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Холдинг Т1 сегодня — лидер 
российского ИТ-рынка

249,6 млрд руб.

выручка холдинга

за 2024 год по МСФО

27 000+

400+
+ Москва

+ С. Петербург

+ Н. Новгород

+ Тверь

+ Рязань

+ Краснодар

+ Ижевск

+ Казань

+ Екатеринбург

+ Новосибирск

+ Хабаровск

+ Минск

Многопрофильный ИТ-холдинг, предоставляющий полный спектр 

решений для реализации высокотехнологичных проектов с учётом 

актуальных потребностей и отраслевой специфики заказчиков

130+

97
ПО внесено в ЕРРП 

Компетенции

+ Разработка ПО

+ Искусственный интеллект

+ Системная интеграция 

+ Информационная 

безопасность

+ Облачные сервисы

+ Консалтинг, обучение

+ Аутсорсинг

950+
корпоративных 

и государственных 

клиентов

сотрудников 

в ИТ-холдинге Т1

компаний в партнерской 

сети вендора НОТА

40+
Центров компетенций

№1 в России

Крупнейшие ИТ-компании

Крупнейшие группы 

и компании в области ИКТ

Крупнейшие ИТ-поставщики в банках

+29% к 2023 г.

Примечание: Рейтинги основаны на данных за 2023 год.



Пример реализованного 
проекта для лизинговой 
компании



4

Цели и Задачи проекта

— Маркетинг и Привлечение

— Проработка лизинговой сделки

(преддоговорная работа) для ключевых клиентов

— Сопровождение клиента (в части работы КМ)

Процессные рамки проекта

Для реализации поставленных целей система 

должна решать следующие задачи:

Основными

целями внедрения 

CRM-системы 

являются:

— Повышение эффективности работы ДРК

— Повышение качества управленческих решений

— Повышение информационной открытости

и прозрачности деятельности

— Улучшение клиентского опыта и повышение 

показателей удовлетворенности клиентов

— Обеспечение технологической готовности запуска 

массовых продуктов для сегмента МСБ

— Обеспечивать полный цикл 

работы с заявкой, клиентом, 

сделкой

— Взаимодействовать

с внутренними и внешними 

отраслевыми справочниками

для получения информации

по клиентам 

— Взаимодействовать с внутренней 

системой 1C для реализации 

бесшовного процесса по ведению 

и заключению лизинговой сделки

— Формировать необходимые 

печатные документы

по шаблонам

— Обеспечивать построение 

гибкой отчетности

по реализуемым

бизнес-процессам 
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Функциональный и интеграционный объем

— Контур.Фокус: получение и актуализация данных по 

компаниями

— ЦБ: курсы валют

— Сервис DaData: нормализация адресов и телефонов

— Sendsay: шаблоны рассылок

— 1С:Документооборот

— Синхронизация по компаниям и физ лицам и 
связанным данным

— Тарифы и логика расчета маржи по сделкам

— План по сделкам

— Каталог документов и вложения

— Задачи по согласованию сделок и договоров

Интеграционный объемФункциональный объем

— Работа с карточкой клиента, фин. показателями, рейтингом и лимитами, 

представителями, адресами и т.д.

— Работа со сделкой начиная от лида и заканчивая заключенным договором

— Участники сделки

— Ведение предметов лизинга, поставок

— Работа со страховками

— Индикативы 

— План работы со сделкой

— Задачи смежникам

— Каталог документов

— Работа с проектами и проектным заявками

— Карточка проекта, плановые и фактические показатели

— Проектные заявки

— Отчетность

— дашборды по заявкам, менеджерами, подразделениям, продуктам, 

новым сделкам, проектам

— отчет для совещаний ДРК

— Задачи, заметки и вложения

— Маркетинговые компании: сегменты и процессы
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Реализация. Экранные формы (1/2)
*пример реализации

Каталог документов по сделке 

Разделы карточки с детальной 

информацией

Карточка лизинговой сделки

Предмет поставки

Предмет лизинга

Карточка сделки с основной информацией и фин. 

показателями, детальным представлением по 

разделам сделки
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Реализация. Экранные формы (2/2)
*пример реализации

Отдельный процесс для работы с 

«проектными» заявками

Карточка проекта с плановыми показателями

Работа над сделкой осуществляется 

согласно плану 

Интеграция с сервисом юр лиц. позволяет 

предзаполнять новую карточку ЮЛ и 

актуализировать существующую
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Реализация. Отчетность (1/2)
*пример реализации

Отчет для «проектных заявок»

Различные формы отчетов

Гибкая фильтрация данных с последующей выгрузкой
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Реализация. Отчетность (2/2)
*пример реализации

Отчет для совещаний используется для 

отслеживания плана выполнения 



Модус

модульная платформа 
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Ключевые особенности

11

01
Автоматизация процессов

Учитывайте все ключевые процессы 

взаимодействия с клиентами: продажи, 

сервис, маркетинг, программы лояльности, 

аналитический CRM

02
Модульная структура

Развивайте решение 

собственными силами без 

необходимости привлечения 

подрядчика/вендора

03
Омниканальность

Подключайте любые каналы 

коммуникаций и источники лидов

в одном месте, следите за полной 

историей взаимодействия с 

клиентами

04
Микросервисная архитектура

Развивайте функционал, избегая 

серьезных рисков для 

бизнеса Получайте более гибкую 

релизную политику, 

соответствующую ожиданиям 

бизнеса

05
Создание 

микросервисов

Quarkus от компании Red Hat (IBM)

— Kubernetes native Java фреймворк. 

В основе Quarkus — Vert.x, Netty,

поверх которых используются 

реактивные фреймворки и 

расширения

06
Сloud-native решение

В основе лежат микросервисы под 

управлением системы 

оркестрации Kubernetes
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Аналитика

• Дашборды

• Оперативная отчетность

• Витрины данных

• Преднастроенный ETL

Лояльность

• Управление программами 

лояльности

• Начисление баллов 

и расчёт премий

• Интеграция 

с партнёрами

• Быстрое внедрение

CPQ

• Повышение продаж 

за счёт автоматической 

генерации КП

• Гибкая настройка процесса 

ценообразования

• Управление продуктовым 

каталогом

Сервис

• 360° обзор клиента

• Сквозные процессы поддержки 

между департаментами 

организации

• Быстрая интеграция 

• CTI и другие интерактивные 

каналы

Взыскание

• Автоматизация всех этапов 

взыскания

• Гибкая настройка стратегий 

взыскания

• Рабочее место для оператора КЦ

• Подготовка судебных документов

Контакт-центр

• Обработка обращений из всех 

каналов в едином окне 

• Рабочее место оператора

• Автоматический процесс 

распределения обращений

и контроль нагрузки оператора

Маркетинг

• Маркетинговые кампании

• Управление мероприятиями

• Полный цикл: 

от идеи до воплощения

• Сквозная логика 

во всех каналах

Гибкая автоматизация ключевых бизнес-процессов: B2B и B2C-продаж, 

маркетинга, клиентского сервиса. Также позволяет работать с финансовыми 

показателями компании для формирования управленческой отчётности

Продажи

• Единая воронка продаж 

по всему предприятию

• Контроль эффективности продаж

• B2B- и B2C-продажи

• Доступность системы

в любом канале

Модульная платформа
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Продажи

• Единая воронка продаж

по всему предприятию

• Управление B2B- и B2C-продажами

по гибко настраиваемым процессам 

• Работа со сделкой через мессенджеры 

при помощи чат-бота 

• Единичные и рамочные сделки

• Автоматизация движения сделки 

по воронке продаж

• Аналитический инструмент

для управления продажами и оценки 

эффективности (Business Intelligence, 

Business Review)

Гибкое решение для автоматизации 

корпоративного процесса продаж

13
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Решение для автоматизации

маркетинга

• Планирование и проведение 

маркетинговых кампаний по расписаниям 

и в реальном времени (триггерные)

• Многоэтапные схемы сегментирования 

аудитории, стратифицированные 

контрольные группы

• Работа с внешними витринами данных, 

настройка расчетных атрибутов

• Многошаговые омниканальные 

коммуникации по индивидуальным 

тактикам

• Маркетинговые мероприятия «offline»

• Аналитика эффективности маркетинговых 

кампаний и мероприятий

Маркетинг

14
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Омниканальное решение 

для организации работы 

контакт-центра

• Обработка обращений из всех каналов 

в едином окне (телефония, почта, 

WhatsApp, Telegram, Viber, SMS)

• Рабочее место оператора, встроенный 

ассистент и доступ к базам знаний

• Автоматический процесс 

распределения обращений

• Фиксирование обращений клиентов 

и результатов общения в CRM

• Автоматический контроль нагрузки 

оператора, расчет KPI, анализ загрузки

• Гибкая аналитика всех касаний с клиентом, 

преднастроенный автоматический расчёт 

целевых показателей контакт-центра, 

запись разговоров и истории коммуникации

Контактный Центр

15
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Автоматизация ценообразования 

и управления продуктовым каталогом

Продуктовый каталог (CPQ)

16

• Управление продуктовым каталогом, 

сложными продуктовыми моделями 

и составными продуктами

• Гибкая настройка и автоматизация 

процесса ценообразования, формульное 

ценообразование

• Индивидуальные ценовые условия 

для единичных клиентов, территориальных 

подразделений, валютных зон и клиентских 

сегментов

• Быстрое и удобное составление 

точных коммерческих предложений 

и технических заданий

• Увеличение конверсии сделок за счёт 

скорости и качества подготовки КП
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Решение для автоматизации 

процессов привлечения

и удержания клиентов

• Конструктор промоакций позволяет 

создавать и внедрять программы 

лояльности любой сложности,

с разными видами бонусных механик

• Пользователи могут строить программы 

лояльности, создавая сложные, 

в том числе индивидуальные условия

для перехода по уровням 

• В системе можно управлять продуктовым 

каталогом, заводить товары 

и партнёрские предложения

Лояльность

17
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Омниканальная платформа

для построения лучшего 

клиентского опыта

• Обработка обращений клиента

по любым каналам: через колл-центр, 

по почте, через мессенджеры, чат-боты

• Агрегация клиентских данных

из внешних систем.

• Выстраивание и отладка сквозных 

процессов поддержки между 

департаментами заказчика

с помощью BPM

• Организация обработки клиентских жалоб, 

поддержка расследований по жалобам

• Контроль SLA и сквозная аналитика

Сервис

18
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Решение для автоматизации полного 

цикла взыскания просроченной 

задолженности от Pre до Legal

• Сквозная автоматизация всех этапов 

взыскания

• Единая информация о клиенте и договорах

• Гибкая настройка и автоматизация 

стратегий взыскания с помощью BPM

• Гибкий аналитический модуль

• Интеграция с источниками данных  *

Взыскание

19
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Решение для анализа 

взаимодействия с клиентами 

и эффективности бизнеса в целом

• Встроенное BI-приложение - no-code 

инструмент по работе с отчетностью

• Преднастроенная оперативная отчетность

• Готовая модель управленческой отчетности 

и прогнозирования в части продаж  

• Возможность объединения данных системы 

и внешних данных для построения 

комплексных отчётов

Аналитика
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Спасибо 
за внимание

modus@nota.tech


