
Автоматизация маркетинга 

и продаж застройщика.





Шахматка CRM 

для отдела продаж

Шахматка для сайта

для отдела маркетинга

Агентская панель



1. Как автоматизировать собственный 

отдел маркетинга и продаж.

2. Как настроить агентские продажи.



По данным Calltouch ср. digital бюджет застройщика

570 тыс. руб.\мес.

По данным МИЦ бюджет крупного мск застройщика 

8-12 млн. руб./мес.*

*Из доклада на Sberbank Real Estate 13.02.2016 г. Сочи



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.»









1. Всех записать.

2. Уточнить и зафиксировать интерес.

3. Задача по каждой сделке.

4. Вперед по воронке продаж.





1. Всех записать.

2. Уточнить и зафиксировать интерес.

3. Задача по каждой сделке.

4. Вперед по воронке продаж.







Только 12% компаний перезвонили по пропущенному.



Звонки



1. Всех записать.

2. Уточнить и зафиксировать интерес.

3. Задача по каждой сделке.

4. Вперед по воронке продаж.



Уточнить и зафиксировать интерес

• Быстро ответить, подобрать вариант. 

• Зафиксировать в сделке.

• Использовать при дальнейшей «живой» и 

digital коммуникации.



1С квартирограмма



1С квартирограмма



Excel





Процесс общения с самым горячим клиентом

1. Ответить по телефону

2. Записать вопрос в crm

3. Открыть шахматку в Exel/1C

4. Найти вариант

5. Перезвонить – ответить

6. Занести интерес в crm

7. Занести интерес в Exel/1С



А можно как-то побыстрее?



Шахматка Profitbase в вашей CRM



Вся информация о квартире хранится в сделке.



Процесс общения с самым горячим клиентом

Как с автоматизацией

1. Сняли трубку, открылась сделка, выбрали в 

шахматке квартиру и добавили в сделку. 

Как обычно:

1. Ответить по телефону

2. Записать вопрос в crm

3. Открыть шахматку в Exel/1C

4. Найти вариант

5. Перезвонить – ответить

6. Занести интерес в crm

7. Занести интерес в Exel/1С



Строим любые отчеты.

Знаем бюджеты пресейла на всех этапах.



100% информации о квартирах для покупателя



1. Всех записать.

2. Уточнить и зафиксировать интерес.

3. Задача по каждой сделке.

4. Вперед по воронке продаж.



Срок покупки недвижимости – от 4х месяцев.



При продаже вторички срок экспозиции 

квартиры в среднем полгода.





Задача по каждой сделке

• Всех записать.

• Учесть интерес. Зафиксировать.

• Вперед по воронке продаж.



Задачи по сценариям

Задачи по ролям



Четыре простых действия

• Всех записать.

• Учесть интерес. Зафиксировать.

• Задача по каждой сделке.

• Вперед по воронке продаж.



Вперед по воронке продаж.

• Человек приходит на сайт

• Оставляет заявку на квартиру

• Созвон

• Созвон

• Созвон…



Digital pipeline + персонализация Profitbase



Около половины пользователей возвращаются 

более 2х раз, прежде чем начать коммуникацию.



Выводы:

• Наличие crm, calltracking и тп. - НЕ автоматизация.

• Любые действия инициирует система, менеджер 
не напрягает память.

• Маркетинг сопровождает продажу до сделки.



1. Как автоматизировать собственный 
отдел маркетинга и продаж.

2. Как настроить агентские продажи.



Обозначенный тренд:

рост объема агентских продаж

Sberbank real estate 2016



Партнерские продажи LSR Group

По данным доклада Дениса Бабакова (заместитель генерального директора) на конференции 

Инновации Рынка Недвижимости  13.02.2016 г., г. Сочи.



Партнерские продажи MR Group



Партнерские продажи MR Group

«С 2004 года компания MR Group реализует проекты
через брокеров коммерческой и жилой недвижимости.

На сегодняшний день портфолио проектов компании –

27 проектов в Москве, Московской области и Сочи,
общая площадь – 5 млн квадратных метров (80-90 тыс
квартир) в различных сегментах рынка – от эконом до
премиум класса.»

По данным доклада Ирины Дзюба (заместитель генерального директора) на 
конференции Инновации Рынка Недвижимости  13.02.2016 г., г. Сочи.



Партнерские продажи MR Group

«Комиссия агентству составляет 2-4%, что

сопоставимо с расходами на собственный офис

продаж (подбор персонала, обучение,

аттестация и т.д.). В комиссию включена не

только продажа, но и постпродажное

сопровождение».

По данным доклада Ирины Дзюба (заместитель генерального директора) на конференции Инновации 

Рынка Недвижимости  13.02.2016 г., г. Сочи.



Вывод:

Правильные партнерские продажи:

• Это не дороже содержания собственного 

отдела продаж т.е. выгодно.

• Могут дать рост общего объема продаж Х2.







Проблемы технологического взаимодействия АН 
и отдела продаж (ОП) застройщика:

• «Информационный провал при альтернативных 
сделках.»

Что нужно застройщику:
• «Уверенность в том, что отправляя клиента к риэлтору, тот 

вернется к застройщику, а не уйдет в никуда.

• Отчетность по каждому клиенту.

• Реализация вторичного жилья потенциального покупателя 
первички в конкретные сроки т.е. привлечение клиентов из 
сегмента вторичного рынка в первичный.»

• Из доклада А.Б. Бриля на конференции Инновации Рынка 
Недвижимости  13.02.2016 г., г. Сочи.



Какие сложности?

• Застройщик ведет сделки в своей CRM.

И точно не будет пускать туда посторонних.

• Застройщик хранит сток в CRM/Exel/1С.

Долго и муторно каждый день «в ручную» отдавать 

риэлтору актуальный сток.

У застройщика нет единого центра данных по 

активности риелторов и количеству реальных сделок.

Возвращаемся к «экономической 

незаинтересованности средних и крупных ОП 

застройщиков в сторонних АН».



Как быть с информационным провалом 

при альтернативных сделках?



Агентская панель Profitbase.Как это работает?







Что видит агент?











Агентская панель Profitbase. Объединяет.



Оксана Дунина

Тел.: +7 953 606 1774

E-mail: o.dunina@profitbase.ru

facebook.com/oxana.dunina


