
П Р О Е К Т  Р Е А Л И З О В А Н  П О Д  N D A

CRM-платформа для 
автоматизации                        
B2B-взаимодействия                   
в медицинской организации
Как превратить разрозненные данные, коммуникации и процессы

в единую систему управления корпоративными клиентами

Внедрение и развитие CRM на базе 1С-Битрикс24
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0 1  ·  К О Н Т Е К С Т  П Р О Е К Т А

Разрозненные данные — это риск для бизнеса

B2B-направление медицинской компании работает

с большим количеством корпоративных клиентов, 

сотрудников, точек продаж, договоров, КП, визитов

и финансовых событий. 

На старте проекта эти данные хранились в разных 

системах, а менеджеры вели дела через Excel и 

почту

почту

.

.

Это значительно усложняло работу крупной компании 

и вызывало риски упустить важные контексты 

ведения клиентов.

Данные о клиентах распределены между несколькими системами

системами

Коммуникации и история работы были разрознены

Процессы B2B-продаж требовали ручного контроля

Руководителю сложно получить целостную картину

Нужно было не просто внедрить CRM, а собрать вокруг неё целостную модель работы
с корпоративным клиентом
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0 2  ·  Ц Е Л Ь  И  К О Н Ц Е П Ц И Я

Единое цифровое пространство B2B-клиентов
Система объединяет пять контуров работы с клиентом: от первого контакта до управленческого решения

Привлечение

Потенциальная база → 

лид → переговоры → 

КП 

КП 

→ договор

Продажи

Единый сценарий 

сделки от лида

до подписания

Сопровождение

Клиент → организация 

→ точки продаж → 

визиты → задачи

Контроль

Счета → дебиторка → 

просрочка → риски 

оттока

Управление

Дашборды → аналитика 

→ прогнозирование → 

решения
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0 2  ·  Ц Е Л Ь  И  К О Н Ц Е П Ц И Я

CRM — связующее звено между процессами

RMS
обмен данными по ключевым сущностям

Почта
автоматическое создание лидов

1С
данные по ценам и счетам

Мобильное приложение
работа с визитами

Дашборды
управленческая аналитика

1С-Битрикс24
B2B CRM
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0 3  ·  Ч Т О  Р А З Р А Б О Т А Л И

От потенциального контакта до договора — единая воронка
Мы оцифровали стандартный путь клиента

1
Потенциальная

база

2
Новый лид

3
В работе

4
Переговоры

5
Подготовка КП

6
Работа с

возражениями

7
Согласование

условий

8
Заключение

договора

9
Договор

подписан

CRM фиксирует не только результат, но и сам процесс движения клиента

Переходы между этапами частично автоматизированы: система сама переводит карточку после выполнения условий
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0 3  ·  Ч Т О  Р А З Р А Б О Т А Л И

Единая модель корпоративного клиента

Организация

Контакты

Точки продаж

Лиды

Договоры

Счета

Визиты

Задачи

Клиент

RMS →

актуальные данные

CRM содержит связанные сущности: точки продаж, договоры, счета, прайсы, чек-листы и другие смарт-процессы
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0 4  ·  А В Т О М А Т И З А Ц И Я

Автоматизация вместо ручного контроля
Система сама отслеживает ключевые события

Заполнили обязательные поля Клиент готов к переводу в лид

Создали КП Лид переходит на следующий этап

КП утверждено Начинается согласование условий

Договор подписан Сделка автоматически закрывается

Не поступила оплата Счёт переходит в «Просрочку»

CRM контролирует процесс вместе с сотрудником, а не просто хранит данные
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0 4  ·  А В Т О М А Т И З А Ц И Я

Визиты: CRM вышла за пределы офиса
От планирования встречи до подтверждённого результата

Скрин интерфейса

учёта визитов

1
Планирование визита

Менеджер назначает встречу и привязывает её к клиенту

2
Визит в приложении

Система фиксирует старт, время и геопозицию менеджера

3
Завершение и результат

Менеджер закрывает визит и фиксирует итог встречи

4
Данные в отчётности

Результат сразу доступен руководителю в CRM

Дополнительно система сопоставляет плановое и фактическое местоположение менеджера
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0 5  ·  У П Р А В Л Е Н Ч Е С К И Й  К О Н Т У Р

Из CRM в систему принятия решений
Руководитель получает ответы на вопросы, которые раньше требовали ручного анализа

Откуда приходят лучшие лиды?

Анализ источников, субканалов, категорий, сегментов

и причин отказа

Насколько активна команда?

Индекс активности и вовлечённости сотрудников

Где лежит потенциал роста?

Анализ потенциальной базы и конкурентов

Где возникают риски?

Дебиторка → просрочка → снижение объёма → отток

Дашборды анализируют лидогенерацию, активность сотрудников, потенциальную базу и работу с текущими клиентами
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0 5  ·  У П Р А В Л Е Н Ч Е С К И Й  К О Н Т У Р

Потенциальная база. CRM помогает найти возможности

Скрин дашборда

Система показывает не только «кого мы 
знаем», но и «где находится потенциал»

Какие клиенты наиболее перспективны

Где компания проигрывает конкурентам

Какие категории дают максимальный потенциал

Куда направить ресурсы менеджеров

Потенциал оценивается в рублях, а аналитика позволяет перераспределять 

ресурсы на перспективные типы клиентов

10



0 5  ·  У П Р А В Л Е Н Ч Е С К И Й  К О Н Т У Р

Контроль текущих клиентов: цифровая «панель состояния»
Руководитель видит полную картину по текущей базе на одном экране

Скрин панели контроля

текущих клиентов

Клиенты
Организации и точки продаж

Дебиторка
Выставленные счета

Просрочка
Счета без оплаты

События
Задачи и текущие дела

Отток КК
Снижение активности
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0 6  ·  Р Е З У Л Ь Т А Т

Что изменилось

Б Ы Л О С Т А Л О

Разрозненные данные Единая база корпоративных клиентов

Excel + почта + отдельные системы Единые процессы продаж

Ручной контроль сделок Автоматизированные переходы

Визиты вне системы Цифровое сопровождение клиентов

Ограниченная прозрачность
Управленческие дашборды и данные для принятия 
решений
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0 7  ·  Р Е З У Л Ь Т А Т Ы

Что получила компания

Единая база клиентов Автоматизация

B2B-контура

Интеграция с RMS 

и почтой

Управленческая 

аналитика

Прозрачность Управляемость Скорость работы Качество данных

Проект в развитии: говорить о цифрах ещё рано, но первые результаты уже есть и описаны выше. 

100+
сотрудников обучены

работе с системой
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Когда CRM знает не только,

кто ваш клиент,

но и понимает,

что с ним происходит.

Данные  →  процессы  →  контроль  →  решения

Единый цифровой контур B2B-взаимодействия · Проект под NDA
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