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Без CRM нет развития иД «Коммерсантъ» и «Ланит омни» 
(вхоДит в группу Ланит) на пЛощаДКе петерБургсКого технопарКа «ЛенпоЛиграф-
маш» провеЛи масштаБное ДеЛовое мероприятие ДЛя преДставитеЛей Бизнес- 
сооБщества, посвященное цифровой трансформации Бизнес-процессов. Это пер-
вая из шести запЛанированных на 2024 гоД встреч разраБотчиКа пЛатформы 
BPMSoft и преДставитеЛей реаЛьного Бизнеса в рамКах тура Road-Show BPMSoft, 
Который проДЛится До оКтяБря. вЛаДеЛьцы и топ-менеДжеры Компаний, ДиреК- 
тора по It-трансформации, руКовоДитеЛи проДаж, марКетинга и сервиса Коммер-
чесКих организаций оБсуДиЛи, КаК выстроить устойчивую систему проДаж,  
КаК узнавать БоЛьше о КЛиентах и уКрепЛять отношения с ними, а таКже КаКие 
ошиБКи привоДят К потере Компанией приБыЛи и КаК их изБежать. владимир КолодчуК

автоматизация маркетинговых и бизнес-процессов в 
2024 году продолжает оставаться неотъемлемой ча-
стью стратегий компаний. По сравнению с прошедшими 
периодами рынок стал более высококонкурентен, а за-
просы клиентов, касающиеся функционала и качества 
продукции, значительно возросли. «Бизнес ждет от 
разработчиков продукты высокого уровня, так как не 
готов терять ни в удобстве, ни в функциональности, ни 
в безопасности при миграции на отечественное По»,— 
подчеркивает Юрий востриков, генеральный директор 
«лаНит омни». При этом, по его словам, в последние 
годы российские вендоры получили ощутимую мотива-
цию развиваться, улучшать решения и адаптировать их 
под требования меняющегося рынка. 

так, на мероприятии в Санкт-Петербурге компания 
«лаНит омни» продемонстрировала возможности новой 
версии процессно-ориентированной low-code-платформы 
BPMSoft, а также предоставила слово своим клиентам, 
чтобы они поделились опытом успешного внедрения для 
тех заказчиков, которые только рассматривают новые си-
стемы для автоматизации своих бизнес-процессов.

Эксперты подчеркивают, что в нынешних условиях 
особенно важно не только уделять внимание привлече-
нию новых клиентов, но и задействовать максимально 
возможные ресурсы и методы для развития отношений с 
действующей клиентской базой и повышения ее лояльно-
сти. «ведь потеря покупателей напрямую ведет к сниже-
нию выручки»,— указывает максим илюхин, директор 
по продажам корпоративным клиентам «лаНит омни». 
так, согласно данным аналитических исследований, со-
хранение существующей базы экономит компаниям до 
80% маркетингового бюджета. «При этом затраты на при-
влечение заказчиков редко окупаются с первой же сдел-
ки: в ряде отраслей исключительно повторные продажи и 
продолжительные отношения с клиентом позволяют биз-
несу зарабатывать. для этого применяют современные 
CRM-решения, которые помогают не только регулярно 
контактировать с потребителями, но и персонализировать 
коммуникации, предлагать релевантные продукты с помо-
щью машинного обучения и прогнозировать успешность 
будущих сделок»,— говорит господин илюхин.

участники мероприятия отмечают, что на высоко-
конкурентном рынке CRM-система — это незаменимый 
для клиентоориентированной компании инструмент, 
который позволяет грамотно выстраивать отношения с 
заказчиками, агрегировать данные, персонализировать 
коммуникации. «инструменты CRM помогают настраи-
вать аналитику, с помощью которой принимаются взве-
шенные управленческие решения, а также повышают 
конверсию лидов в сделки и, соответственно, увеличи-
вают объемы продаж и доходов компании»,— считает 
инесса чернецова, руководитель службы качества и 
клиентского сервиса сети автоцентров «Петровский».

С ней солидарен эксперт CRM алексей Кудинов. он 
поясняет, что CRM-система может стать ключевой инве-
стицией для любой клиентоориентированной компании: 
ее внедрение приводит к значительному ускорению биз-
нес-процессов организации — до пяти раз, освобождая 
от рутины до половины рабочего времени сотрудников и 
руководителей.

По мнению госпожи чернецовой, ключевым факто-
ром при выборе CRM является возможность кастоми-
зировать систему под собственные бизнес-процессы, 
потому что цикл продаж и постпродажное обслуживание 
в дилерской компании отличаются от аналогичных про-
цессов в девелопменте или ритейле. «Поэтому мы оце-
нили гибкость и масштабируемость решения от „лаНит 
омни“. могу сказать, что, благодаря внедрению BPMSoft 
мы получили больше, чем рассчитывали на этапе выбо-
ра CRM-системы»,— делится она. 

господин Кудинов добавляет, что современные 
CRM-системы позволяют автоматизировать до 80% вну-
тренних процессов и исключают потерю заявок, задач и 
данных о клиентах. По его словам, внедрение таких си-
стем позволяет клиентским менеджерам и менеджерам 
по продажам креативно подходить к решению проблем 
заказчиков. n
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МАКсиМ илюхин, ДирЕКтор ДЕПАртАМЕнтА ПроДАЖ КорПорАтиВныМ КлиЕнтАМ «лАнит оМни»

CRM-система может 
стать КЛючевой 
инвестицией ДЛя ЛюБой 
КЛиентоориентированной 
Компании: ее внеДрение 
привоДит К значитеЛьному 
усКорению Бизнес-процессов 
организации — До пяти раз, 
освоБожДая от рутины  
До поЛовины раБочего 
времени сотруДниКов  
и руКовоДитеЛей

➔

д
м

ит
ри

й 
м

Но
го

ле
т


