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CRM: ОТ БАЗЫ ДАННЫХ
К ЭЛЕКТРОННОМУ АССИСТЕНТУ
ПО ПРОДАЖАМ С УЧЁТОМ 
НЕЙРОБИОЛОГИИ КЛИЕНТОВ



ЗАЧЕМ НУЖНА CRM



ЗАЧЕМ НУЖНА CRM

Всё заполнено, в 
чек-листе вес  
выше, чем 
успешная продажа

Всё заполняют
и мотивация 
больше, чем
от продажи

При внедрении 
да, потом–тормоз

21 3



ЗАЧЕМ НУЖНА CRM
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ЗАЧЕМ НУЖНА CRM



ЧТО ПЛОХОГО В ПОДСЧЕТЕ 
БОБОВ?



ДОВЕРИЕ И КОНТРОЛЬ



ПЕРФЕКЦИОНИЗМ 
ПРИ ВНЕДРЕНИИ
CRM



ПЕРФЕКЦИОНИЗМ 
ПРИ ВНЕДРЕНИИ
CRM



ПОВТОРНЫЙ ВИЗИТ

КОНВЕРСИЯ

ЦИКЛ СДЕЛКИ

СМЕЩЕНИЕ

ДАННЫЕ ИЗ CRM

ОБРАЩЕНИЕ

ВИЗИТ

БРОНЬ

СДЕЛКА

ПДС



ЧЕМ НИЖЕ УРОВЕНЬ,
ТЕМ ПРОЩЕ



ФУНКЦИОНАЛЬНОСТЬ 
И ПРОСТОТА

БИГДАТА И ТОТАЛЬНЫЙ
КОНТРОЛЬ

ИЛИ



КАК ВЛИЯЕТ ЦЕНОВАЯ
СТРАТЕГИЯ НА CRM



ЗАДАЧИ CRM

КТО ЧТО КОМУ



КЛЮЧЕВЫЕ ОТЧЕТЫ

ПРОДАЖИ ОСТАТКИ ДЕБИТОРКА



ПРИЛОЖЕНИЕ









СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!

Александр Тернющенко
директор по продажам
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