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Узнайте, как интеграция amoCRM и ERP поможет вашему бизнесу
автоматизировать процессы и снизить затраты.

Что такое интеграция amoCRM и ERP?

amoCRM отвечает за воронку продаж: лиды, сделки, задачи менеджеров,
коммуникации с клиентами. ERP (или учётная система вроде 1С) — за
операционный контур: склад, закупки, производство, бухгалтерия, отгрузки и
документы. Когда системы работают отдельно, менеджеры вручную
переносят данные, бухгалтерия получает заказы с опозданием, а остатки на
складе не совпадают с тем, что обещано клиенту.

Интеграция amoCRM и ERP — это настроенный обмен данными между CRM и
учётом: события в одной системе автоматически создают или обновляют
сущности в другой. В результате продажи видят актуальные остатки и цены,
а склад и финансы — только подтверждённые сделки без «лишних» заказов
из воздуха.

Зачем связывать amoCRM с ERP

Без связки типичные проблемы выглядят так: менеджер продаёт товар,
которого нет на складе; бухгалтерия выставляет счёт по переписке в
мессенджере; руководитель не видит маржу по сделке до конца месяца.
Интеграция убирает двойной ввод и снижает количество ошибок на стыке
отделов.

Единый источник правды по клиенту: контакт, реквизиты и история
заказов не расходятся между CRM и учётом.



Скорость обработки заказа: выигранная сделка превращается в заказ
или счёт без участия менеджера.

Контроль для руководства: воронка в amoCRM дополняется фактами
отгрузки, оплат и себестоимости из ERP.

Типичные сценарии автоматизации

Сделка перешла в статус «Оплата получена» → в 1С создаётся реализация
и резерв на складе.

Менеджер создаёт коммерческое предложение → подтягиваются
актуальные остатки и прайс из ERP.

Клиент оплатил через Robokassa → статус сделки и платёж фиксируются в
amoCRM и учёте (см. наш кейс с автогенерацией платёжных ссылок).

Отгрузка закрыта на складе → в CRM обновляется этап и уходит
уведомление менеджеру.

Возврат или корректировка в ERP → сделка получает пометку и задачу
ответственному.

Какие данные передают между системами

Набор полей зависит от отрасли, но в большинстве проектов синхронизируют:

Контрагенты и контакты — ИНН, юрлицо, адреса доставки,
ответственный менеджер.

Номенклатура — артикулы, единицы измерения, цены, категории (часто с
периодическим обновлением из ERP в CRM).

Остатки и резервы — чтобы менеджер не продал то, чего нет.

Заказы и сделки — состав, скидки, статусы, сроки отгрузки.

Счета и оплаты — суммы, даты, привязка к сделке.
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Важно заранее определить мастер-систему для каждого типа данных:
например, номенклатура ведётся в 1С, а статусы сделки — в amoCRM.

amoCRM и 1С: самый частый вариант в России

Для российского бизнеса типичная связка — amoCRM + 1С: готовые
коннекторы закрывают базовые сценарии, а нестандартные процессы
(несколько юрлиц, франшиза, сложные скидки) требуют доработки. Если у
вас облачная 1С или УНФ/ERP — схема та же, меняются только точки API и
формат обмена.

Альтернативы 1С — SAP, Microsoft Dynamics, Odoo, самописные ERP. Принцип
интеграции сохраняется: middleware или сервис обмена, очередь сообщений,
логирование и повтор при сбоях.

Преимущества интеграции для бизнеса

Меньше ручного труда: менеджеры не копируют заказы в Excel и не
«кидают» их бухгалтеру в чат.

Точность данных: одна карточка клиента, один артикул, одна цена —
меньше споров с клиентами и внутренних ошибок.

Управляемые запасы: резерв под сделку сразу виден складу; дефицит
подсвечивается в CRM до обещания клиенту.

Прозрачная аналитика: план продаж в amoCRM можно сопоставить с
фактом отгрузок и оплат из ERP без сводных таблиц.

Масштабирование: при росте штата не нужно линейно увеличивать число
«переводчиков» между отделами.

Частые ошибки при интеграции

Синхронизировать всё сразу. Лучше начать с одного потока (например,
сделка → заказ) и расширять поэтапно.
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Не согласовать справочники. Разные названия товара в CRM и 1С ломают
обмен — нужна нормализация номенклатуры.

Игнорировать ошибки обмена. Без логов и алертов расхождения
обнаруживаются только при конфликте с клиентом.

Не обучить пользователей. Интеграция работает, но менеджеры
продолжают дублировать действия «по привычке».

Как выбрать способ интеграции

Три рабочих подхода:

1. Готовый коннектор — быстрый старт при типовых процессах (amoCRM ↔
1С).

2. Low-code / iPaaS — когда нужно связать несколько систем без тяжёлой
разработки.

3. Кастомный сервис на API — при франшизе, нескольких юрлицах,
нестандартной логистике или интеграции с автоматизацией бизнеса под
ключ.

Мы начинаем с аудита: какие процессы реально болят, какие данные
критичны в первую очередь и где мастер-система. После этого фиксируем ТЗ,
сроки и KPI пилота — обычно первый рабочий обмен запускаем за 2–4 недели,
полный контур — от 1,5 до 3 месяцев в зависимости от сложности.

Кейсы: Автоматизация отдела логистики · Cистемы бонусов и рефералов

Связанные материалы: интеграция amoCRM с 1С, разбор процессов, обмен
amoCRM и 1С.

Источник: https://rubtsov.pro/blog/integratsiya-amocrm-erp.pdf
https://rubtsov.pro — автоматизация бизнеса, CRM, ERP

/services/business-automation
/cases/avto-logistics
/cases/bonus-ref
/services/amocrm-1c-integration
/services/process-review
/blog/integratsiya-amocrm-s-1s-2
/blog/integratsiya-amocrm-s-1s-2
https://rubtsov.pro/blog/integratsiya-amocrm-erp.pdf

