
Как застройщику выстроить сквозную аналитику,  

которая поможет выполнить план продаж? 
Александр Калинин, директор по развитию бизнеса Smartis 

 

ЛЕТ ОПЫТА 

8 
ENTERPRISE  

КЛИЕНТОВ 

 

 

>100 
СЕРВИСОВ  

В ОДНОМ ОКНЕ 

 

 

60+ 









Изучение полного пути клиента   
 



Путь клиента или Customer Journey Map 





Матчинг сделок 70%+    



Самоходы 

Клиенты, пришли в офис продаж ранее 

не обращаясь в компанию никакими 

способами 

Данные на основании анализа 150+ тыс.сделок рынка жилой недвижимости 

Эконом+Комфорт класса Москвы и Московской области за 2018-2023 гг. 



Матчинг сделок 70%+ 

АНАЛИЗ БИЗНЕС-ПРОЦЕССОВ 

Часть данных теряется из-за 

несовершенства бизнес процессов 

ведения клиентов по воронке 

 
МАТЧИНГ ОТ + 7 ДО 20% 

ОТСЛЕЖИВАТЬ 100% КОММУНИКАЦИЙ 

Входящие звонки в среднем по рынку 

составляют 65% всех коммуникаций. 

Чтобы видеть источники всех сделок Smartis 

собирает все коммуникации в одном окне 

БАЗА ЛОЯЛЬНЫХ КЛИЕНТОВ 

Клиенты, купившие у вас в прошлом 

в 5-15% случаев покупают через 

несколько лет снова. Доля самоходов 

среди них значительно выше 

 
МАТЧИНГ ОТ + 5 ДО 15% 

ЦИФРОВЫЕ ПАСПОРТА SMARTIS 

Smartis знает связь cookies-

контакты более 18 млн. устройств 

Рунета 

 
МАТЧИНГ ОТ + 7 ДО 15% 



База цифровых паспортов Smartis 



База цифровых паспортов Smartis 



Бизнес-ценность матчинга 70%+  

● Понимать реальный путь клиента 

● Видеть все касания 

● Принимать правильные управленческие решения 

● Строить маркетинговые стратегии 

 

Принимайте решения, имея 70% 
информации. Если вы будете ждать 90%, 
это будет слишком долго”  

Джефф Безос 





Александр Калинин 

Директор по развитию 
бизнеса Smartis 


