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CRM в Битрикс24



CRM в Битрикс24: База клиентов и 
контактов



CRM в Битрикс24: Дела



Лид

Контакт/Компа
ния

Сделка Переговоры
Заключение 

договора
Сделка 

заключена

CRM в Битрикс24: Жизненный цикл 
сделки



CRM в Битрикс24: Воронка продаж и 
отчетность



CRM в Битрикс24: Каталог товаров



CRM в Битрикс24: Счета



Переговоры

Заключение 
договора

Сделка 
заключена

Процесс 
заключен
ия 
договора

Процесс 
заключен
ия 
договора

CRM в Битрикс24: Статусы сделки



CRM в Битрикс24: Бизнес-процессы



CRM в Битрикс24: Бизнес-процессы



CRM в Битрикс24: IP-телефония



CRM в Битрикс24: мобильная версия



CRM в Битрикс24: что еще?

l Поиск (в том числе по документам)
l Поиск дубликатов
l Управления ролями и доступом
l Отправка почты из CRM
l Фильтры и конструктов фильтров
l Отчетность
l Интеграция с магазином
l Генерация коммерческих предложений



Сколько это стоит?

Bitrix24 — в облаке. 

До 10 человек бесплатно

www.bitrix24.ru 

http://www.bitrix24.ru/


Сколько это стоит в облаке?



Сколько это стоит в коробке?



Другие возможности CRM
(или то что скрыто)



l Сбор данных о продаж 
в единый отчет

l Параметризация KPI
l Отображение текущего 

бонуса для сотрудника

KPI



l Формирование плановых 
показателей по продажам 

l Drill-down до каждого 
менеджера

l Личные планы для 
менеджеров

Прогнозирование



l Согласование выездов к 
клиенту

l Маршруты поездок
l Работа с мобильным 

приложением

Маршруты поездок, мобильные 
сотрудники



l Интеграция с рекламными 
площадками (Direct, Adwords)

l Интеграция с сайтом (заявки)
l Call-tracking
l В результате:
l Цена сделки сравнивается с 

маржинальностью
l Корректируются рекламные 

кампании

Стоимость, лида, сделки, 
маржинальность



Потребители CRM



Для кого CRM?

l Сотрудник продаж?
l Сотрудник компании?
l Руководитель продаж?
l Руководитель 

компании?
l Маркетинг?
l Клиент?



Что дает:
● Быстрой доступ к карточке клиента и её истории
● Работа с рутинными действиями - напоминания, дела, 

задачи
● Автоматизация взаимодействия с другими 

сотрудниками
В результате:
● Увеличивается производительность работы
● Улучшается контакт с клиентом
● Увеличивается (возможно) доход

Сотрудник продаж



Что дает:
● Быстрой доступ к карточке клиента и её истории
● Поиск отвественного по клиенту или его заместителя
● Автоматизация взаимодействия с отделом продаж
В результате:
● Упрощается работа производитвенной работы, 

касающейся клиента
● Повышается прозрачность работы с клиентом

Сотрудник компании



Что дает:
● Картину в отделе продаж
● Отчетность
● KPI
● Контроль за сотрудниками
● Контроль за удовлетворенностью клиентов
● Возможность кросс-продаж
В результате:
● Увеличивается удовлетворенность клиентов
● Увеличивается конверсию
● Возникает больше рычагов для управления мотивацией

Руководитель продаж



Что дает:
● Картину в отделе продаж
● Базу клиентов, независимую от сотрудников
● Точное планирование
● KPI, Контроль за сотрудниками
● Интеграция продаж с другими отделами компании
В результате:
● Уменьшаются расходы компании на привлечение 

клиента
● Компания становится более защищенной от действий 

сотрудников
● Деятельность компании становится более 

прогнозируемой

Руководитель компании



Что дает:
● Точный таргетинг для маркетинговой активности
● Возможность автоматизации кампаний
● Возможность постановки маркетинговых целей 

продавцам

В результате:
● Увеличивается эффективность кампаний
● Оптимизируются бюджеты компании

Маркетинг



Что дает:
● Упрощение общения с продажами
● Улучшение коммерческих условий за счет прозрачных 

объемов
В результате:
● Удовлетворенность
● Время контакта с компанией сокращается

Клиент



Для компании в целом

База клиентов
Автоматизация
Контроль
Планирование
Мотивация



Меньше людей — 
больше клиентов!

Выгоды для компании?



Основные тезисы:
● Деятельность становится прозрачной
● Оценивается реальная деятельность сотрудника
● Становится тяжелее воровать
● CRM позволяет сократить количество 

сотрудников
● CRM позволяет увеличить нагрузку на 

сотрудников
● Становится тяжелее утащить клиента из 

компании
В результате:
Сотрудники и, иногда, руководители отдела продаж 
препятствуют внедрению CRM.

Противодействие сотрудников



● Внедрять по частям:
l Клиентская база, дела
l Автоматизация процессов
l План-факт
l KPI
l Полная регламентация 

деятельности
● Руководитель/менеджер по CRM 

(желательно не из продаж)
● Пример руководителя

Как преодолеть?



Технология внедрения



l Описание структуры объектов
l Формирование полей объектов
l Интерфейсы объектов

Объекты CRM



l Описание процессов перехода 
между статусами

l Описание сервисных процессов и 
процессов взамодействия

Процессы



l Описание необходимых системе 
отчетов

l Интеграция с BI-системой

Отчеты



l Интеграция с учетной системой (1С) — 
счета, акты, платежи

l Интеграция со складской системой 
(1С) — каталог товаров

l Интеграция с производственной 
системой

l Интеграция с сайтом, рекламными 
площадками

Интеграция с внешними системами



l Телефония
l KPI
l Планирование
l Маркетинговые кампании

Сервисы



▸ Размер этапа не должен превышать 50-100 часов
▸ Разбивать функционал по внутренним заказчикам:

▸ Продажи
▸ Маркетинг
▸ Руководство
▸ Производство
▸ И т.д.

▸ Первый этап по технологии «быстрое внедрение»
▸ Бизнес-процессы выносить в дополнительное 

соглашение

Внедрение по этапам



▸ Выбор подрядчика (если он не был выбран на более 
ранних шагах) или внедрение собственными силами

▸ Внедрение небольшими шагами: этапы по 1-2 месяца
▸ Опытная эксплуатация на ограниченных группах 

пользователей

Внедрение и запуск в эксплуатацию



l Центр Программ Лояльности Сбербанк. Компания 
занимается подключением партнеров и процессингом 
накопленных клиентами баллов. Основная задача CRM 
— работа с партнерами

l Задачи, поставленные перед CRM и интранет в целом:
l Учет и автоматизация подключения партнеров к системе
l Автоматизация работы Колл-центра
l Бюджетирование 
l Автоматизация внутренних процессов компании
l Разграничение прав доступа к карточке партнера
l Отчетность

Сбербанк «Спасибо»



Сбербанк «Спасибо»



Сбербанк «Спасибо»



l Крупный производитель окон и оконных профилей. 
Работает по всей РФ преимущественно в 
корпоративном сегменте.

l Отдел продаж 30 человек.
l Задачи, поставленные перед CRM:
l Учет клиентской базы, увеличение эффективности 

специалистов
l Создание и утверждение графика выездов к клиентам
l Планирование продаж и фактический контроль
l Разработка KPI для отдела продаж и автоматический их 

расчет
l Отчетность по деятельности отдела продаж

Группа-компаний «STIS»



Группа-компаний «STIS»



Группа-компаний «STIS»



l Небольшая компания, занимающаяся утилизацией 
отходов.

l Средний рекламный бюджет в месяц 500.000 рублей
l Задачи CRM:
l Управление продажами: база клиентов, управление 

делами
l Управление рекламными кампаниями. Стоимость 

сделки
l Управление маршрутами поездок

«Управление отходами»



«Управление отходами»



«Управление отходами»



Готов ответить на вопросы.

www.efusion.ru
(495) 287-08-66

a.melnik@efusion.ru

Спасибо за внимание!
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