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      Аннотация

    
        
          Целью работы – разработка проекта внедрения модели выбора технологических решений автоматизации процессов в дилерской бизнес-модели. Задачи работы:-   анализ деятельности дилерского центра;-   выбор подходящей информационной системы;-   разработка проекта внедрения CRM-системы. Работа выполнена на базе ООО "ЛАДА ЦЕНТР ЧЕРЕПОВЕЦ "Методы: Сравнительный анализ, многокритериальный анализ, сбор и обработка данных, анализ данных, оценка эффективности проектов. Основные результаты работы: - построение модели AS-IS ;- обоснование необходимости внедрения информационной системы- выбор информационно системы для внедрения- построение модели TO-BE;- разработка проекта внедрения системы Практическая значимость работы определяется результатами внедрения CRM-системы, среди которых: Предоставление руководителю продаж удобной отчетности для управления сотрудниками и процессом продажи, ускорение работы сотрудников отдела продаж с клиентами и клиентской базой за счет автоматизации процесса продажи и учета, автоматизация работы отдела продаж, хранение информации обо всех автомобилях дилерского центра, то есть возможность отслеживать состояние автомобиля, стандартизация учет трафика и информации. Выводы. Задачи ВКР решены, цель достигнута, определена область применения результатов.
        

        
          The purpose of the work isdevelopment of a project for the implementation of a model for the selection of technological solutions for process automation in a dealer business model. Tasks of work: (work tasks are listed)-   analysis of the activity of the dealer center;-   selection of a suitable information system;-   development of a project for the implementation of a CRM system. Work is performed on the basis of the LLC "LADA CENTER CHEREPOVETS" Methods: Comparative analysis, multi-criteria analysis, data collection and processing, data analysis, project efficiency assessment. The main results of the work: - building an AS-IS model;- substantiation of the need to introduce an information system- choice of information system for implementation- building a TO-BE model;- development of a system implementation project. The practical significance of the work is determined by the results of the implementation of the CRM system, including: Providing the sales manager with convenient reporting for managing employees and the sales process, accelerating the work of the sales department employees with customers and the client base by automating the sales and accounting process, automating the work of the sales department, storing information about all cars dealership, that is, the ability to track the condition of the car, standardization of traffic accounting and informationConclusions. The tasks of the thesis have been solved, the goal has been achieved, the scope of the results has been determined.
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