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1. Что такое «Битрикс24»?

«Битрикс24» – больше чем CRM
(с) Сотрудник ООО «ОренПрокат»



С какими проблемами в 
отделе продаж Вы 
сталкивались?



«Звездные» менеджеры

Плохо продают (низкая конверсия, 
низкий средний чек)

Продают ценой (раздают скидки)

Менеджеры забывают про клиентов

Много «бумажной» работы

Сотрудники не мотивированы

Менеджеры не разбираются в 
продукте

«Текучка» менеджеров

Не закрывают контакт на 
следующую продажу
Менеджеры не признают 
ответственность

Мало входящего трафика клиентов



2. Чем помогает «Битрикс24»

• Быстрый поиск по клиентской базе

• Планирование рабочего времени

• Планирование следующего «шага» с клиентом

• Напоминания о запланированных звонках и 
встречах

• Минимизация стрессовых ситуаций при 
распределении клиентской базы

• Оценка и прогнозирование собственных 
результатов работы

Менеджеру



2. Чем помогает «Битрикс24»

Руководителю

•Понимание эффективности работы отдела продаж и конкретного менеджера
•Контроль коммуникаций с клиентами
•Уведомления о «тревожных» событиях
•Минимизация рисков при принятии управленческих решений
•Снижение зависимости от сотрудников – «звёзд»
•Постановка и контроль поручений
•Быстрый ввод в работу новых сотрудников



2. Чем помогает «Битрикс24»

Маркетологу

•Сегментирование клиентов

•Массовые коммуникации (e-mail, sms, мессенджеры, звонок от робота)

•Оценка эффективности рекламных кампаний

•Оценка эффективности рекламных каналов

•Выгрузка сегментов для таргетированной рекламы (Яндекс.Директ, Google 
AdWords, Вконтакте, Facebook + Instagram)

•Сбор маркетинговой статистики





2. Чем помогает «Битрикс24»

Вашему клиенту

•Спокойствие
•Удобство коммуникаций
•Повышенный сервис обслуживания
•По-настоящему индивидуальный подход



3. Ключевые показатели отдела продаж

Выручка

Попытки продажи

• Массовые 
рассылки

• Скорость работы
• Сохранение 

каждого 
обращения

• Анализ 
источников

Ср. конверсия

• Контроль 
качества 
диалогов

• Система 
следующих 
«шагов»

• Данные о 
клиенте

Средний чек

• Анализ товаров 
и услуг

• Аудит 
менеджеров



4. Настройка
Внедрение

4. Настройка CRM-системы

Настройка

Внедрение
CRM



4.1 В чем разница?
► Мы не требуем жестко прописанного ТЗ, для нас важно 

понимание ситуации, цели и задачи

► Мы предлагаем свои решения

► Мы даем рекомендации по использованию 
инструментов

► Мы берем на себя смежные задачи

► Совместная и плотная работа с руководителями



5. Этапы внедрения «Битрикс24»

► 1. Понимание ситуации клиента: проблемы, 
цели, задачи

► 2. Построение «логики» работы отдела продаж

► 3. Настройка «Битрикс24»

► 4. Обучение и тестирование

► 5. Корректировка настроек, поддержка 
менеджеров



6. Решения, используемые для       
ООО «ОренПрокат»



6.1 Карточка клиента



6.2 Следующие «шаги» (Воронка) - Лиды



6.2 Следующие «шаги» (Воронка) - Сделки



6.3 Причины отказов



6.4 Интеграция с сайтом, соц. сетями 
и мессенджерами

Вконтакте

FaceBook

Viber

Telegram

Онлайн-чат





6.5 Автоматизация



6.6 Бизнес-процессы

Согласование скидки

Согласование отсрочки

Не стандартные ситуации

Согласование изменения «статуса» клиента



Тип скидки

Размер скидки
Принимает 
решение РОП Принимает 

решение 
директор



6.7 Работа с задачами

Шаблоны задач

Автоматическая постановка задач

Цепочка задач

Постановка задач через голосовых помощников



Ежемесячная задача



6.8 Внутренняя Wiki



7. Приложения и API



7.1 КоллХелпер



7.2 МойСклад



7.3 «ESU»



Подведем итог



«Звездные» менеджеры

•Клиентская база находится в организации
•Сохранена вся история взаимодействия с 
клиентами

•Возможность работы с индивидуальными 
показателями (оценка нагрузки)

•Инструменты для транслирования своего 
опыта



Плохо продают (низкая конверсия, низкий средний чек)

•Расчет конверсии
•Возможность аудита коммуникаций
•Использование скриптов (телефония),  быстрых ответов (чат), шаблонов 
писем (e-mail)



Продают ценой (раздают скидки)

•Анализ отказов по цене
•Согласование скидки через Бизнес-процессы
•Использование скидок для проигранных сделок / после базовых касаний



Менеджеры забывают про клиентов

•Задачи на каждый пропущенный звонок
•«Дедлайн» на обработку клиентов в каждом из статусов
•Планирование и уведомления о запланированных звонках, встречах, 
задачах

•Уведомление руководителя о забытых клиентах



Много «бумажной» работы

•Оценка реальной загрузки менеджеров
•Автоматизация рабочих процессов (согласования; оформление и 
передача документов; «пересказ» заказов)



Сотрудники не мотивированы

•Использование более гибкой системы мотивации
•Сводка по работе в любое время



Менеджеры не разбираются в продукте

•Внутренняя Wiki

«Текучка» менеджеров



Не закрывают контакт на следующую продажу

•Автоматическое планирование следующей продажи



Менеджеры не признают ответственность

•Аргументирование конкретными показателями



Мало входящего трафика клиентов

•Оценка источников
•Массовые рассылки



+7 (3532) 79-29-69

mail@sell-us.ru

www.sell-us.ru

Спасибо за внимание!


