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CRM ЗАСТРОЙЩИКА 
КАК ИНСТРУМЕНТ ПОСТРОЕНИЯ РАБОТЫ С ПАРТНЕРАМИ

�CRM – для компании, как крове-
носная система для человека.

1 	� Любой врач для установления диагноза 
просит вас сдать кровь, и без этих данных 
не будет установлен ни один диагноз.

2 	� Любое решение в компании – требует в основе 
своей данные из СRМ, и доверия к качеству 
выстроенных у ней процессов.

3 	� Состояние СRМ системы, как и состояние 
кровеносной системы человека – это залог 
эффективности работы и высокой прибыли 
в компании, как залог здоровой и долгой 
жизни для человека.
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CRM – МОЖЕТ ВСЁ! 

УПРАВЛЕНИЕ 
ПРОЦЕССАМИ 

ПРОДАЖ

ВНЕШНИЕ 
ИНТЕГРАЦИИ С 
ПАРТНЕРАМИ

ПОРТРЕТ КЛИЕНТА 
И СВЯЗАННЫХ С НИМ 

ЛИЦ

ДОКУМЕНТЫ ПО 
СДЕЛКЕ/КЛИЕНТУ/

ПАРТНЕРУ

АНАЛИЗ 
ЭФФЕКТИВНОСТИ 

РАБОТЫ 
СОТРУДНИКОВ

КОНВЕРСИЯ ПО 
ПРОЦЕССАМ РАБОТЫ 

С КЛИЕНТОМ — 
«ВОРОНКА 
ПРОДАЖ»

ИНТЕГРАЦИИ 
ВНУТРИ КОМПАНИИ 

С САЙТОМ, 
МОБИЛЬНЫМ 

ПРИЛОЖЕНИЕМ 
КЛИЕНТА, ERP

EMAIL И SMS-
РАССЫЛКИ, РАБОТА 
В МЕССЕНДЖЕРАХ 

РАЗГРАНИЧЕНИЕ 
ПРАВ 

ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ

ОСНОВА СКВОЗНОЙ 
АНАЛИТИКИ ПО 
РЕКЛАМНОМУ 
ИСТОЧНИКУ

АНАЛИТИКА 
ДАННЫХ НА ДАТУ, 

В ДИНАМИКЕ И 
«ОНЛАЙН»

ДОСТУП К РАБОЧЕМУ 
РЕСУРСУ 24/7

ДАННЫЕ 
О ПАРТНЕРАХ/

БАНКАХ И ИСТОРИЯ 
ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ

«BIG DATA» 
ПО КЛИЕНТСКОЙ 

БАЗЕ

КОНТРОЛЬ 
КАЧЕСТВА 

ОБСЛУЖИВАНИЯ 
КЛИЕНТОВ

ПОСТПРОДАЖНОЕ 
ОБСЛУЖИВАНИЕ 

И СУДЕБНО-
ПРЕТЕНЗИОННАЯ 

ПРАКТИКА
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34%

53%

41%

39%

62%

47%

«ВОРОНКА ПРОДАЖ» – ОСНОВА ЗОН РОСТА

2019

Звонки 30

Встречи 11

Сделки 5

17%

2022

Звонки 41

Встречи 14

Сделки 7

18%

2020

Звонки 34

Встречи 12

Сделки 6

17%

2023

Звонки 43

Встречи 27

Сделки 13

29%

2021

Звонки 38

Встречи 15

Сделки 9

23%

2024 (9 месяцев)

Звонки 68

Встречи 28

Сделки 11

16%

38%

46%

35%

46%

39%

59%

4



ИНСТРУМЕНТ ПОСТРОЕНИЯ РАБОТЫ С ПАРТНЕРАМИ

БАНКИ БРОКЕРЫ КОМПАНИИ-
ПАРТНЕРЫ

«АГЕНТ А101» «TRADE IN»

CUSTOMER
Клиент

RELATIONSHIP
Отношения

MANAGEMENT
Управление
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ДИНАМИКА РАЗВИТИЯ ПАРТНЕРСКИХ ОТНОШЕНИЙ В ГК «А101»

→ Агенты, Компании партнеры, Брокеры, Банки

2019 2020 2021 2022 2023 2024 (9 МЕС.)

 Агенты А101     Компании-партнёры     Брокеры     Банки

147

70

40
30

121

86

67

22

86

43

75

20

76

38

54

3031
41

4

2929
35

20
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БАНКИ ЛИДИРУЮЩИЕ ПО ДОЛИ ИПОТЕЧНЫХ СДЕЛОК В ГК «А101»

→ �Продажи квартир ГК «А101». Стуктура по видам оплат

2019

2020

2021

2022

2023

2024, 9 мес.

44%

24%

27%

24%

21%

35%

46%

72%

50%

25%

23%

27%

10%

4%

23%

52%

56%

38%

 ВТБ     РСХБ     Сбер     Альфа-банк   
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ИПОТЕКА – «ЦАРИЦА ПРОДАЖ»

→ �Продажи квартир ГК «А101». Стуктура по видам оплат

 100%     Военная ипотека     Ипотека     Рассрочка   

2019

2020

2021

2022

2023

2024, 9 мес.

6%

5%

7%

15%

20%

29%

2%

1%

1%

2%

2%

3%

88%

91%

80%

67%

74%

64%

4%

3%

12%

16%

5%

4%

8



CRM – КАК ИНСТРУМЕНТ ДОВЕРИЯ БРОКЕРА ЗАСТРОЙЩИКУ

→ �Продажи квартир и коммерческой недвижимости  
от Агентов-брокеров

 /  Сделки по коммерческой недвижимости / доля % от всего объема продаж /  Сделки по квартирам / доля % от всего объема продаж

2019 2020 2021 2022 2023 2024 (9 МЕС.)

57
млрд

1
млрд

1
млрд

3
млрд

3
млрд

4
млрд2

млрд

22
млрд

3
млрд

48
млрд

?
млрд

29
млрд

6
12

28

39
46 46

26 23

35
33

24

40
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CRM – КАК ИНСТРУМЕНТ ДОВЕРИЯ БРОКЕРА ЗАСТРОЙЩИКУ

	� Создание заявки 
от Брокера

1 	� Определение 
«уникальности» 
клиента по 
направлениям Жилой 
и Коммерческой 
недвижимости.

2 	� Закрепление 
разных Брокеров 
за клиентом по 
направлениям Жилой 
и Коммерческой 
недвижимости
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CRM – КАК ИНСТРУМЕНТ ДОВЕРИЯ БРОКЕРА ЗАСТРОЙЩИКУ

→ �Автоматическое формирование «Акт на приемку оказанных услуг» 
и печатной формы документа
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ПАРТНЕРЫ – КАК БЕСКОНЕЧНЫЙ РЕКЛАМНЫЙ РЕСУРС

→ Партнёрские продажи квартир и коммерческой недвижимости

2019 2020 2021 2022 2023 2024 (9 МЕС.)

 /  Сделки по коммерческой недвижимости / доля % от всего объема продаж /  Сделки по квартирам / доля % от всего объема продаж

3
млрд

6
млрд

6
млрд

2
млрд49

млн
20
млн

15
млн

40
млн

1
млрд

1
млрд
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4,5 4,6

2,1

3,6

4,7

5,8

1,2

0,5
0,1 0,4



«АГЕНТ А101» – ДОВОЛЬНЫЙ КЛИЕНТ, КАК ЗАЛОГ РОСТА ПРОДАЖ!

→ Продажи квартир и коммерческой недвижимости от «Агентов А101»

2020 2021 2022 2023 2024 (9 МЕС.)

 /  Сделки по коммерческой недвижимости / доля % от всего объема продаж /  Сделки по квартирам / доля % от всего объема продаж

4
млн

933
млн

1,15
млрд

670
млн

482
млн

0,50,71,60,90,1

0,1 0,5

12
млн

51
млн
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«АГЕНТ А101» – ДОВОЛЬНЫЙ КЛИЕНТ, КАК ЗАЛОГ РОСТА ПРОДАЖ!

→ Карточка сделка с «Агентом А101» в CRM

14



«АГЕНТ А101» – ДОВОЛЬНЫЙ КЛИЕНТ, КАК ЗАЛОГ РОСТА ПРОДАЖ!

Путь  
«Агента А101» 

от заявки до вознаграждения  
в мобильном приложении
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TRADE IN – КАК ПУТЬ К УЛУЧШЕНИЮ КАЧЕСТВА ЖИЗНИ НАШЕГО КЛИЕНТА

→ Продажи квартир и коммерческой недвижимости по Трейд-Ин

2019 2020 2021 2022 2023 2024 (9 МЕС.)

2
млрд

26
млн

2
млрд

3
млрд

 /  Сделки по коммерческой недвижимости / доля % от всего объема продаж /  Сделки по квартирам / доля % от всего объема продаж

3
млрд

14
млн

48
млн

15
млн

1
млрд

16

0,1

4,4
4,0

3,0

1,4
2,4

0,2
0,8

0,1



TRADE IN – КАК ПУТЬ К УЛУЧШЕНИЮ КАЧЕСТВА ЖИЗНИ НАШЕГО КЛИЕНТА

→ Заявка на Trade In в CRM
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TRADE IN – КАК ПУТЬ К УЛУЧШЕНИЮ КАЧЕСТВА ЖИЗНИ НАШЕГО КЛИЕНТА

→ �Этапы работы с заявкой 
на сайте в ЛК Брокера

→ �Информация  
о продаваемом объекте

→ �Информация  
о заявке, менеджере
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TRADE IN – КАК ПУТЬ К УЛУЧШЕНИЮ КАЧЕСТВА ЖИЗНИ НАШЕГО КЛИЕНТА

→ �Этап заключения  
Агентского договора

→ �Еженедельная отчетность 
по поиску покупателя

→ �Передача договора, 
подтверждающего продажу
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Спасибо  
за внимание!

Анна  
Макарова
Руководитель управления 
автоматизации и контроля  
бизнес-процессов CRM

	 makarova_an@a101.ru 
	 +7(910)553-33-35

VK

Телеграм


