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Все «за» и «против»



Что сегодня делает
Компанию лидирующей?

?



Наличие широкого
выбора предложений

Максимальная выдача
информации и легкий

доступ к ней

Скорость обработки
и предоставления

информации

Персональный 
подход к клиенту

Высокое
качество

обслуживания



Наличие широкого
выбора предложений

Налаженные бизнес-процессы
с единой бизнес-логикой
по всем направлениям

Возможность
масштабирования

Использование накопленного
опыта и знаний



Что же сегодня
помогает это реализовать?

?



CRM Customer
Relationship
Management

Управление взаимоотношениями с клиентами



Вариации CRM

Ведение
клиентской
базы

Ведение
клиентской базы,
реклама объекта,
аналитика

Управление задачами,
Клиентская база.
Аналитика,
Реклама объекта

Рабочее место
сотрудника
Управление задачами,
Документооборот
Клиентская база.
Аналитика,
Реклама объекта



Стоимость от

могут быть адаптированы
под нужды компании

25 000 Р

95% CRM

Вариации CRM

?



+
х -

-



+ Сильные стороны

Экономия на содержание ИТ отдела,
службы технической поддержки

Ты в тренде 

Оптовая покупка технологий

За разработку платят все 



?
+ Сильные стороны

Готовые налаженные партнерские отношения

Скидочная система от партнеров за счет объемов 

Быстрое внедрение продукта

Отсутствие минимизации рисков



х Возможности

Сокращение издержек

Распределение ресурсов
на развитие по другим направлениям

Гарантированный средний уровень развития

Дает возможность наладить и подтянуть
внутренние бизнес-процессы

Резкий доход бизнеса в моменте 



- Слабые стороны

Безопасность конфиденциальных данных
 
Твоя информация не принадлежит тебе

Нет адаптации под специфику
(разработчики не практики)

Не учитываются особенности местного рынка



- Слабые стороны

Унификация системы не учитывает
особенность направлений 

Слабая вовлеченность персонала
в развитие системе

Отсутствие или наличие слабых модулей
по аналитике, финансовых, юридических,
маркетинговых, нет интеграции с контакт центром 



- Слабые стороны
Нет привязки к мотивационной системе 

Система не дает уникальных преимуществ 

Не контролируемый рост затрат на систему

Долгие сроки решения технических вопросов

Не учитывается возможность масштабирования 



- Риски

Потеря времени, которое необходимо
для развитие своей системе 

Не создаются уникальные
торговые преимущества

Внутри компании не накапливается
ИТ компетенции



- Риски
Дезинформация в аналитике
 
ИТ-интеграция с партнерами осложнена-
слабые взаимоотношения

Искусственное ограничение развития 

Потеря суверенитета 

Неконтролируемость бюджета



Наш выбор был сделан.
Что сегодня помогает
быть эффективным 



Автоматизированное рабочее место риэлтора



Автоматизированное рабочее место риэлтора

Открытый ввод данных
для создания новой заявки

Ротация действующих
рейтингов



Автоматизированное рабочее место риэлтора

Потенциальные покупатели
на объекты в базе риэлтора

Подходящие объекты
под запрос



Аналитика

Отправка отчета
продавцу

Формирование и отправка
аналитической справки

Последние
аналитические обзоры

Оценка стоимости
объекта



Аналитика. Динамика просмотра объекта.



Автоматизированное рабочее место юриста

В карте клиента
осуществляется
генерация договора
и др. документов



Автоматизированное рабочее место ипотечного брокера

Фильтр Вывод ипотечных программ



Автоматизированное рабочее специалиста финансовой службы



Выполнение плана по группеДневник менеджера

Автоматизированное рабочее место менеджера отдела продаж

Унификация системы не учитывает
особенность направлений 

Слабая вовлеченность персонала
в развитие системе

Отсутствие или наличие слабых модулей
по аналитике, финансовых, юридических,
маркетинговых, нет интеграции с контакт центром 

Доля объектов
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% объектов со сниженной ценой 

% объектов без сниженния цены 
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Средний срок экспозиции
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Сделки по группе
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Рейтинги

Потеря времени, которое необходимо
для развитие своей системе 

Не создаются уникальные
торговые преимущества

Внутри компании не накапливается
ИТ компетенции



Рейтинги



Автоматизация
мотивации



Следует отметить, что без
CRM-системы рост компании

не будет возможным



А выбирая между созданием или приобретением
продукта, нужно понимать, что приобретенная

система даст развитие компании
на ближайшие два года. 



Следующим же этапом будет
создание своего продукта



Гиман Анна Александровна 
Директор департамента информации
Федеральной риэлторской компании "Этажи"

Спасибо за внимание!


