Сертифицированный курс "1С:Предприятие 8. Управление торговлей". Практическое применение типовой конфигурации».

Курс предназначен для слушателей, имеющих навыки работы на компьютере в среде Microsoft Windows, а также знакомых с предметной областью организации документооборота в оптовой и розничной торговле.
Цели и задачи курса: обучение по ведению учета оптовой, розничной, комиссионной торговли  и управлению деятельностью предприятия в системе «1С:Предприятие 8.».

После прохождения данного курса руководители компаний смогут:
· получать финансовые и управленческие отчеты о движении товаров и взаиморасчетах с покупателями и поставщиками; 
· сравнивать планы продаж по различным подразделениям компании; 

· сравнивать запланированные продажи товаров с фактическими продажами; 

· ставить задачи по автоматизации деятельности своих предприятий;
менеджеры по продажам и закупкам смогут:
· правильно осуществлять документооборот в системе 

· формировать разнообразные  отчеты с различной степенью детализации, анализировать полученные результаты
Продолжительность курса: 20 академических часа.
 Содержание курса:

· Введение  

· Основные функциональные возможности системы «1С:Управление торговлей 10.3» 

· Назначение конфигурации 

· Функциональные возможности 

· Начальные навыки работы с системой 

· Сохранение архивной копии 

· Работа в системе «1С:Управление торговлей 10.3» 

· Настройка учетной политики предприятия в программе

· Работа со справочниками 

· Работа с журналами и списками документов 

· Работа с документами (корректное ведение документооборота в программе) 

· Знакомство с настройкой и формированием отчетов для получения оперативной информации
· Реализация блока CRM в программе
· Практикум «Тестовый пример: ведение учета в компании» 

· Назначение практикума 

· Постановка задачи
·  Ввод остатков 

· Пример оптовой торговли, анализ полученных данных 

· Пример оприходования товаров без первичных документов 

· Пример розничной торговли, анализ полученных данных 

· Комиссионная торговля 
· Работа с подотчетными лицами

· Знакомство с блоком CRM (управление взаимоотношениями с клиентами) в программе
· Анализ полученных данных 

· Планирование продаж 

· Заключение

