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Продажи без продавцов. 
Как увеличить продажи с 
помощью CRM Data
Marketing. 
Кейсы.



Лучший интернет-банк РФ*

*интернет-банк Бинбанк по версии MarksWeb
http://markswebb.ru/e-finance/internet-banking-rank-2017/

Платформа для
автоматизации маркетинга
и продаж в недвижимости.

6 стран СНГ.

0,6 млн квартир в стоке
realtime. 

Digital-платформа для
автодиллеров.

За 2016 год – через online-
шоурумы платформы
реализовано автомобилей на 29 
млрд. рублей.

50 000 новых авто в стоке –
realtime по РФ.





#1 разные роли – разные цели

максимальный потенциал

выполнить план

получить зарплату



#2 отдел продаж –
бутылочное горлышко



#2 отдел продаж –
бутылочное горлышко

Всего 4‐6% заявок 
переходит в 
«покупателя»

Через месяц клиенту, 
который хочет купить, 
не перезванивает 66% 
компаний



#3 цикл принятия 
решения

Надо 
покупать

Деваться 
некуда

4‐5 ЖК
ипотека встречи резерв

1‐2 года 12‐6 
месяев 2‐3 месяца 1 месяца 1‐2 недели



#3 цикл принятия 
решения

Надо 
покупать

Деваться 
некуда

4‐5 ЖК
ипотека встречи резерв

1‐2 года 12‐6 
месяев 2‐3 месяца 1 месяца 1‐2 недели

отдел продаж дожимает
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Digital‐коммуникации 
на базе crm‐data



Основная часть ЦА – молодые семьи 25‐35 лет со средним доходом. Зачастую приобретают 
жилье с привлечением ипотечных средств. Часто выбором квартиры занимается женщина.

Меньше жилье эконом и стандарт класса приобретают одинокие мужчины, либо одинокие 
женщины +женщины с ребенком (35‐40 лет), также с привлечением ипотечных средств.

Часть аудитории от 35 лет покупают жилплощадь для своих родителей. Многие из этих 
покупателей уже являются нашими клиентами (например купили квартиру для себя). 

И небольшая часть покупателей от 40 лет, которые приобретают квартиру для 
подрастающих детей или для улучшения жилищных условий.

И очень незначительная часть вкладывают в недвижимость свои инвестиции.

Вы знаете кто ваш покупатель?



Вы знаете кто ваш покупатель?



#1шаг Сегментируйте!
• этап коммуникации
• объект 
• семейное положение
• финансирование
• наличие вторички
• цели приобретения
• и тп.



#1шаг Сегментируйте!



#2шаг Триггеры принятия решения



Планировка
Инфраструктура

Вариант оплаты
Сбыт вторички

Репутация застройщика

Рассматривайте сегмент в динамике



#3шаг Сценарии digital‐коммуникации

Пример реального 
сценария для запуска на 
базе Profitbase
MarketingHub



Оксана Дунина, Profitbase
Proestate 2017

Как это работает?



Приветики!
Всего 10 миллиончиков!

Алё,
А сколько вас стоит 

квартира?

Через несколько 
недель….



Узнаю‐ка,
когда принесет деньги

Блин, я только через 2 
года накоплю.

Запарили звонить…

















ID
3rd

party

#4levelUp Обогащение данных о клиенте



Обратная связь от клиентов
• На каком этапе принятия решения находятся
• Почему они не купили
• У кого из конкурентов купили
• Как отработал заявку отдел продаж
• Почему выбрали именно наш объект



Добрый день, 
меня зовут Вера.

Давайте начнем 
собеседование…



Добрый день, 
меня зовут Вера.

Давайте подберем 
вам квартиру



Оксана Дунина, Profitbase
+7 (953) 606-17-74
o.dunina@profitbase.ru
facebook.com/oxana.dunina


