Приложение 2. Нормативные показатели развития направления регулярного сопровождения (1С:ИТС), которые влияют на определение типа цен в 2016 году.

	№
	Показатель
	Порядок расчета
	Эталонные значения успешного бизнеса
	Нормативное значение для определения типа цен в 2016 году
	Дата начала действия
	Рекомендации по улучшению показателя

	1
	Количество платных ИТС у клиентов на регулярном сопровождении (шт.)
	Количество зарегистрированных в фирме «1С» платных ИТС, действующих на конец расчетного периода (выпуска)
	Рекомендуемое значение для устойчивого развития направления от 50 шт.
	Тип цен для партнера определяется по количеству платных ИТС, действующих в предыдущем месяце (выпуске).

Нормативное значение показателя не устанавливается

 
	Учитывается при определении типа цен с январского выпуска 2016
	Описание процессов привлечения потенциальных клиентов (http://its.1c.kz/db/itsstandart#content:62:hdoc) и первичной продажи (http://its.1c.kz/db/itsstandart#content:33:hdoc) позволяет выстроить на регулярной основе привлечение новых клиентов в компанию, закрепить ответственность за привлечение, оценивать эффективность мероприятий по привлечению и выбирать наиболее действенные инструменты. Тем самым обеспечивается устойчивый и управляемый поток новых запросов

	2
	Доля клиентов, прервавших платное сопровождение (отвал), %
	Отношение количества непродленных платных ИТС за предыдущие 12 месяцев к сумме завершившихся платных ИТС за тот же период
	Средний отвал за 12 месяцев – не более 20%
	Средний отвал за 12 месяцев – не более 35%.

 
	Учитывается при определении типа цен с июльского выпуска 2016
	Описание процессов оказания услуг (http://its.1c.kz/db/itsstandart#content:35:hdoc), работы с удовлетворенностью (http://its.1c.kz/db/itsstandart#content:36:hdoc), сохранения и развития текущих клиентов (http://its.1c.kz/db/itsstandart#content:37:hdoc) и продления договоров (http://its.1c.kz/db/itsstandart#content:38:hdoc) позволяет организовать регулярный контакт и качественное обслуживание клиентов, выявлять недовольство клиентов и оперативно на него реагировать (до перехода в острую фазу). Тем самым повышается лояльность клиентов и их желание работать с вашей компанией; клиенты находятся в зоне постоянного внимания со стороны ваших сотрудников.

	3
	Доля платных ИТС  ПРОФ у клиентов на регулярном сопровождении (%)
	Отношение количества платных ИТС  ПРОФ к общему количеству платных ИТС, действующих на конец расчетного периода (выпуска)
	80 %
	не менее 60 %
	Учитывается при определении типа цен на все виды ИТС с июльского выпуска 2016
	Рекомендации по формированию тарифных планов(http://its.1c.kz/db/itsstandart#content:44:hdoc) позволяют продавать клиенту оптимальный набор услуг в рамках регулярного договора, переводить клиента на более дорогой договор по мере роста его потребностей.
Описание процесса сопровождения (http://its.1c.kz/db/itsstandart#content:37:hdoc) позволяет выстроить продажи договоров сопровождения в соответствии с установленными тарифными планами, процедуры постоянного выявления новых потребностей клиентов, допродажи им новых услуг; закрепить ответственность за продажу, контролировать результативность действий по допродажам и за счет этого увеличивать объем заказываемых клиентом услуг.

	4
	Норматив перевода на платное сопровождение (%)
	Отношение числа платных ИТС в текущем месяце к числу коробок, проданных в течение 2013-2014гг. и требующих обязательного сопровождения 1С:ИТС
	80 %
	• не менее 30 % для регионов Казахстана;
• не менее 40 % для Алматы и Астаны


 
	Учитывается при определении типа цен с январского выпуска 2016.

При невыполнении с апреля 2016 возможны штрафы и закрытие отгрузки
	С примером расчета норматива, инструментами мониторинга,  вариантами урегулирования и корректировки расчетной базы норматива и возможными штрафными санкциями партнеры могут ознакомиться в инф. выпуске  № 16180 28.01.2013 (http://its.1c.kz/db/finflet#content:16180:hdoc) «О контрольно-профилактических мероприятиях по направлению 1С:ИТС», а также в Справочнике партнера по ИТС (http://its.1c.kz/db/partnerits#content:189:hdoc)


