7.15. Выполненных задач 

7.16. Невыполненных задач 

7.17. Просроченных задач 

7.18. Бюджет 

7.19. Валюта сделки 

7.20. Бюджет в рублях 

7.21. Вероятность сделки 

7.22. Вероятная сумма 

7.23. Признак «активная» (незавершенная) 

Есть возможность выделить «затянувшиеся» сделки. Количество дней, после 

которых сделка считается «затянувшейся» задается в настройках отчета пользователем 

и рассчитывается по колонке «Количество дней на текущем статусе». 

Есть возможность выводить в отчет дополнительные реквизиты сделки из 

справочника «Дополнительные реквизиты» 

 
8. Отчет по оплатам и отгрузкам сделок: 

Выводит информацию по сделкам за период (с возможностью отбора по виду 

сделки): 

8.1. Количество 

8.2. Бюджет 

8.3. Сумма оплат 

8.4. Сумма отгрузок 

8.5. Дебиторская задолженность 
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9. Отчет по причинам неудачного завершения сделок: 

Выводится информация по неудачно завершенным сделкам за период (с 

возможностью отбора по менеджеру и подразделению). Данные выводятся в 

графическом виде (круговая диаграмма) и табличном для возможности расшифровки до 

конкретной сделки: 

9.1. Причина отказа 

9.2. Количество сделок 

9.3. Возможность расшифровки по конкретной причине отказа. В расшифровке 

выводится следующая информация: 

9.3.1. Сделка 

9.3.2. Ответственный по сделке 

9.3.3. Задача МОП 

9.3.4. Последнее взаимодействие по сделке 

9.3.5. Дата последнего взаимодействия 

9.3.6. Новая сделка 

9.4. Возможность создать задачу МОП для обработки сделки прямо из отчета и 

расшифровки отчета. 

 
10. Отчет по заявкам: 

Выводит информацию по результатам работы по заявкам. Отчет доступен только 

пользователям только пользователю с ролью «УОП Руководитель отдела продаж» или 

с полными правами. 

Отчет состоит из пяти частей: 

10.1. Таблица по статусам заявок – отображает количество заявок по каждому 

ответственному в каждом статусе. 

10.2. Таблица по каналам первичного интереса – отображает количество заявок, 

пришедших с каналов и источников первичного интереса. 

10.3. Диаграмма распределения количества заявок по статусам. 

10.4. Диаграмма распределения заявок по статусам с детализацией до 

ответственного. 

10.5. Диаграмма распределения заявок по каналам привлечения. 

10.6. Таблица по отклоненным заявкам – показывает количество заявок в разрезе 

причин отказа. 

 

11. Отчет по менеджерам: 

Выводит информацию по работе менеджеров: 

11.1. Сделки 

11.1.1. Количество активных сделок 

11.1.2. Количество успешных сделок 

11.1.3. Количество закрытых сделок 

11.2. Заявки 

11.2.1. Количество заявок 

11.2.2. Количество обработанных заявок 

11.2.3. Количество отклоненных заявок 

11.2.4. Конверсия 

11.3. Телефонные звонки 

11.3.1. Количество звонков 

11.3.2. Количество входящих звонков 
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11.3.3. Количество исходящих звонков 

11.4. Пропущенные телефонные звонки 

11.4.1. Количество пропущенных звонков 

11.4.2. Количество пропущенных входящих звонков 

11.4.3. Количество пропущенных исходящих звонков 

11.5. Письма 

11.5.1. Количество входящих писем 

11.5.2. Количество исходящих писем 

11.6. Задачи 

11.6.1. Общее количество задач 

11.6.2. Количество выполненных задач 

11.6.3. Количество невыполненных задач 

11.6.4. Количество просроченных задач 

11.7. Количество сообщений WhatsApp 

11.8. Количество встреч 

11.9. Оплаты за текущий день 

11.10. Оплаты за период 

 

Присутствует возможность отправки отчета по расписанию на указанные адреса 

электронной почты. 

 
12. Загрузка сделок из Excel: 

Предоставляет возможность загрузить сделки из фиксированного формата файла 

Excel (например, при переходе из другой CRM-системы). В процессе загрузки сделок 

создаются клиенты, контактные лица и документ Сделка. 

 

13. Персональные настройки пользователя:  

Предоставляет возможность пользователям задавать собственные настройки 

работы с Модулем. Пользователь-администратор может устанавливать персональные 

настройки других пользователей. Доступны следующие персональные настройки: 

13.1. Работа со сделками: 

13.1.1. Открывать при запуске (список сделок, канбан или ничего из 

перечисленного); 

13.1.2. Основной вид сделки; 

13.1.3. Отображение номеров в сделках (не отображать номера, 

отображать номера). 

13.2. Интерфейс сделок: 

13.2.1. Порядок комментариев в ленте сделки (от новых событий к старым, 

от старых событий к новым); 

13.2.2. Раскрашивать комментарии цветом этапа (раскрашивать, не 

раскрашивать); 

13.2.3. Использовать группы по статусам в сделке (использовать, не 

использовать); 

13.2.4. Группировать задачи в сделке (группировать, не группировать) 

13.2.5. Вариант отображения ленты сделки (компактный, стандартный, 

крупный); 

13.2.6. Размещение блока создания нового комментария (внизу, вверху). 

13.3. Канбан сделок: 
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13.3.1. Раскрашивать сделки в канбане в цвет статуса (раскрашивать, не 

раскрашивать); 

13.3.2. Период обновления канбана (Не обновлять, 1 минута, 3 минуты, 5 

минут, 10 минут);  

13.4. Канбан задач: 

13.4.1. Отображать сделку (не отображать, показывать наименование 

сделки, показывать номер и наименование сделки); 

13.4.2. Отображать заказ (не отображать, показывать наименование 

сделки, показывать номер и наименование заказа); 

13.4.3. Показывать описание (показывать, не показывать). 

13.4.4. Период обновления канбана (Не обновлять, 1 минута, 3 минуты, 5 

минут, 10 минут); 

13.5. Карточка клиента: 

13.5.1. Использовать расширенную карточку клиента (использовать, не 

использовать). 

13.6. Мои задачи: 

13.6.1. Отображать отдельно группировку «Важные задачи» (отображать, 

не отображать); 

13.6.2. При двойном клике открывать (задачу, сделку/заявку). 

13.7. Настройки структуры подчиненности: 

13.7.1. Вариант структуры подчиненности (УОП (Стандартный), УОП (Без 

взаимодействий), типовой). 

 

14. Права доступа Модуля:  

При установке модуля автоматически создаются необходимые профили и группы 

доступа. Администратору необходимо только добавить пользователей 1С в 

соответствующие группы доступа. 

 

15. База знаний: 

15.1. Предоставляет возможность хранить справочную информацию для 

менеджеров, которая может понадобится на каком-либо из этапов продаж 

15.2. Возможность прикрепить файл к элементу справочника 

15.3. Возможность настроить фильтр по типу и статусу сделки 

15.4. Возможность открыть базу знаний прямо из документа «Сделка» с фильтром 

по типу и этапу сделки  

 

 

16. Система лицензирования 

16.1. Лицензия на Модуль УОП предоставляется на одну информационную базу 

1С:Предприятие 8 и на одно юридическое лицо (одну организацию), на 

которую оформлена лицензия, если иное не зафиксировано в лицензионном 

договоре или счет-оферте. 

16.2. В случае использования Модуля УОП в группе компаний (нескольких 

организациях) в одной информационной базе 1С:Предприятие 8, в 

лицензионном договоре или счет-оферте должен быть указан конкретный 

перечень этих организаций. 
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16.3. Передача лицензии на Модуль УОП с одного юридического лица 

(организации) Лицензиата на другое юридическое лицо (третье лицо) 

возможно только с письменного разрешения Лицензиара. 

16.4. Лицензиару разрешено проводить блокировку работы функционала 

Модуля УОП в рабочей базе 1С:Предприятие 8 Лицензиата в случае 

выявления нелицензионного использования Модуля УОП или попыток 

взломать лицензию программы для ЭВМ. 

16.5. При использовании Модуля УОП Лицензиат разрешает Правообладателю 

(разработчику) собирать данные необходимые для анализа работы 

Модуля УОП в рабочей базе 1С:Предприятие 8 Лицензиата с целью 

улучшения функционала Модуля УОП. 

 

Внимание! Модуль УОП не предназначен для работы в распределенной 

информационной базе (РИБ) в связи с ограничениями платформы 1С в части 

работы с расширениями, изменяющими структуру данных, в РИБ. 

 

Внимание! В расширении имеются зашифрованные (недоступные для 

просмотра и изменения) модули. Зашифрованы следующие процедуры и функции: 

1) Все процедуры и функции, связанные с регистрацией и проверкой лицензии на 

Модуль УОП 

2) Все процедуры и функции, связанные с интеграцией Модуля УОП и сервиса 

Roistat 

3) Все процедуры и функции, связанные с функционированием бота Telegram 

4) Процедура, отвечающая за создание Сделки на основании Заявки 

5) Процедура, отвечающая за ведение истории изменения статусов Сделки 

6) Процедура, отвечающая за формирование списков сделок в обработке «Мои 

сделки» 

7) Процедура, отвечающая за установку фильтров в обработке «Канбан задач» 

8) Процедура, создающая служебного пользователя 1С для функционирования 

интеграции с Jivosite и Wazzup. 

9) Процедура, отвечающая за вывод пользователю списка изменений при выходе 

новой версии УОП 
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