


Где бизнес теряет деньги, даже когда гости есть
Главная проблема — не отсутствие каналов продвижения, а разрыв между ними

Трафик есть

Но часть обращений не 
фиксируется и не 
попадает в базу.

Бронирования 
есть
Но история гостя остаётся 
в разных системах и 
переписках.

База есть

Но по ней редко работают 
системно: сегменты, 
триггеры, возврат.

Гости довольны

Но рекомендация и 
повторный визит 
происходят случайно, а 
не по сценарию.

Автоматизация нужна не ради автоматизации. Её задача — не терять гостя 
после первого контакта.
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CRM — это центр управления отношениями с гостем
Ценность появляется, когда данные превращаются в действия

1. Собираем

• контакты и согласия
• источник обращения
• историю бронирований
• сумму и частоту покупок
• предпочтения
• отзывы и обращения

2. Анализируем

• новые / повторные гости
• средний чек
• частоту визитов
• давность последнего 
визита
• сегменты
• эффективность каналов 
и механик

3. Действуем

• автоматические рассылки
• персональные 
предложения
• триггерные сценарии
• допродажи
• возврат «спящих» 
гостей
• работа с 
рекомендациями

Смысл CRM: каждый следующий контакт с гостем должен быть умнее 
предыдущего.
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Что в итоге меняется в экономике объекта

Оцифровка базы

Больше известных гостей вместо 
анонимного трафика

↑ Прямые брони

Меньше зависимости от посредников
↑ Частота визитов

CRM создаёт поводы вернуться
↑

Средний чек

Допродажи и персональные 
предложения

↑ LTV гостя

Больше выручки за весь срок 
отношений

↑ Рекомендации

Клиенты становятся каналом 
привлечения

↑

Цель — не «внедрить сервис». Цель — построить управляемую систему повторных 
продаж.
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Как мы можем помочь объекту гостеприимства

01

Аудит

Путь гостя, продажи, 
база, каналы, 
бронирование, 
коммуникации, 
лояльность.

02

Архитектура

Проектируем целевую 
систему: что, где и зачем 
автоматизировать.

03

Внедрение

Настраиваем процессы, 
CRM/лояльность, 
сценарии коммуникаций 
и аналитику.

04

Сопровождение

Смотрим на цифры, 
тестируем механики, 
корректируем и 
развиваем систему.

Мы не продаём «волшебную кнопку». Мы выстраиваем систему, в которой 
технологии начинают приносить измеримый результат.
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