- Для начала. Смотрите. Я это перерисую, также покажу. Вообще, концепция, какая: у нас есть три генеральных директора компании, три руководителя основных. Генеральный директор один, на самом деле, остальные – три руководителя. Дальше идут руководители подразделений. Еще ниже это руководители отделов, потом уже все сотрудники.
- Сотрудники состоят в каких-то отделах.
- Да, сотрудники каких-то отделов.
- Соответственно матричная структура подразумевает под собой то, что, допустим: вот у нас определена Светлана Пашинская – она руководитель департамента продаж, при этом она находится сама в подчинении у Дмитрия Тропанова. А вот это, так скажем, ее подчиненные, которые отчитываются перед ней. Но при этом получается у Светланы Пашинской основной руководитель – это Дмитрий Тропанов, директор наш, но второстепенный дополнительный – это Сергей Орельский. И аналогично с другой стороны.
- Нет, подождите. Вот Светлана. Она получается, ее департамент продаж, он в какой департамент компании входит, то есть структура компании – это всегда дерево. Наверху в конце всегда как бы, грубо говоря, вот у нас есть «Славдом», у «Славдома» есть департамент продаж, управление и что-то еще. Ну, и соответственно, спускаемся ниже и доходим до конечных департаментов. В данном случае, департамент продаж, в какой департамент входит?

- Ни в какой. Это сам по себе департамент продаж. Если брать..
- Я понял. То есть у вас получается не совсем линейная такая структура. 

- Не совсем линейная. Структура подчиненных идет, как по вертикали идет, так и по горизонтали.
- Хорошо. Просто нам надо будет наложить все на портал и у нас, соответственно, получается вопрос, как мы можем сделать. Мы можем, например, сделать вот так «Славдом».. Сколько у нас здесь получается? Здесь, соответственно, один генеральный директор, правильно?
- Да, генеральный директор один.
- Потом, соответственно, у него есть три руководителя, да дальше идет?
- Ну, вообще, не совсем.
- Просто Вы сказали три руководителя.
- Три руководителя, да. Но получается генеральный директор, он, же является руководителем московского подразделения всего.
- Я понял.
- У которого отдельно есть еще дополнительные отделы.
- То есть, получается, вот у нас есть Романов Денис, потом, соответственно, Орельский Сергей и Тропанов Дмитрий. Теперь спускаемся ниже, у нас появляется Светлана, которая является руководителем департамента продаж.
- Да, она подчиняется Тропанову Дмитрию, то есть Светлана у нас будет находиться вот здесь.
- То есть здесь вот у нас появляется департамент продаж. 

- Да.
- Департамент продаж, в котором руководителем является Пашинская Светлана. У нее в департаменте есть люди или у нее..
- Ну, конечно.
- Есть.
- Она, соответственно, руководит. Здесь надо будет как-то..
- Внутри этого департамента люди есть? То, что я вижу это у Вас получается один человек – один департамент или внутри..
- Это вот так получается, шоурум, она отдельным департаментом стала. Дальше шоурум – это вот  проектный отдел.
- То есть, у департамента продаж есть три поддепартамента.
- Нет, не три. Дальше шоурум Пискаревский также подчиняется, дальше в шоуруме Пискаревском находится отдел региональных продаж, также к Светлане относится. Раз, два, три, четыре получается, отдел дилерских продаж, это уже пять получается. Оксана – отдел качества, это уже шесть получается. И вот эти вот шесть, они находятся внутри департамента продаж.
- Я понял, хорошо.  

- И так далее.
- Я просто предлагаю тогда сделать следующее.
- Смотрите, нет, еще не все, Максим. Дальше, допустим, мы берем отдельно взятый отдел Оксана – отдел качества. Она подчиняется, грубо говоря, получается Светлане Пашинской.
- Да.
- Но по нашей структуре она подчиняется Пашинской, но еще и Романову, вот как это отобразить?

- То есть два отделения.

- да, московское и питерское. Как вот отобразить то, что у нее не только Пашинская, но еще и Романов. При этом Романов физически здесь никак не нарисован. Аналогично и с другими. Берем Тропанова.
- Прямой логической связи между вот этим сотрудником и этим сотрудником нет, как вот здесь у нас получается, когда у нас есть департамент отдела качества, который входит в департамент продаж, соответственно, у нас по иерархии она и..
- Вот у нас получится, грубо говоря, вот так вот нужно..
- Вот так вот, такую стрелочку.

- Да, и таких стрелочек будет много. Мы берем следующее Тропанов Дмитрий, да. У него это отдел закупок, дальше у него это отдел логистики. Я цветом Вам выделю, чтобы было более удобно. Эту бумажку я тоже Вам отдам, на самом деле, если Вы ее возьмете.
- Я ее возьму.
- У Тропанова Дмитрия, если я не ошибаюсь, складской комплекс. Это все Тропанов Дмитрий. Орельский Сергей это финансовый отдел, это отдел маркетинга и это, я в частности, отдел IT. Но при этом мне спокойно ставят задачи Тропанов Дмитрий, Тропанов Дмитрий спокойно ставит в обход Орельского задачи маркетингу и финансовому отделу.
- Вы же понимаете, что это не правильно? Так делать нельзя. По идее, если у Вас матричная структура, то Тропанов Дмитрий должен..
- Матричная структура она сама под собой это вот этот файлик, который у Вас почему-то не отобразился.
- Я знаю, почему он не отобразился, Вы мне его просто пришлите, у нас там небольшая проблема на портале.
- Я могу с почты показать: вот она матричная структура, то есть оп и вот здесь вот стрелочками показана, что это цепочка команд, как она может исходить и еще, то есть не только линейная..
- Нет, я Вам не про это говорю. Я говорю, что по идее, если у Вас один руководитель из одного департамента ставит задачи руководителю другого департамента, который в классической структуре подчиняется физически сюда, то это, на самом деле, вопрос не проблем логики, а вопрос проблем коммуникации, потому что это не очень корректно, потому что снижается вес непосредственно руководителя, то есть вообще этот руководитель должен через вот этого руководителя ставить свою задачу, либо этот руководитель должен быть наблюдателем. То есть он по идее должен попросить этого руководителя поставить задачу этому сотруднику. Если он хочет прямо – он это может, но он должен поставить обязательно вот этого непосредственного руководителя в наблюдатели к задаче, чтобы он был в курсе, что его сотрудника заняли.
- В наблюдатели да. Просто как это отобразить в структуре? 

- Я понял.
- Я смотрел структуру Битрикс и она достаточно проста, сверху вниз.
- Да, я как раз и хотел этот вопрос сегодня решить в том числе. Я предлагаю сделать следующим образом: в структуре Битрикса есть такое понятие, что один сотрудник может одновременно присутствовать более, чем в одном департаменте. Поэтому, например, когда нам нужно сделать так, чтобы Оксана из отдела качества, допустим, была также в непосредственном подчинении у Романа, также как она косвенно является у Дмитрия через Светлану, то есть она непосредственно у Светланы, но чтобы она была у Романа, значит нам надо, чтобы Оксана числилась в департаменте отдела качества и в департаменте Романа. То есть у департамента есть руководитель департамента, им Романов Денис является, и внутри департамента могут стоять люди. И я могу сейчас примерно показать и нарисовать сразу на портале «Славдома», чтобы, может быть, сразу было видно и понятно. 
- Я думаю. Давайте попробуем, когда Сергей Александрович подойдет, потому что это вопрос к нему.
- Или можно нарисовать, а потом объяснить ему.
- Ну, да, можно и так. В картинках Битрикса я не понял и не увидел, но видел в описании. Сейчас попробую найти это видео.
- Можно мне Вашу картинку?

- Конечно.
- Есть какое-то название вот этим квадратикам или пока никакого нет, то есть руководитель компании, руководитель компании.
- Да, вот как должность оно звучит. 

- Коммерческий, исполнительный. Ну, ладно. Просто должность и название департамента – это разные вещи. Ну, ладно, давайте я попробую. Пускай будет коммерческий отдел.
- Да, сейчас Сергей Александрович подключится и скажет, как делать коммерческий отдел или не коммерческий отдел. 

- А Тропанова мы импортировали? Валерий, Вы не помните, он там был?

- Да, он там есть, я его видел. Руководителей, по-моему, практически всех, кого он попросил и тех, кого я знал, конечно же. Просто еще есть некоторые проблемки внутренние, в плане того, что Вы говорили, что у нас там русский, английский.
- Да.

- Мы для себя приняли решение, что мы английский оставляем. Это отдельный вопрос, который тоже хотелось бы обсудить: есть ли возможность основным поле «фамилия имя отчество» сделать русским, но, допустим, в скобочках указывать дополнительное поле латинскими. 

- А Вы можете подсказать канву, зачем мы вообще так делаем, то есть, контекст проблематики? Департамент продаж у нас получается у Тропанова, да.
- Зачем делаем?

- Да.

- Честно, не знаю. Зачем латинский алфавит, латинские имена, честно не знаю. Видимо наше руководство ориентируется на западный вариант. Наша почте везде…

- Нет, с почтой здесь понятно, вопросов здесь нет. Орельский у нас исполнительный, так.

- Тут вопрос не совсем такой, можно ли это делать. Еще вопрос другой: в системе есть поле «Отчество» и туда не влезает отчество. Почему-то у меня говорит, что ограниченный набор символов из возможных. 

- Ну, вообще, скорее всего там надо это поле расширить и все. Там есть лимиты по длине поля и они, по-моему, достаточно гибкие. Мне казалось, Вы можете их увеличивать. 

- Этим вопросом я пока не задавался, я пока нашел только, что оно есть. Так мы приняли решение, что я IT-директор задаю всех по-русски… 

- Я могу Вам выводить в скобочках, настроить, чтобы у Вас в скобочках была латиница. Но тогда у Вас, вот, видите, у Вас есть основные поля «Name» и «Last name», они у Вас будут по-русски заполнены или по-английски? То есть в этих основных полях будет латинскими, ну английские названия.

- Вот так вот.

- А Вы будете делать через дополнительное поле, в котором Вы будете хранить..
- Да, вот основные поля «Полное имя», а вот дополнительные поля, более расширенные, вот, здесь соответственно, мы и будем задавать. Вот здесь оно начинает сужаться, тут нужно будет исправить. Ну, а здесь соответственно будет..

- Ну, Вы понимаете, что вот у Вас, Вам нужно будет, чтобы все в компании все друг друга искали, и в поиске будет участвовать, когда Вы будете ставить задачи или искать в оргструктуре человека будут использоваться значения, которые именно в штатных полях «Имя», «Фамилия». И соответственно все сотрудники и нижестоящие тоже по-английски, то есть, если Вы.. 

- Нет, у нас же на портале основные поля это русские.
-То есть, на портале в основные поля мы будем вставлять русское название.

- Да. У нас же и сейчас так есть, вот допустим.. 

- У вас просто, у вас так это висело.

- Ну, да. Просто я на себе экспериментировал, когда Вы мне делали тестовый стенд. Да, и соответственно.. 

- Ну, Вы в настройках просто на сопоставлении полей поставили, что у Вас..
- Я посмотрел и..
- Я понял.

- по умолчанию выбрал..

- То есть мы, получается, будем забирать и русские названия и английские названия, они будут  в АД храниться? 

- Да.
- Вот это Вы забрали уже соответственно из своих..
- Вот это забрали да, из нашей АД, вот русские названия.

- Нет, просто мы-то забрали автоматом. То есть, Вы получается свои штатные свои поля, где у Вас обычно английскими написано, списали русское. 

- Нет, смотрите. Я штатные поля, где у нас написано по-английски. Да, если возьмем, допустим, вот так. А, ну да, получается такие..
- Вы просто не поменяли.

- Да, я себе поменял, а все остальные остались, как были. 

- Да, совершенно верно.  

- Мы забрали русское из АД, тогда так и будет. Мы, я заменю их все русскими, соответственно, так и будет. При этом есть поле «Полное имя», да, которое высвечивается в самом АД..
- И мы из полного имени будем забирать английскую транскрипцию.
- в скобочках, да, если можно.
- можно.
- надо просто определить какое-то поле, и с каким параметром в Битриксе его можно соотнести. 

- ну, мы в Битриксе можем сделать дополнительное поле, которое и назвать его английским имя и отчество, ну там не знаю, «English Name» и класть туда и где-то его выводить, если это надо. Просто пока не очень даже понятно, зачем Вы это делаете.
- Да.  

- Окей.
- То есть, это можно сделать?

- Да. 

- Просто я так думаю, что нам придется выводить несколько дополнительных параметров, те же самые внутренние номера телефонов.
- Они там есть?

- В стандартное какое-то поле, да.
- Дополнительные поля это не проблема, то есть..
- ну да, в АДешке атрибутов достаточно много. 

- Из платных атрибутов и своих можно, да. Так, коммерческий Тропанов. 

- вот, еще у меня, ну, это мы сейчас будем все вместе обсуждать вопрос по телефонии, по телефонному серверу был. Я не совсем понял, как мы его сделали, сделали ли вообще. Как-то у нас с Вами остановилось общение с «Сониксом» по этому вопросу.

- Я Вам написал, что мы подняли всю работу, и Вы можете покупать в «Сониксе» обычную виртуалку, то есть у нас «Соникс» был по количеству баллов, мы на них купили себе виртуалку. 

- А какую именно?

- Самую простую мы взяли, там самую дешевую, который там «Ру-сервер» просто называется. 

- А параметров хватит?

- Да. Добавить параметров это не проблема, то есть в процессе эксплуатации Вы можете масштабировать, шире делать. Вот.
- Оборудование памяти два процессора. 

- Да, да, мы на ней собрали скрипт и все работает. 

- Отлично, я тогда сегодня вряд ли, на следующей неделе все это Вам предоставлю. 

- Правильно ли я понимаю, что верхний руководитель – это Романов Денис?

- Да, руководитель всей компании.
- А Светлана Пашинская есть на портале?

- Да.  Там около… еще не приехала?

- Приехала. 

- Оксана из отдела качества есть?

- Тоже есть. Лысенко.

- Лысенко, да?

- Ну, можно до конца-то не делать.
- Нет, я просто хотел показать сценарий, тот самый, который  получается. Кому она должна Тропанову?

- Она должна фактически. 

- Фактически она Светлане подчиняется.
- Она находится в дивизионе Тропанова, да, но фактически подчиняется Пашинской Светлане и она ….

- Вот Оксана, вот сейчас. Мы сделаем вот так, у нас идет «Славдом». 

- Да.
- Есть коммерческий отдел, в котором является руководителем Тропанов. Тропанову подчиняется Светлана Пашинская, департамент продаж. Департамент продаж входит в отдел качества, в котором состоит Оксана Лысенко. Наша задача, чтобы Оксана Лысенко подчинялась, в том числе и Романову? 

- Да.
- Ну, вот есть департамент управления или просто вообще компания «Славдом». Вот, мы можем сделать следующее, мы можем зайти в профиль сотрудника, вот сюда и вот структура и мы ее, чтобы она Романову подчинялась, нам нужно ее добавить в управление. Да, вот сюда Ctrl удерживаем. Вот, у нас получается, что она состоит в двух, нескольких департаментах и структура у нас получится следующая, что у нас есть Денис Романов, у него в департаменте Оксана Лысенко, при этом Оксана Лысенко в отделе качества работает руководителем отдела. Вот, ну, там если брать функционал отчетов, которые там Вячеслав, не знаю, будем мы его в этот раз включать или не будем, то можно выставить, чтобы ежедневно или еженедельно, либо каждый месяц Оксана Лысенко формировала отчет по своим задачам, и он будет уходить ее непосредственному руководителю. Ее непосредственному руководителю в компании на данный момент является Светлана и Денис, то есть никто другой не будет получать ее отчеты. Ну, и соответственно, Ваша матричная структура здесь получается..
- А вообще у нас получается в этой структуре, где в нашей компании было три уровня, четвертый идет сложенный.
- Ну, визуально, да. Можно, на самом деле, вывести.. У нас есть решение, которое выводит  таким деревом, если надо.. 

- Просто хотелось бы, чтобы было видно побольше. Вопрос: можем ли мы сделать немножко по-другому? «Славдом», да, это понятно, генеральный директор и все сотрудники компании, правильно?
- да

- А здесь сделать московские, Москва регион и Питер регион. Здесь уже делать в Москве тогда вниз и так далее, в Питере это делим на двоих Сергей и Дмитрий и так далее.

- Давайте попробуем. Но это, же получается некое виртуальное деление? 

- ну..
- нет?

- да, нет, наверное.   

- фактически. Например, к руководителю департамента продаж в Питере и также как питерские сотрудники не относятся к руководителю в Москве.     

- А кто получается за Санкт-Петербург отвечает?
- Пашинская Светлана, департамент продаж.

- нет, нет.
- Петербург отвечает..
- Орельский или Тропанов? Ну, кто руководитель?

- Орельский и Тропанов вместе.

- Но руководителем департамента может быть только один человек. 

- Надо вот вопрос, можно вот здесь вот туда.

- Нет, они могут внутри департамента быть вдвоем, но руководителем, просто можно не делать их руководителями департамента.
- руководителями..

- Они потом все равно спускаются ниже, как коммерческий и исполнительный 

- Хороший вопрос, честно говоря, не знаю. Сейчас я отлучусь, Сергея Александровича спрошу.

- Они уже идут.

- а, уже идут. Отлично. Как раз Сергей Александрович я думаю на этот вопрос..
- Здравствуйте.

- и ответит.
- Мы сейчас все, я же предупреждал.
- Да, да, да. 

- Мы просто наверху погрелись немножко. 

- Так, значит смотрите, что нам надо сейчас определить.
- Нам надо решить самый первый важный вопрос по оргструктуре предприятия.
- нет, ну, немножечко да. Мы просто с Вами начали уже обсуждать, самый важный вопрос на сегодняшнем совещании стоит это сроки. 

- Нет, смотрите, давайте тогда сейчас сделаем, таким образом, оргструктуру, оргструктуру мы сейчас разложим по итогам, чтобы всех отпустить. Это локальная бизнес-задача. 

- Давайте.
- Тогда не будем ее сейчас со всеми обсуждать.
- Хорошо. 

- Значит, смотрите. У меня вопрос, к Вам следующий, значит мы в свое время, в свое время, вот то, что документ Вы видите, определили, как мы видим внутри себя, на какие блоки мы разделили Битрикс24. Причем мы это разделили пальцем в небо, посмотрели и сказали, что это будет так. Почему? Потому что внутри мы не являемся внутренними компетентами продукта, то есть мы понимаем своих компетенцию, но здесь нет. Значит, для чего мы привлекли и привлекаем разработчика? Для того, чтобы он сказал о том, какие параметры, вот с точки зрения, во-первых, по текущей ситуации, то есть правильно ли мы, зона ответственности, распределение вот этих пунктов внутри себя. Потому что я посмотрел, что в Битриксе Вы просто на данный момент тупо перебросили, вот эти вот, скажем наши пункты, взяли там копирнули и вставили. 

- Нет, они сегодня начали подробно делать.
- Да, теперь смотрите, второй момент. Мы получили от Вас предложение, так называемое базовое с расширением двух томов, которые мы с Вами согласовали и отправили аванс по данным. Значит нам надо сейчас, сегодняшняя задача, сегодняшняя цель нашей встречи заключается в том, что синхронизировать Ваше предложение, разобраться в деталях, что такое еще раз базовое внедрение, как его и с чем едят, и мы по контракту W1, по первому контракту, мы хотим 31 марта завершить все работы.  Это финал, я имею в виду, с учетом того, что 1 апреля я не в плане там  дня смеха, не перебарщиваю, я просто часто там был и в карнавалах участвовал в студенческие годы, вот, а в плане реальности, что мы запускаем этот продукт в массы. Значит, естественно, если отнять от, если у нас есть финальная база, отнять от нее две недели, которые должны уйти на тестирование, имеется в виду тестовые периоды по всем опциям. Если от  этого еще две недели отнять на то, что мы уже должны телефонию прощупать, то есть какие-то уже первые опции, то есть у нас остается на все про все сегодня, на сегодняшний день полтора месяца на базовое внедрение, соответственно с текущими вещами. Вот нам надо сегодня утвердить. Почему я Валеру и почему я просил его через Валеру, чтобы Вы направили, потому что когда Вы направили параллельное решение задач, точнее не параллельное, а задачу А мы сначала решили, только после задачи А мы начинаем задачу Б. 

- Нет, это не так. Мы не работаем последовательно, Вы ошибаетесь.
- Да. 

- Нет, просто Евгения высылала. 

- график.
- пункты из коммерческого предложения, построенные в Ганта.
-она      
- последовательно заканчиваются в мае месяце.
- да, вот нас это не устраивает.
-нет

- Значит, смотрите. Мы вписываемся с Вами в долгосрочный проект. Мы хотим пройти все этапы, когда вся компания, со всеми отделами, подразделения, да, структурно, вольется. Мы это примерно для себя представляем, что это произойдет ближе к 31 декабря, понимаете да, текущего года. Почему это так? Потому что мы уже с мая месяца смотрим высокий сезон, где извиняюсь за выражение, поссать некогда сходить, потому что объем такой клиентов. Я без всяких преувеличений, здесь все свои люди. Поэтому, соответственно, мы не можем себе позволить летом заниматься проектом, здесь невозможно отрыв людского ресурса вообще. То есть отрыв ресурса возможен только сейчас, вот в данную минуту пока холода, потом нет никаких компетентов кроме Валеры, он круглосуточно, ему все равно железо оно не плавится, оно как елка новогодняя зеленая и все. Вот поэтому вот наша задача, сегодня эти вещи определить, поэтому мы хотим от Вас получить готовность для реализации в рамках сроков. Мы всех людей, которые имеют зону ответственности, назначили внутри компании, Вам надо только единственное ответить, мы правильно это понимаем или неправильно, что нужно первично, что нужно вторично и почему я у Валеры попросил. То есть смотрите я прихожу в компанию к Вам, Вы внедряете это на регулярной основе, Вы сломали, Вы уже собаку и зарыли и разрыли ее несколько раз. Мне нужно очень четко, каждый день должен быть четким прозрачным и понятным как мы двигаемся. Для этого должен быть список задач. Понимаете, да, что это такое? Каскадированный список задач, почему я и просил прислать четкий план график работ. А мы понимаем, что есть три составляющие: первое – это люди, которые решают задачу, второе – это время, и третье – это деньги. Деньги у нас есть, деньги у Вас на счету. Мы исключаем этот момент, понимаем, что это все окей. Теперь остается соответственно люди с задачами и время выполнения. Мне нужна очень четкая привязка, чтобы мы это закрыли, вот это первая база. Дальше. Что я предполагаю по апрелю месяцу? С апреля месяца мы начнем уже проект №2, сделаем его коммерческую часть, Вы подготовите ее, и мы ее пойдем. Но там уже внедрение будет идти, я бы так сказал, не такими быстрыми темпами, как это сейчас мы хотим это сделать. Почему? Потому что мы вступим в сезон, как я уже сказал, и там просто нет возможности уделять время. Значит, еще. Те сроки, которые мы сейчас видим, не забудьте, пожалуйста, то, что нам еще необходимо и пройти обучение персоналу в конце марта. Поэтому у нас, с точки зрения, я Вам сейчас вехи основные сказал. Контрольные точки каждую неделю, каждую неделю я предлагаю делать планерки, можно конференции как с внутренними партнерами международными делаем идет. Прошли все задачи, кто что сделал, как сделал, соответственно, это тоже у нас все согласовано, можно чтобы Вам не приезжать лишний раз. Сегодня встреча носит старт-ап характер, потому что все, что было до этого вообще никого не интересует. То есть, все, что было до сегодняшнего дня – это все не нужная информация. Вот сегодня мы собрались четко определить. Первый вопрос и самый главный – это правильно ли мы структурировали и правильно ли мы назначили компетентов: много или их мало или наоборот нужно сократить людей или увеличить людей по взаимодействию это раз. Второй момент – сроки, это два. И третье, что в Вашем понимании базовое внедрение? То есть и как Вы это видите, буквально step by step. Первое, второе, третье. Оргструкутру мы сегодня пройдем, через час у Вас будет оргструктура полностью. По этим, как его не делегирование, а с зонами. Как это?

-  С правами доступа?

- правами доступа. Она будет у Вас там, ну, к шести. 

- Хорошо. Давайте по очереди тогда. По поводу штатной группы, мне кажется, немножко избыточно. Я просмотрел компанию там CRM-телефония. Вот, например, в компании штатные группы раз два три четыре пять шесть, шесть человек, панельностью шесть человек будет участвовать..
- ну, это как бы смотрящие.  

- ну, вот, например, я вижу по компании ответственный Орельский Сергей.   
- да, это я.
- С Вами как общаться по вопросам?
- через сутки..  
- через Валеру или по телефону?

- Напрямую по телефону, по скайпу, viber, whatsapp, по почте. Я все смотрю. В Битриксе, лучше в Битриксе общаться, потому что мне надо дать пинок под зад, чтобы я сам там целыми днями был. Лучше там меня напрягать, как бы, по полное не хочу в письменном виде. Если нужно устно, если вопрос требует просто, чтобы не было лишней писанины, набирайте я работаю все семь дней. 

- хорошо.  

- С девяти до девяти, если возможно, то с девяти до двадцати одного, ну, желательно. И все семь дней. Валера работает в более плотном режиме

- Ну, по поводу того, насколько там избыточное или не избыточное, я думаю это уже. . Единственное что Пашинская Светлана по CRMу тоже будет с девяти до девяти будет отвечать?

- Да, да, у нас все так работают. 

- Не проблема, хорошо. Тогда по рабочим группам у меня вопросов нет. Я предлагаю контрольный день ставить четверг. Пятница, мне кажется, конец недели, не совсем здорово. 

- ну, окей.
- по четвергам, например, выставить время, например, каждый четверг там, четыре у меня занято

- сутра.
- можно утром, да. 

- давайте каждый четверг утро, потому что это свежая башка.. 

- Допустим, во сколько у Вас утро начинается?

- Утро у нас начинается в девять.
- с десяти. 

- лучше в десять.
- да, лучше в десять. 

- Давайте, десять в четверг. Каждый четверг, рыбный день, будем судачка обсуждать, леща
- у нас получается, что у нас будет, сколько там четыре, десять четвергов. 

- да.
- до 31.03

- да.
- за которые мы должны закрыть внедрение.
- да. 

- базовое, вот это вот.
- Соответственно, я предлагаю, например, ну, наверное, мы можем сегодня начать, а задавать, мы называем это спринт на неделю что какие задачи мы закрываем в течение недели. В четверг мы подводим итог. 

- да.
- в конце протокол. 

- протокол можно оформлять.
- сделаем протокол и планируем.
- Лучше протокольный режим, если возможно, он не помешает к Битриксу, несмотря, что мы все будем привыкать к Битриксу к общению, лучше просто краткий протокол встречи оформлять. 

- Хорошо.
- Вот и это, это лучше всего. 
- Теперь по поводу то, как мы видим базовое внедрение и что это такое, да. В принципе мы описали это в плане работ, вот, они у нас не последовательно, они у нас параллельные, то есть мы на сегодняшний день настроили сервер, установили, развернули весь продукт. 

- вот, спасибо.
- Проинтегрировали с Вашим уже АД, в данный момент как раз вот мы решали вопросы по структуре. Вот, начали уже пинать Валеру. Мы, наверное, будем работать в неком, где-то как минимум две плоскости будет: одна плоскость очень важная это будет по CRM, потому что там еще по 1С очень плотная интеграция должна быть, а вторая плоскость - это, в общем, вся остальная оргструктура, телефония и, наверное, там, документы. По CRMу будут ответственны я и Илья Платонов, наш 1С-ник, будет взаимодействовать в основном, наверное, со Светланой и Олегом. 

- Смотрите, вот мы добавляем сейчас у нас просто пока мы организовывали проект, у нас с декабря месяца Оксана, которую мы хотели Вам представить, она как раз сейчас поэтапно переходит полностью и впоследствии будет контролером, то есть мы создали отдел качества внутри компании, в декабре месяце, в последующем будет контролировать всю группу в CRM и мы бы хотели тоже ее там. Она там указана, по-моему, да. Но я имею в виду, что они втроем будут не просто Олег и Светлана, а втроем активно будут взаимодействовать в этой группе. 
- Мы-то только за. Значит, в регламенте будет прописано, как и будущие специалисты отдела контроля качества, потому что обычно они занимаются регламентом. То, как менеджеры должны себя вести. 

- Она просто еще не знает, мы вчера как раз там для нее уже новую работу, как раз по регламентам, а то дома сидит без дела.
- Вы угадали.
- Я предложил сегодня выделить из каждого блока по задаче и, соответственно, на новую неделю поставить план.
- Да, давайте так.
- Мне кажется, это будет правильно. Я предлагаю..
- Вот что нужно и кому, вот скажите что сейчас нужно от меня? Нужна оргструктура и распределение зон. 
- Что нужно от Вас? Лучше, конечно, это было бы до понедельника включительно. 

- Это мы сейчас разберем.
- Хорошо. Нам нужно понимание по поводу того, как работает оргструктура «Славдома».
- Да.
- ее отобразить на портале, вот. Какие могут быть права доступа, какие есть, какие будут роли у сотрудников.
- окей.
- там менеджер по продажам, там контент-менеджер, менеджер отдела контроля качества

- да

- какие у него будут доступы. По этому блоку у нас на сегодняшний день все. Вот только эти два вопроса. По следующему блоку.
- это на выходные.
- нет, я понимаю, что у Вас выходные. У нас-то тут дальше еще идет CRM и телефония, и Вы там еще в других блоках тоже присутствуете. 

- окей

- По блоку №2, по CRMу, наверное, мы бы хотели закрыть вопросы создания распределения лидов и, если это возможно, чтобы с Вашей стороны Вы попробовали подготовить то как Вы видите по айпименеджеру. Какие они у Вас вообще есть и есть ли они у Вас сейчас или нет, или Вы будете их только заводить. Я думаю, что как раз до четверга Вы успеете.
- есть, но они у нас постоянно меняются. 

- да.
- системы другие. 

- Да, смотрите. Здесь несколько нюансов есть. Мы хотим сейчас использовать этот инструмент, для того чтобы видоизменить эти показатели. Значит, рассказываю предысторию. Предыстория следующая. Нет времени обучаться на MBA и там специалисты по построения KPI приезжали там из Америки и из разных стран, и они тогда диктовали следующую картину, что значит нужно. Вот есть Вася, его зарплату, если взять за 100%  нужно, как колбасу распилить. Каким образом? Если говорить, у него должен быть некий стартовый оклад, который он там должен получать. Дальше. Напиливаем ему пункты в виде конкретной, расставлять процентовку и потом каждый месяц забирать, а бонус, как материальное вознаграждение, сколько продал, столько продал и ни в коем случае не соединять ни по отделам, ни по кому. То есть это должен каждый seller показывать собственный результат, но мы к этому пришли, потому что у нас на заре были отделы, потом руководители отделов, потом была складчина, потом друг на друга начали, а я хорошо, а ты плохо, почему мы тогда… мы проходили все эти этапы, это 10 лет этапы всей нашей действительности и каждый год у нас система меняется. С вводом Битрикса, я к чему подвожу, мы собираемся в очередной раз ее изменить, то есть все готовы. У нас каждый год проходят корпоративные собрания, где мы говорим, окей, все забыли старое, сегодня 9 рота, вот вы вылетели на новый боевой объект, все, что было у вас на гражданке – забыли. Вот вам новое вооружение, соответственно, действуем. Поэтому, используя Битрикс-4, мы хотим со Светой и Оксаной использовать опыты предыдущих лет различных наших систем, сегодняшняя ситуация, которую мы видим с клиентами, в частности – это показатели по документообороту, по дебиторской задолженности, в частности, по количественным показателям взаимоотношений с клиентами, я имею в виду встреч по качественным показателям. Все, что связано с данными вещами, мы хотим перестроить в Битриксе. И когда мы это запустим, мы спокойно с апреля месяца введем новые показатели, основанные на Битриксе. Почему? Потому что мы предполагаем, будет два блока так называемых показателей. Один блок будет на основе Битрикс-24 и второй блок – это будет блок финансовый, где он должен будет четко сдать то, что есть в классике нашего жанра – это акт сверок, документы и все все все остальное с клиентами. Поэтому мы предполагаем воспользоваться. Значит, у Вас есть накопленный опыт, какие показатели устроят для продавцов в различных секторах экономики нашей. Мы, безусловно, просим Вас воспользоваться им, предложить свои варианты как Вы это видите, изучив нашу структуру. Наши коллеги Светлана и Оксана подготовят свои на основе опыта, и мы хотим создать энергию, то есть в апреле месяца сделать предложение в отдел продаж. Теперь, ребята, вот ваши показатели вот такие вот. Понятно, да?

- Мы попытаемся раньше.
- может быть, даже раньше. 

- смотря, в какой системе они будут.
- посмотрим. 

- Хорошо, тогда у меня сразу же вопрос. Подождите, я вот немножко в смятении. У Вас B2B или B2C? 

- и то, и то.
- у вас смешанное? 

- Да.
- Наверное, менеджеры разделяют клиентов? 
- Да, это я Вам все сегодня расскажу. Физические лица отдельно, корпоративные клиенты отдельно, соответственно, блоки по KPI. С физическими лицами, какие акты сверки? 

- да, понятно. Да да да. Мы сегодня расскажем, я сегодня расскажу всю систему продаж. Вы поймете как у нас..
- кто строит, а кто дает..
- Интервью, которое нужно будет по системе продаж и все остальное, это Света будет давать. Я имею в виду углубленное.
- Да, я понял.

- Я расскажу как работают принципиально департаменты, какие группы клиентов, регионы, локация все все все детали.
- А вы можете нам отдать пока хотя бы, подготовить с Вашей стороны текущие Ваши, как вы сейчас меряете KPI.
- ну, текущую могут, как есть. У нас есть наработки.
- то есть, то как у вас..
- что мы мыслили. 

- то, что вы мыслили и то, что по факту сейчас происходит. То, что у вас прям на сегодня, как они получают вообще свои бонусы.

- это Света, да, подготовит. 

- Она сможет нам отдать до понедельника-вторника, чтобы мы успели это все переварить? Там, в первом приближении. 

- сегодня вечером.
- хорошо. Создание и распределение лидов. Правильно ли я понимаю, что по факту тут это skype и соответственно звонки? 

- здесь распределение

- то есть здесь в основном распределение 

- Это распределение, здесь уже синхронизация с 1С, понять, если клиент, который является клиентом компании, работает на нужного менеджера, организаторская структура, в этом смысле. Потом регион соответственно отдельный. 

- вот смотрите, вот сейчас назвали только два критерия и то одного потока. Вы сейчас сказали про входящий поток. Но входящий поток мы еще внутри делим на еще другие три вещи: первое – это телефонные звонки по всех видов телефонных операторов, потом входящая почта, потому, что у нас все почтовые ящики висят анонсами на сайте, причем они висят личные менеджеры и ящики инфо, типа присылай информацию и многие клиенты присылают. Дальше у нас есть консультант, куда идут непосредственно запросы. 

- Вы имеете в виду он-лайн консультант? Пока мы говорим, что у нас есть основные каналы – это телефон и сайт, на сайте у нас опубликованы имейлы, на сайте у нас есть он-лайн консультант, на сайте у нас есть форма обратной связи. 

- да

- и мы это все лидогенерирующий поток получаем с сайта, просто там уже разные суб-каналы получается. Я вас понял.
- да, абсолютно правильно.
- Мне нужно будет тогда от Вас также в течении недели, как вы планируете вообще. Как они у вас распределяются сейчас, то есть упало, кто дает этот слив кому-то? 

- это надо подготовить, я понял вопрос. 

- Какой алгоритм сейчас, какой алгоритм бизнес-процессов?

- Стрелочками приходит это, я смотрю - отвечаю, если нет, то туда, если это, то сюда. 
- если соответственно клиент уже понимает..
- наш принцип такой: да-нет.
- если клиент был закреплен за менеджером каким-то, он должен сразу этого клиента получить или он должен вернуться на обработку какую-то. 

- если это клиент, который есть в базе

- то он идет напрямую к менеджеру, за которым закреплен.
- Да, при этом есть там. Почему мы можем к клиентам по электронной почте и по телефон

- телефон, да и все.
- Вместе уже чистим очень активно, чтобы у нас можно было искать по 1С.
- хорошо, тогда Вы можете по CRM со своей стороны подготовить нам алгоритм распределения лидов, какие они у вас есть сейчас и какие бы вы хотели? И то, что я до этого сказал, какие и как у вас KPI считается сейчас? и какие у вас вообще есть планы? Давайте дальше, блок. Я думаю, что по CRMу более, чем достаточно для начала. 

- по телефонии – это с Валерой. 

- по телефонии с Валерой, мы уже чуть с ним обсудили уже сегодня до Вашего приезда. Я предлагаю нам до следующего четверга поднять одну тестовую линию/ 

- 8800/
- вот

- там меньше звонков туда идет/
- но там, же это живая линия, я так понимаю?

- ну да..
- ну,  так, а там они будут сразу же проваливаться. 

- Значит, у нас сразу хотел представить, Оксана она у нас летчик-испытатель. Она работала до сегодняшнего дня, до декабря месяца в продажах, знает все изнутри компании. Она прошла всех консультантов, все лиды, то есть все все все, огонь и воду. Значит, она будет экспериментальным менеджером по вводу всех опций, то есть она будет проигрывать все сценарии, как от лица менеджера, чтобы их сейчас не привлекать. Все что будет…телефоны, она будет отвечать реальным клиентам, если мы подключаем модули, смотреть, контролировать, записывать звонки, прослушивать сама себя, то есть как записалось. Она у нас является внутри нашего коллектива тестовой, лакмусовой бумажкой, то есть как угодно назовите летчик-испытатель 

- Я понял, просто ее надо в группу внести, она у вас не внесена

- Да, она все, утверждена. Понятно, да? То есть, она от лица всего департамента по B2B по B2C клиентам от всех регионов, то есть отовсюду, что мы будем тут внутри разрабатывать, она будет это тестировать. Понятно, да?

- Да, я понял. Тогда, наверное, я от Валеры буду ждать входные данные по траншу логин пароль от 8800. Это можно не сервер, мы можем это, транш можем сразу начать подключать и через сервер завести. Давайте поставим у нас такая цель, вот первую линию мы заводим и к четвергу у нас все аппараты есть? Аппараты, а как вы, как у вас?

- Пока мы будем через смартфоны и приложение, а потом уже будем отдельно по поводу

- Да, это, кстати говоря, этот вопрос у нас. Как мы будем дальше, как нам удобно? Ну, в зависимости от структуры мы уже решили как: мы вписываемся в проект, дальше мы начинаем интегрировать, и потом принимаем решения об инвестициях. Какие, смартфоны? Значит, покупаем смартфоны, что нужно, как нужно. Понимает, да? То есть по ходу пьесы. 

- Я понял Вас, хорошо давайте тогда мы к следующему четвергу заведем одну линию и протестируем входящие и исходящие связи, звонки, записи лидов

- да. Теперь входящий поток. Вот Вам пример. Зашел клиент, правильно?

- Дальше входящий поток, принесли журналы, в котором менеджер сидит, и кофе пьет и узнал про строительную компанию, пришел соответственно. По телефону кто-то ему сказал, слушай свяжись, друг, знакомый, близкий и все остальное. Все это входящие. Исходящие, сказано будет фиксировать, лидогенерировать, я бы так назвал, входящих людей. Вот, сейчас зашел человек, как вы думаете, он будет зарегистрирован или нет? И второе, у нас будет внутренний. Исходящий поток – это когда сам находит, я сейчас не буду рассказывать открытые источники, закрытые источники информации, значит, тем или иным образом он потом делает телефонный звонок, либо встречу, либо направляет письмо, либо отправляет письмо электронное, либо отправляет письмо в конверте клиенту с каталогом. Здесь как мы будем регистрировать в дальнейшем как работу исходящей линии?
- Это все понятно, большинство клиентов только вручную управляются.
- Понятно, понятно. Нет, я просто сейчас задаю вопрос, что Света, а ты можешь наш, помнишь, мы по входящему-исходящему писали источники, может быть, или это сейчас не нужно для нас? Как ты думаешь? Потому что на сайте, на новом там все понятно, что есть, какие источники это сама картина и обратный звонок. 

- есть список, где это все написано

- ну, они у вас там все учитываются эти события? Вы их там фиксируете что там        

- менеджер разбирает.
- а у него есть поле обязательное..
-нет 

- источник обязательно.
- обязательно.
- Давайте так. Я понял Максима, по-моему, там упрощенное понимание, не упрощенное, а простое понимание того, что есть сайт, есть телефон. И на основе этого действовать..
- у меня не упрощенное понимание. У меня есть skype и телефон, Вы ошибаетесь.

- Принято, да, я понял. То есть нам нужно очень много, таким образом, мы хотим, но мы хотим всю активность менеджера.

- фиксировать 
- фиксировать 
- я понимаю   
- да и фиксировать только в Битрикс24. 

- хорошо, я Вас понял. Единственное что..       
- порядка 20 там сейчас.
- мы можем это выгрузить?

- да

- Я тогда добавлю, что из второго блока мы ждем помимо распределение лидов и KPI, мы ждем тогда еще текущую, текущий справочник каналов.

- да.
- каналы текущие.
- да

- А Вы считаете как-то эффективность, нет?      

- в том-то дело, что нет. 

- Очень узкое там, где должна быть клиентов. Создавалось там маркетинговая ценность с пониманием на следующий год.  Сейчас просто очень сложная функция. 

- Ну, смотрите, раньше была идея такая, что приходит человек, давать ему словно анкету, потом заполнять анкету, что откуда ты узнал о нас и все остальное. Сейчас маркетологи, к чему. У нас, мы отказались от листовок, отказались от много всего. Все сейчас перешло в интернет-маркетинг, я сейчас не буду там всякие порталы и сейчас приняли решение о том, чтобы зарегистрировать, регистрировать все номера и смотреть все откуда кто приходит. 

- то есть вы как бы рекламную компанию берете, то есть свой номер.. 

- да

- По количеству обращений вы смотрите, сколько она у вас..     

- Да, сейчас она будет полностью. Почему? Потому что сейчас все перешло, ну, мы отказались, хотя в Битриксе мы сможем потом фиксировать откуда реально пришел клиент: по рекомендациям от друг друга, или это из интернета, откуда из портала. То есть вот эти источники, откуда о нас узнал клиент в перспективе – это было бы отлично, если бы Битрикс это все фиксировал. 

- хорошо

- но тогда таких источников у нас надо бы расширять тогда. 

- мы оценим, посмотрим. 

- Давайте перейдем дальше: чат и видео-звонки. Валера?

- во-первых, я думаю, не знаю.. 

- Я прошу прощения, по телефонии. Значит, все-таки, Максим, мы хотели бы сегодня на первой встрече сразу же обозначить. Вы изучили нашу телефонию – это региональные номера из разных виртуальных контор, второе это сигреновские вы изучили, есть стационарные.
- стационарники мы не изучили. Мы в курсе, что у вас большая номеров от колфина и знаю, что у вас есть еще один или два провайдера, которые вам предоставляют остальные номера

- У нас много их. У нас вопрос остается очень важный к вам, он не решен, но тем не менее мы его в перспективе хотели бы решить. Какой? Мы хотим отказаться от мобильных телефонов, в которых мы сейчас все 50 человек вывешены на сайте и имеют мобильные телефоны. Часть, почему клиент наш может быть не прозрачным это мобильный 100%, потому что часть менеджеров, а так как у нас есть и брюнетки и блондинки и рыженькие, заходят в «Клиенты» и выбирают, кому какая девушка нравится, и делают звонок. Понимаете, да? 

- Нет, пока не очень понял.

- у нас на сайте висят контакты.
- а то есть у вас с фотографиями?

- да 

- и можно выбрать менеджера по фото?
-да 

- и мы вывешиваем мобильные телефоны, вот тебе понравился человек и ты позвонил. Вот, мне, например, если такая возможность предоставляется где-то, я например, брюнеток люблю.. 

- это не так сделано, это не исторически.
- это исторически.
- да

- Да, это было всегда, да. Соответственно, на сегодняшний день, что констатирую, что клиенты звонят напрямую на мобильник и мой вопрос к Вам: как мы можем в целом, Валер?

- Мы хотим убрать мобильные телефоны с сайта..
- да

- оставить только добавочные.
- добавочные номера.      

- при этом так, чтобы добавочные номера были у всех просто, у московских сотрудников высвечивается московский номер и добавочный номер из общей группы, у питерских – питерский номер и добавочный номер из общей группы. 

- ну, хорошо, да.
- то есть благодаря.. 

- номера разные будут, а добавочные все общие.
- Можем мы это как бы реализовать этот проект?

- Можем, да. он по умолчанию уже сразу будет работать сегодня, как штатная функция входящих звонков. Каждому сотруднику мы можем отобразить из АД либо вы можем на портале изобразить 

- Получается не смотря, я могу даже позвонить на какой-нибудь региональный номер и добавить добавочный и все равно будет работать?
- да 

- Ну, окей, все, это был мой вопрос.

- я понял, ну, это рабочий функционал, он работает. 

- все понятно.
- Единственное, что тут вопрос насчет удобства, не знаю. Мобильные телефоны зачем, или у вас сразу не было телефонии?
- Вот здесь в офисе и больше нигде не было, ни АТС ничего, ни добавочных номеров.
- Да нет, история вопроса была достаточно понятна. Значит, когда организовывалась компания, в этот же момент были сразу куплены на тот момент виртуальные телефоны. На страте компания переезжала часто и чтобы не иметь стационарных, никакой привязки, никаких атсок, никаких привязок к офисам, была сразу же принята концепция, что мы используем только мобильные телефоны и вот у Светы мобильный телефон уже 8 лет один и тот же, у Юры люди работают 8 лет у нас, 8 лет один и тот же мобильный телефон, его уже знают все клиенты все все все и было принято решение, что это первое. А второй момент был такой, что менеджер был более, чем МФУ, то есть он тогда и встречал клиента, и сам договаривался о доставке и все продавал, и все сделку упаковывал, заказывал на заводе, проворачивал всю сделку и так как мы все время, была ротация из отдела в отдел и все остальное. То есть мы приняли решение, зачем это надо. Мобильная связь активно развивалась и фактически клиенты на передовой – это первый момент. Второй момент- это почему сразу же, что мы имеем в концепции отказ от секретарей и администраторов, то есть их не было и никогда не будет – они нам не нужны.   

- Я понял, то есть у вас..
- да

- сразу должен, потому что если какая-то тетя здравствуйте, а если она не с придыханием говорит да, соответственно, да пошла ты, соответственно с непонятным корявым голосом. Когда я изучал этот вопрос и когда компании эти, колл-центры выбираю, то есть главным критерием у меня голос человека и американцы это очень четко, поэтому мы в свое время приняли решение о том, что : а) никаких промежуточных звеньев, клиенту надо сразу, чтобы был компетент

- если я позвоню – на кого попаду?

- сразу же на компетента. 

- Компетент – это кто?

- Это продажник, то есть у нас все прямо вот так расписано, если он, то следующий, то есть никаких, никакой железо, вот этих брежневских сценариев у нас нет. Аппараты, я у телефона, то есть это вообще нет. Это не нужно. Нам надо сейчас решить вопрос как мы это будем делать. Опять же касаясь наших ключевых задач и проводить какую-то связь, мы тоже не будем. Сегодня здесь, мы завтра там. 

- Я все понял. 

- Компании переезжают. Представьте, если мы сейчас там завязались, сагитировали.

- я вас не агитирую, просто мы на самом страте выбрали такую же концепцию, но другой вопрос, что у нас уже был виртуальный номер, мы тоже не привязывались, потому, что мы понимали, что все операторы монополисты в этих бизнес-центрах и при смене оператора, при смене бизнес-центра, мы тоже теряем часть сразу же. Поэтому у нас номер, который 378 он у нас уже тринадцать лет или сколько там, но просто если у вас был дистанционный номер, почему вы его не оставляли один, обычно остается виртуальный номер на сайте, все входящие звонят на него и он раскидывает по мобильным. 

- этого никто не сделал.
- никто так не делал.   

- да, никто не делал на старте и так вот часть, что время перестройки..  

- Хорошо. Я на ваш вопрос ответил, добавочные все будут сквозные, у добавочных сквозной. Вы соответственно можете набрать добавочный и попадете на менеджера в Москве, если он вам нужен, вы посмотрели какой у него добавочный, связь будет внутри, и она будет бесплатная. 

- да, да. Это один из пунктов, то, что мы подразумеваем.

- Так, давайте дальше следующий раздел: чат и видео-звонки. 

- Опять же, надо ли нам на первом, на старт-апе или это можно, вообще, сколько времени это займет эта задача, если эта задача занимает совсем копейки..
- Это полчаса, то делаем.
- то делаем, да. Если нет, тогда на второй этап.

- Задача занимает полчаса, и я рекомендую ее оставить 

- окей.
- Она на самом деле, просто вся провалится в раздел «обучение», потому, что тут ничего такого сделать того, что нет на коробке, нельзя особо, а это коммуникации – один из самых важных блоков. Там уже топ-мессенджер, который встроен в портал приложение, оно будет жить, и принимать на себя и звонки. В любом случае тут без него никуда не полезем. Я предлагаю просто тогда поставить его на конец марта, в плане в обучающий блок и показать просто его уже той группе, которая будет 

- это без проблем

- конечно

- а те, кто будет в рамках проекта работать, они волей-неволей его пропустят и уже дальше..
- Тут вот CRM начали и у меня вопрос: когда 1С, тут вот для меня несколько туннелей есть: первая туннель – это туннель документов, то есть соединение, для меня это как, я просто всегда образами мыслю. Вот есть сервер один у нас есть сейчас, мы переехали в тот, не знаю, Валера  Вам говорил или нет 

- нет

- это неважно

- Дата-центр, да. То есть, как мы как будет соединяться и получать люди поток документов, то есть, как это будет происходить, я хочу эту бизнес-схему или как модель визуализировать. Я вот всегда Валеру прошу, вот покажи, пожалуйста, на пальцах как это будет входить. И второй вопрос: как будет туннель проложен между Битриксом и 1С-ом. Да, вот это. Я называю туннели 

- ну, мы на первых встречах рисовали следующую картинку, что мы сделаем кнопку, то есть также у нас очень сложная логика полностью у вас что-то переписанное

- да да да

- то мы менеджера просто, когда он, пришел там входящий звонок, либо письмо от какого-то лида и у него есть кнопка «Выставить счет», он ее нажимает и 

- переходит

- открывается 1С и сразу же подымается документ

- чтобы 1С не трогать?

- документ, заказ покупателю, в котором уже передан параметр, ссылка на этого контрагента, потому что на тот момент, когда человек позвонил либо написал, то есть процедура висит на стороне 1С-а с неким таким, держит постоянно соединение с Битрикс-24 и с него забирает всю информацию о новых лидах. Соответственно, когда человек позвонил, то там с задержкой в 1-2 секунды, если этого контакта нет, то он сразу же в 1С-е создается. Если у него нет еще имени, то он,  хотя бы по номеру телефона создается.     

- телефон там не нужен.
- Мы рассматриваем сценарий, когда позвонил Вася и сказал, что мне нужно там 10 коробок кирпича красного, вот такой как на сайте и менеджер выставит счет. То есть соответственно нужно нажать на кнопку, у него уже должна открыться форма заказа покупателя, в которой желательно, чтобы он не выбирал повторно этого Васю и искал контрагента
- ну, конечно. 

- чтобы он там уже был подставлен 

- это случай, если мы не нажимаем, он остается 

- да да да, то есть, мы рассматриваем тот сценарий, который совсем должен быть очень быстро

- сценарий 1С может быть три.
- ну, это был самый важный сценарий, когда нам нужно выставить счет.
- нет, это не самый важный. Нет, мы говорили, что не одна кнопка, их как минимум три важные, какие могут быть.
- а какие еще? 

- на расчет материалов, который может следовать за лидом до выставления счета – это инженерный отдел, коммерция вместе на сегодняшний день живет.       

- тогда надо было проговорить просто. 

- интервью тогда проводить.
- Да, тут надо интервью, в котором Вы еще раз рассказываете, мы это прописываем и мы можем реализовать с бизнес-процессами: там у лида будет 3 кнопки, там расчет – вы на нее нажали она уходит в отдел и ставиться задача кому-то, такой-то дед-лайн. И уже дальше, я не знаю, вы уже смотрите у кого просроченные задачи, у тех, кто не успел просчитать, там уже руководитель отдела по просчету должен, ну там, мы можем эти задачи равномерно распределять по сотрудникам в зависимости от того если они, с учетом их графика отсутствия. Если они, если сотрудник отсутствует – он в отпуске, то мы, например, задачу не ставим, потому что понимаем, что она будет рассчитана, только тогда когда он вернется. Зачем нам так делать. Поэтому этот блок нужно уже..
- есть вопросы это в Битриксе

- я не говорю про 1С, я предлагал оставить это в Битриксе. Я предлагал бы, так как в Битриксе есть постановка задач, это очень большой и важный блок, то я бы рекомендовал расчеты оставить в, ну задачи по подготовке расчета оставить в Битриксе. А что Дорн, Дорн должен сформировать документ, в котором будет номенклатура?

- там есть заявка на расчет, где он ведет, куда отправить документацию и это все начинает рассчитывать, расчет они готовят уже в 1С-е. Потом менеджеры заходят, на основании там этого расчета, тут же коммерческое в течении минуты выставляется. У нас раньше было, делался расчет в бумажном виде. 

- в экселе

- Отправлялся соответственно инженеру по почте вместе с проектом, при этом дублировался 2 раза, что он где-то сохранен. И инженер сохранил, нагрузка. Потом соответственно вручную в экселе заполнялся, в экселе отправлялся менеджеру и менеджер в силу отсутствия времени на забивания 40 пунктов иногда спецификации соответственно через 2 дня выставлял коммерцию, когда клиент уже купил у нашего конкурента. До такого доходило, потому что очень много ручного труда, пересылки почты, то этого нет, то этого нет. А так сейчас более менее в 1С. Делают в 1С-ке, сгружают с экселя инженеры и менеджеры на основании этого расчета уже коммерцию

- Коммерческое предложение составляется в 1С?

- все в 1С, все, либо коммерческое предложение, либо счет, в зависимости от ставки, что надо клиенту. И эту точку видим, зашла заявка, сделали расчет, значит, только временные не оцениваем пока

- а нам в 1С подтягиваются все данные

- там лист потом надо просматривать, почему я говорю обратная связь, нам нужно было воронку видеть, чтобы

- нет, я к тому что

- и чем закончился этот лист продажей коммерцией либо расчетом. Сейчас проблема большая.. 

- события и они не понимаю, зачем они это делают, они не ставят ни задачи, ни вводят на основании счета. Не подтягиваются абсолютно, потому что много событий, но результата от них мы не видим. Как мы можем это проверить.      

- есть события, мы их делаем.
- вот написали, хватит. У нас есть события.
- я понял.
- потом звонит этот Петя, который говорит, я Петя с Вами общался, мы уже не помним это событие, оно просто создается новое.
- контрагент новое.    

- и получается, что событие у него уже внесено новое, он просто выставляет контрагента, не обращая внимания на это событие, делает дальше заказы и так далее. То есть, абсолютно нет связи сейчас, цепочки. Нельзя проверить, что дальше с этим событием, событие внесли, задачи не ставят самостоятельно менеджеры, либо им нужно ставить в качестве напоминаний, так как менеджеров у нас большое количество, ну я физически не могу каждому прослеживать события 5-10 штук каждого за один только входящий и каждому ставить задачи, напоминания, прослеживать все

- правильно ли я понимаю, что менеджеры типизируются от того какая идет продажа. Если менеджер проектные, которые, соответственно

- есть, да да

- менеджеры розничные, есть менеджеры оптовые, которые просто 

- да, но при этом платежи по безналу не привязываются никаким образом

- нет, это я понял. Ну, тогда нам надо будет еще раз подумать. Давайте еще раз, может быть, мы тогда поставим вторую половину дня вторника интервью с Вами на..

- да, обязательно

- вот, сценарий использования, я понимаю, что мы можем зависнуть здесь очень сильно 

- ясно

- то есть получается у вас очень большая, большой бизнес-логики висит в 1С-е и тут как первичный источник подвязать-то можем, но Вы-то хотите потом построить воронку..

- да     

- а воронку мы можем построить только после того, только если мы обратно вернем Б24 все статусы 
- да

- по Вашим, по расчету и провалить расчет, потом из расчета провались договоры, договоры провалились в оплату

- да

- провалились из оплаты в отгрузку, отгрузка еще может быть частичная, она может быть рекламация, она может откатиться обратно у нас, да. Давайте тогда

- смотрите, обратная отгрузка обязательно нужна. Среда или вторник

- среда? Ну, давайте среда, пока свободна еще. Я думаю, часа 2 нам надо будет: больше мы устанем, а меньше, я думаю, что мало будет. Я тогда наберу Вас в понедельник, и мы согласуем время по среде, хорошо? 

- да

- а в четверг у нас уже какие-то этапы должны быть.

- следующий вопрос. У нас есть дежурства менеджеров, можно ли будет в Битриксе видеть этот человек на работе, не на работе, чтобы мы не пропали в графиках, чтобы автоматом. Потому что если менеджер будет распределять заявки, чтобы не засадил в отдельном графике а видел, что этот человек уже есть или нет.

- по какому принципу понимать есть он или нет.       

- то есть у нас не 5-ти дневная рабочая неделя, а ..

- да да да, Максим, смотрите, мы работаем 7 дней в неделю. Значит, с 1-ого апреля компания полностью переходит, все подразделения на 7-ми дневку. Значит, у нас есть первое, то, что спрашивает Оксана – это у нас есть, утвержден график отпусков, надо его заполнить в Битриксе, чтобы все знали. Он есть жестко регламентирован и утвержден на весь год. Раз. Второй момент, значит, у нас каждое подразделение работает по своему графику. Значит, графиков в компании несколько. Значит, первый – есть график дежурств, который обслуживается шоурумом. Он с 9 до 18 – один менеджер работает, второй менеджер работает с 12 до 21. Это касательно шоурума. И это происходит с понедельника по пятницу. Значит, и есть второй график – это суббота-воскресенье мы тоже работаем, но в субботу-воскресенье мы работаем с 11 до 19, то есть фактический рабочий день. Это касательно шоурума одного подразделения. Склады работают в зависимости от сезонности: у них каждые три месяца есть свой график работы. Летом склады начинают в 7 и заканчивают в 22, то есть тоже по графику. Одни приходят к 7 утра, первые фуры встречают, вторые приходят к 8, третьи приходят к 9-10 утра и таким образом выстраивается каскад менеджеров склада и последний менеджер, последний приходящий закрывает склад. Понятно, да, складские… Дальше, региональный отдел и интернет-отдел работают с 9 до 19, то есть и он работает круглые 7 дней в неделю, соответственно у нас даже праздников нет, то есть у нас праздничные дни только, сколько в году – это 1 января, 8-е и 9-е мая. Всё, все остальные праздничные дни также происходит в работе, то есть и мы так предполагаем дальше. Поэтому каждому бизнес-процесса я назвал часть Вам. Свои графики работы нам нужно будет разработать под каждое подразделение указать кто когда. Кто когда работает, знает руководитель подразделения, и он назначает эти графики. Графики согласовываются на ближайший месяц, в конце месяца все графики, то есть в конце января на весь февраль все знают, когда кто работает. Поэтому нам надо на каждого человека, фактически на каждое подразделение у всех разные графики.

- то есть получается, что есть департаменты подразделения, у которых есть свой жесткий график работы: у Вас с 7 до 22, шоурум там с 9 до 18, а внутри этого подразделения есть ротация, каждый сотрудник договаривается, когда он работает, как в банке. 

- да, абсолютно верно.

- он там с 9 до 4 поработал, другая дальше. Я понял.  И вот эти графики внутри департамента, уже руководитель департамента согласовывает с сотрудниками и, если он согласовал с Васей, что он работает с 9 до 19, то Вася, когда пришел на работу зачекинился, что он-лайн, значит, он должен получать лиды, потому что он сейчас на работе.

- 100 % так. Это ни 1 % минус, 100%. Только так. То есть, мы должны видеть «Свободная касса», то есть, все зашел, включил комп, загорелся зеленый «Я на работе», перекидывайте лиды, условно. 

- потому что если менеджер, например, не на работе, а утром ему клиент звонит, ему лид поступает, а он как бы…

- ну, если он не может ответить, то передаем этот лид тому, кто сейчас на работе.

- да 

- ну, чтобы видно было, чтобы не копаться в этих работах, чтобы видно было кто работает, кто нет.

- Я Вас понял, смотрите. Ну, мы еще пропишем в одном из документов, но предварительно мы бы рекомендовали сделать так, что на первом этапе мы вводим графики расписания подразделений общее, прописывается и нам, соответственно, вводятся чекины менеджеров, когда менеджер пришел на работу, он зелененьким загорается, значит, он.. Если он не пришел на работу, не включил компьютер либо телефон, то значит он красненький и он лиды не получает.

- абсолютно верно.

- даже он может в этом графике быть, но может болеть или еще что-то произойти, то есть, как только он не работе – они лиды не получает.        

- абсолютно верно.

- мы это видим.

- как такси.

- Да, мы это видим, я думаю, что это схему мы берем в первый раз, во второй раз вот это внутренние штатные сделать, но я просто сейчас пока не вижу от нее особой пользы, кроме того, чтобы видеть, кто, когда должен приходить 

- можно это сразу спроектировать для подразделений? 

- для подразделений мы можем это сразу спроектировать, эта возможность есть. А вот уже внутри подразделений…

- а когда мы будем бизнес-задачу решать? На каком этапе?

- Я бы предлагал это брать на вторую неделю, вот у нас есть в первом этапе компания. У нас есть понятия как график отсутствия на рабочем месте, вот я бы его в следующий четверг, который у нас будет, и мы бы его разобрали.                             

- Запишите, пожалуйста, я Вам сразу подготовлю прямо по подразделениям четкие графики работ.
- давайте. 

- Я имею в виду, подготовлю с учетом того, что мы открываем портал 1-ого числа. Да, Свет, или раньше? Короче говоря, у нас просто открывается сайт, мы меняем с точки зрения работы с многими, поэтому окей - это наш вопрос. Значит, я уже с учетом..  

- на следующей неделе нам надо уже телефонию проработать.

- да

 - Мы к следующему четвергу запустим первый номер телефона и уже во вторую неделю можем тестировать, если Оксана не пришла на работу, а пришла Света и Вадим проверяет, значит, Света не приходит, а у нас есть другой.. То есть уже на второй неделе уже можно тестировать 

- Кроме того, мы можем Оксану, как китайского дракончика сделать ред-лайн: дать ей три мобильных, три телефона, она может тестировать и серию звонков, и переходы, для нас это не проблема. 

- хорошо.

- еще один момент, Сергей..

- почему нет зарядки…

- нормально, все нормально. Да, Максим, окей, хорошо. Это мы готовим.

- Пойдемте дальше?

- да. 

- Дальше у нас идет блок 5-й бизнес-процессы. Я бы предложил пока с вашей стороны, чтобы вы описали, например, частый такой бизнес-процесс «оплаты счета». Сможете, кто-нибудь попытаться описать, как он у вас выглядит процесс оплаты счета. Вот у вас пришел входящий счет. 

- это к Свете все, сейчас возьмем паузу по этому вопросу.

- то есть я бы предложил здесь взять ряд бизнес-процессов, такие как самых частых «командировка», например, «оплата счета» и еще один-два.

- А вот скажите, какие процессы, перечислите, и мы все подготовим.  

- ну, хорошо, давайте: заявка на оплату счета..
- Так, Оля, зафиксируйте, пожалуйста, этот момент. Значит, это Света Пашинская оплата счета

- тут Вы просто…

- нет нет нет, это Светлана.
- оплата счета от клиента? 

- Как выглядит оплата, да, нужно формулизовать, нет нет нет, не от клиента, когда вам входящий счет? 

- это закупка.  

- это закупка. Это не исходящие Ваши, это входящие.

- Входящие счета.

- Да, входящие счета как у вас…
- Как за электричество мы платим.

- Как вы платите за аренду, есть ли управленческий баланс, нужно ли вам потом..

- Это всё очень просто. Всех мы приучили, только все в электронном виде, ко мне все приходит в электронном виде, и я калькулирую 24 часа в сутки.

- Как? Они Вам по почте что ли?

- Да. У нас вообще ничего нет.

- Я понял. 

- Есть только работа с заявками.

- А, закупка, да. 

- закупка и логистика.

- закупка и логисты они там, да. Я имею в виду, если административно-хозяйственная часть, то только так.

- ну, то есть просто Вам выписывается счет..
- административное хозяйство. Все, что связано с..

- ну, АПО я имею в виду. Вам на имейл шлют, Вы соответственно, что дальше Вы сами проводите или Вы дальше пересылаете в бухгалтерию?

- бухгалтерия отскальпирует. Продукция, какая, что каждый все маркетинги, каждый чек у нас там от маркетинг свыше 140 контрактов различных. Каждый имеет владелец контракта, в зависимости от зоны, там сеошники, контент, в свое зоне ведут контракты с контрагентами. Они сначала проводят тендер, то есть нельзя ничего закупить, ничего сделать без тендера. Дальше аргументируют выбор, я это все смотрю, электронным способом подтверждаю. Они сами прорабатывают контракт, все, каждый прорабатывает контракт и пересылает уже только готовое решение на согласование, то есть никаких мелких деталей. Естественно я погружаюсь, но.. то есть таким образом. Также идет Валера, все в электронном виде и все только так. 

- Валера знает, в каком статусе находится заявка

- да, если я согласовал, то …

- нет                 

- через 15 секунд происходит оплата. Если все согласовано, то через 15 секунд происходит оплата. Что еще нужно? 

- значит, я понял. По АПО..
- это все телефония, офисы, все все все..
- и маркетинг?

- маркетинг.
- а закупки по складам?

- Закупка у нас изучает Наталья Стволова. 

- там все тоже сложно. 

- там создаешь документ, заявки ставишь туда-то 

- а там привязывается к заказу покупателя? 

- да

- да, привязывается к поставщику, к заказу поставщика 

- к поставщику привязывается либо в программе..

- Я понял. Я предлагаю здесь пока.. 

