
Приложение 2  
к заявке на участие в Конкурсе разработок в области информатизации здравоохранения «Лучшее ИТ решение для здравоохранения 2026».
Организация: ООО «1С-Битрикс» совместно с  ООО «Эм Си Арт РУС»
Разработка: Битрикс24 совместно с компанией Эм Си Арт. CRM-платформа для автоматизации B2B-взаимодействия в медицинской организации

АННОТАЦИЯ
Специализированная CRM-платформа на базе «1С-Битрикс24» для автоматизации полного цикла работы с корпоративными клиентами медицинской организации: от формирования и проработки клиентской базы до анализа эффективности взаимодействия.
Решение объединяет данные о потенциальных и текущих клиентах, организациях, точках продаж, контактах, коммерческих предложениях, договорах и визитах. Интеграция с внутренними корпоративными системами обеспечивает актуальность данных и формирует единый цифровой контур управления B2B-направлением.
Особенность разработки — адаптация CRM под специфику крупной медицинской организации. Решение объединяет работу с потенциальной клиентской базой, B2B-воронку продаж, инструменты контроля выездной работы и аналитические дашборды.
Ключевые возможности
· Единая база потенциальных и действующих корпоративных клиентов.
· Автоматизация работы с потенциальными клиентами: распределение между менеджерами, контроль заполнения данных и перевод в B2B-воронку.
· Ведение полного цикла B2B-продаж: от первого контакта до подготовки коммерческого предложения и заключения договора.
· Интеграция с внутренними системами для обмена данными по организациям, контактам, точкам продаж и другим объектам.
· Планирование и контроль визитов с фиксацией времени, результатов и геолокации, а также сопоставлением планового и фактического местоположения.
· Автоматизированная отчетность по визитам и работе с клиентской базой.
· Аналитические дашборды для оценки лидогенерации, эффективности каналов, активности сотрудников, потенциала клиентской базы и работы с текущими клиентами.
Преимущества разработки
· Специализированная архитектура для автоматизации B2B-процессов медицинской организации.
· Единое цифровое пространство для привлечения и сопровождения корпоративных клиентов.
· Интеграция с корпоративной цифровой инфраструктурой и поддержание актуальности данных.
· Повышение прозрачности и управляемости процессов за счет единой системы учета, контроля и аналитики.
· Поддержка офисной и выездной работы сотрудников.
· Возможность дальнейшего развития и масштабирования решения.
Практическая ценность
CRM позволяет структурировать работу с корпоративными клиентами, контролировать прохождение сделок и результаты работы сотрудников, а также принимать управленческие решения на основе актуальных данных. В системе реализованы автоматизация переходов между этапами, контроль обязательных данных, интеграционный обмен, фиксация параметров визитов и аналитическая отчетность.

