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Воронки и аналитика как источник роста продаж

Digital-продажи техники:
от заявки до контракта



Рынок изменился — нужны новые подходы

Цикл сделки стал длиннее

Темпы обновления парка 
техники снизились

Активация клиентской базы

Сквозная аналитика

Автоматизация продаж



Выстроенная воронка продаж

Автоответы на запросы

Автоматические задачи для менеджеров

Аналитика сделок на каждом этапе

Единое окно для всех каналов коммуникаций с клиентом



Активация клиентской базы

• Сегментация клиентов

• Работа со «спящими» лидами через автоворонки

• Автоматизация коммуникаций в CRM

• Кросс-продажи на основе данных о клиентах



АМО CRM в АГРОштурман



Видимость всего пути клиента: от первого касания до сделки

Автоматический расчёт стоимости лида и ROI

Аналитика звонков с помощью ИИ: выявление потребностей 
клиента и контроль качества работы менеджеров

Оптимизация маркетинговых расходов

Сквозная аналитика



Сводный отчет по всем источникам
с расчетом ROI каждого канала



Статистика по лидам 
на каждом этапе воронки



Статистика по заявкам 
и суммам сделок



Статистика по звонкам
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