
Почему ваша реклама и pr бесполезны  
или  
Маркетинг VS Продажи 



 входим в топ-20 SaaS поставщиков в РФ 

Оксана Дунина – управляющий партнер Profitbase 



Шахматка CRM  
для отдела продаж 

(amoCRM, Битрикс24) 

Шахматка для сайта  
для отдела маркетинга 

Агентская панель 



Наше меню 
 
Разброс ср. стоимости уникального обращения*  - 280 - 24 000 р. 
 
Средняя стоимость уникального обращения *       -         4 320 р. 
 
Максимальная стоимость обращения*                     -         81 000 р. 
 
«Осознанно» купленный звонок в ЯН                      -        40 000 р. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

*Из доклада на Calltouch 11.15г. , проанализировано 298 компаний, 131 143 обращения 
 



По данным исследования amoCRM в 2016 г. 



 
75% звонков в колл-центр  
застройщика оставались 
без ответа.  

«Не нужно наговаривать на 
наш колл-центр, я сижу 
рядом и слышу, как 
менеджеры  отвечают на 
звонки. Каждый рабочий 
день.» 





 



Как должно быть 



Типовые проблемы 

Маркетинг 
Не доводит лид до «пункта назначения» 
Не дает актуальную информацию по стоку для потребителя 
Бросает продажу на лиде 
 

Продажи 
Не могут дать точную информацию по конкретной квартире 
Бросает клиента с «отложенным спросом» 
 



Типовые проблемы 

Маркетинг 
Не доводит лид до «пункта назначения» 
Не дает актуальную информацию по стоку для потребителя 
Бросает продажу на лиде 
 

Продажи 
Не могут дать точную информацию по конкретной квартире 
Бросает клиента с «отложенным спросом» 
 





Работа отдела маркетинга и продаж застройщика с лидами  



Пункт назначения ЛЮБОГО обращения  – CRM 
потому что  

стоимость уникального обращения   
 280 - 24 000 р. 

 
 



0% человеческих усилий 
для того, чтобы отправить 
обращение в CRM 



Думаете сложно настроить? 



Типовые проблемы 

Маркетинг 
Не доводит лид до «пункта назначения» 
Не дает актуальную информацию по стоку для потребителя 
Бросает продажу на лиде 
 

Продажи 
Не могут дать точную информацию по конкретной квартире 
Бросает клиента с «отложенным спросом» 
 



http://goo.gl/YMiyMR  
Полные результаты исследования  

http://goo.gl/YMiyMR






В это время в отделе продаж… 



100% информации о квартирах для покупателя 



Типовые проблемы 

Маркетинг 
Не доводит лид до «пункта назначения» 
Не дает актуальную информацию по стоку для потребителя 
Бросает продажу на лиде 
 

Продажи 
Не могут дать точную информацию по конкретной квартире 
Бросает клиента с «отложенным спросом» 
 



1С квартирограмма 



1С квартирограмма 

 



Excel  





Шахматка Profitbase в вашей CRM 

 



Вся информация о квартире хранится в сделке. 



Типовые проблемы 

Маркетинг 
Не доводит лид до «пункта назначения» 
Не дает актуальную информацию по стоку для потребителя 
Бросает продажу на лиде 
 

Продажи 
Не в курсе акций/того, что в рекламе и на сайте 
Бросает клиента с «отложенным спросом» 
 



Срок покупки недвижимости – от 4х месяцев. 



При продаже вторички срок экспозиции 
квартиры в среднем полгода. 



Вперед по воронке продаж. 

• Человек приходит на сайт 
• Оставляет заявку на квартиру 
• Созвон 
• Созвон 
• Созвон… 



Digital pipeline amoCRM + персонализация Profitbase 



Маркетинг + продажи =  

это реально  С 



Оксана Дунина 
Тел.: +7 953 606 1774 

E-mail: o.dunina@profitbase.ru 
facebook.com/oxana.dunina 
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