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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 



105  

самых крупных 

застройщиков 
страны 

Исследование отдела продаж 

20   Москва 

10   Мск. Область 

10   Санкт-Петербург 

5     Новосибирск 

5     Екатеринбург 

5     Нижний Новгород 

5     Казань 

5     Челябинск 

5     Омск 

5     Самара 

5     Ростов-на-Дону 

5    Уфа 

5    Красноярск 

5    Пермь 



Покупаем 3-к квартиру 

— 1 тайный покупатель – через НЕДЕЛЮ 

— 2 тайный покупатель – через МЕСЯЦ 

Покупку планируем через 1-2 месяца 

Активно интересуемся параметрами жилья 

Договариваемся на встречу: 

Легенда для звонка 



неделя 

46% точно в срок 

32% не вовремя 

22% не перезвонили 

13% не вовремя 

месяц 

21% точно в срок 

66% не перезвонили 



Digital-коммуникации 
на базе crm-data 

 



Приветики, 

Всего 10 лямов! 

Алёё, 

А сколько вас стоит 
квартира? 

Через несколько  

недель…. 



Узнаю-ка, 

когда принесет деньги 

Блин, я только через 5 
лет накоплю. 

Запарили звонить… 













 



 



• 30 000 контактов в CRM. 

• Ср. стоимость квартиры  8 500 000 руб. 

• На «подогрев» отреагировало 7%  

      (2100 шт) клиентской базы. 

 

 

 

• До сделки дошло 0,42% (126 шт)  

«отказников». 

 

 

 

 
• Profit  1 071 000 000 руб. 

NDA 

Отраслевой кейс (срок подогрева 6 мес) 



Что нужно, чтобы это заработало? 

1. Сегментировать клиентскую базу 

2. Триггеры принятия решения и цели для 
каждого сегмента 

3. Подготовить сценарии 

4. Запустить, анализировать, корректировать 



#1 сегментация 



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? 



#1 Сегментируйте! 



Типы сегментов 
ГЛОБАЛЬНЫЕ 
• этап коммуникации 
• объект  
• семейное положение 
• финансирование 
• наличие вторички 
• цели приобретения 
• и тп. 
 

 

СИТУАЦИОННЫЕ 
• акции  
• спецпредложения 



Как создается сегмент 

Всех клиентов из crm фильтруем по параметрам: 

• этап сделки 

• поля в сделке/лиде/заявке 

• поля в карточке клиента 



 



Примеры ситуационных сегментов 

Акция – ипотека от Сбербанка 3%  

Условия сегмента: 

• все клиенты на этапах до «получение ипотека»  

• + клиенты на этапе «отказ» 

• у которых есть отметка «квартира в ипотеку» 

 

 



Примеры ситуационных сегментов 

Акция – скидка на 3х комнатные квартиры 

Условия сегмента: 
• все клиенты на этапах до «оформление документов» 

• у которых есть отметка «3х комнатная квартира» 

• или нет информации об объекте 

• или в семье больше 1 ребенка 

 

 



Примеры глобальных сегментов 

Условия для сегментов по формату оплаты: 

1. Не определившиеся с форматом оплаты 

2. Ипотечники  

3. Рассрочка 

4. Trade In 

5. Маткапитал 

 

 



Примеры глобальных сегментов 
1. Не определившиеся с форматом оплаты 
2. Ипотечники  + до этапа «встреча» 
3. Рассрочка + до этапа «встреча» 
4. Trade In + до этапа «встреча» 
5. Маткапитал + до этапа «встреча» 
6. Ипотечники + после этапа «встреча» 
7. Рассрочка+ после этапа «встреча» 
8. Trade In + после этапа «встреча» 
9. Маткапитал + после этапа «встреча» 
 

 
 
 



Типы каналов коммуникации 

• реклама (баннеры, тизеры, видео) 

• email-рассылки 

• мессенжеры 

• sms 

• голосовые информаторы ЗЛО!!!! 

 



Размер сегмента имеет значение! 



Размеры аудиторий для рекламных сетей 

Facebook.com – от 30 контактов (телефон и email) 

vk.com – от 100 контактов (телефон и email) 

Google AdWords – от 100 контактов (email) 

Яндекс Аудитории – от 1 000 (телефон либо email) 

MyTarget – от 5 000 (телефон либо email) 

 

 



#2 триггеры принятия решения и 
цели для каждого сегмента 



Триггеры принятия решения 

• Ограничения клиента 

• Ценности клиента 

• Ценности, которые несет ваша компания 



Рассматривайте сегмент в динамике 



#2шаг Триггеры принятия решения 

Планировка 
Инфраструктура 
 

Вариант оплаты 
Сбыт вторички 
 

Репутация застройщика 
 



Главная цель – вовлечение и продолжение коммуникации 

• Туры по району  

• Туры на шоурум  

• Дни открытых дверей  

• Партнёрское предложение (Агентства) 

• Персонализированные планировки и меблировка  

• Email-дайджесты  

• Сообщества соседей 

• Ипотечные консультанты… 

 



Типы коммуникации 

От имени бренда: 

• реклама 

• email-рассылки 

• sms и мессенджеры 

 

От имени сотрудника: 

• email-рассылки «как 
дела»? 

 



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 

 

 



Кейсы online-to-offline вовлечения 

Смарт-каталог Profitbase 

+ 3D/VR от Planoplan 



 



 



 



 



 



 



 



#4 сценарии 



 

ПРОДАЖИ (CRM) МАРКЕТИНГ 



Помните про интимные зоны 

• Чем более «персонализирована» коммуникация, 
тем больший негатив может вызвать ошибка или 
сам факт коммуникации. 

 

• Данные в crm должны быть актуальными и 
корректными – это должны понимать продавцы. 

 

 



Примеры ситуационных сценариев 

• Акция: ипотека от Сбербанка 3% для ЖК  
• Сегмент: все клиенты на этапе до «ипотеки», 

которые обозначили, что им нужна ипотека. 
• Цель сценария: получить заявку на расчет 

ипотеки. 
• Инструменты: реклама ведущая на 

калькулятор ипотеки/рассылка с 
калькулятором/лендинг с описанием акции. 



 



Примеры глобальных сегментов 

 



 



Технические вопросы 

• Рекламные кампании должны быть 
размечены utm-метками 

• Должен использоваться динамический     
call tracking  

• Должен быть установлен MH tracking script 

 



Matching пользователей 

 



#4 запускаем, анализируем, корректируем 



1. CRM, которая работает 

2. 100% вовлеченность: маркетинг, продажи, it 

3. Digital – готовность (ресурсы и бюджет) 

4. Снять показатели перед запуском (конверсия 

из этапа в этап) 

 

 

Условия успеха 



Оксана Дунина, Profitbase 

+7 (953) 606-17-74 

o.dunina@profitbase.ru 

facebook.com/oxana.dunina 


