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Спектр приложений и задач, в которых может потребоваться измерение темпе-
ратуры, очень широк, начиная от простейшего комнатного термометра и заканчивая 
сложными устройствами, которые измеряют температуру в цехах предприятий, ме-
дицине и других сферах. Пожалуй, температуру можно назвать одним из самых час-
то измеряемых параметров. 

В качестве первичных преобразователей температуры в схеме используются 
термометры сопротивлений. В отличие от термоэлектрических преобразователей 
(термопар), с помощью которых можно измерять только разность температур по от-
ношению к некоторому известному уровню, термометры сопротивлений позволяют 
измерять и абсолютные значения температуры. 

Общие технические требования к термопреобразователям сопротивления при-
ведены в ГОСТ 6651–2009. 

Структурная схема четырехканального измерителя-регистратора температуры 
приведена на рис. 1. 

 

Рис. 1. Структурная схема четырехканального измерителя-регистратора  
температуры: 1–4 – термометры сопротивлений; МК – микроконтроллер; 

74CH4852 – мультиплексор/демультиплексор; AD620 – инструментальный  
усилитель; AD7705 – АЦП 

Для исключения влияния соединительных проводов термопреобразователи со-
противления подключаются по трехпроводной схеме (рис. 2). По требованиям стан-
дарта для исключения саморазогрева датчика ток источника тока должен быть не 
более 1 мА. 
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Рис. 2. Схема подключения датчика 

Для обеспечения высокой точности измерений был выбран прецизионный  
16-битный сигма-дельта аналого-цифровой преобразователь (АЦП) AD7705, имею-
щий следующие отличительные особенности: 

– два полностью дифференциальных входных канала АЦП; 
– погрешность нелинейности 0,003 %; 
– программируемый коэффициент усиления от 1 до 128; 
– трехпроводный последовательный интерфейс SPI®–, QSPI ™–, MICROWIRE ™– 

и DSP-совместимый. 
Для подключения четырех датчиков к одному АЦП используются аналоговый 

мультиплексор/демультиплексор 74HC4852 (рис. 3). 

 

Рис. 3. Схема подключения термометров сопротивлений 

Современные цифровые способы обработки сигналов позволяют разработать 
прибор, который будет работать с различными типами термометров сопротивлений, 
при этом выбор типа датчика осуществляется программно. В данном измерителе-
регистраторе на данный момент реализована возможность подключения двух типов: 
Pt100 и 100П. Для минимизации погрешностей в приборе реализована возможность 
его программной калибровки. 

Отображение данных осуществляется на двухстрочном дисплее. Для записи из-
меренной температуры каждые 5 мин в устройстве реализована возможность под-
ключения SD-карты с файловой системой FAT и микросхемы часов реального вре-
мени DS1307. 
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Холодные продажи представляют собой такой вид продаж, когда покупатель, 
будучи безразличным к продукту и не заинтересованным в консультации менеджера, 
после разговора с ним превращается в клиента. Одновременно с этим повышаются и 
объемы продаж. Такие продажи нередко воспринимаются (и даже называются неко-
торыми специалистами) как спам и не всегда характеризуются положительно. 

Клиенты, в свою очередь, во множестве случаев воспринимают продавца нега-
тивно, ведь он как бы навязывает им продукт. Но при помощи грамотных и правиль-
ных действий менеджер может легко изменить отношение к себе и вызвать в людях 
интерес к покупке, и это является решающим фактором для реализации любого то-
вара или услуги. 

Представим, что есть некий предприниматель Василий, который владеет интер-
нет-магазином велосипедов. В самом начале Василий вел учет продаж с помощью 
блокнота и таблицы в MicrosoftExcel. Когда заказов стало много, Василий уже не 
мог лично контролировать каждую сделку и нанял менеджеров по продажам, но 
клиенты стали уходить. Наш предприниматель никак не мог понять почему. Заявок 
больше, а клиентов меньше. Тогда Василий внедрил CRM-систему. И вот новый 
клиент заполнил форму обратной связи на сайте. CRM-система сама сохранила кон-
тактные данные клиента и отправила Василию уведомление о новой заявке. Василий 
по-прежнему прямо в системе назначил на эту заявку ответственного менеджера и 
поставил ему задачу связаться с клиентом. Менеджер позвонил, однако после разго-
вора клиент передумал покупать велосипед. К счастью, CRM-система сохранила за-
пись звонка (историю сообщений) и Василий смог его прослушать. Выяснилось, что 
менеджер не смог подробно проконсультировать клиента по выбранной модели ве-
лосипеда. Теперь Василий проводит для всех менеджеров обучающие лекции о ве-
лосипедах и каждого по итогам экзаменует. В результате продажи уже через месяц 
после нововведения выросли на 30 %. Об этом Василий опять же узнал из CRM-
системы, которая сама формирует и присылает ему регулярные отчеты [1]. 

Первая CRM современного типа – Siebel CRM (рис. 1) – появилась еще в 1993 г. 


