
Работа с клиентской базой:
долгосрочные отношения и рост 
клиентской ценности

Георгий Картвелишвили
Руководитель практики промышленность и дистрибуция
и партнер Paper Planes



Партнёр компании и эксперт в области
маркетинга B2B, оптимизации бизнес-
процессов и оптимизации IT-инфраструктуры

Руководитель практик по работе с 
промышленными компаниями и финансовым 
сектором. Эксперт по выстраиванию работы 
коммерческих отделов (маркетинг, продажи).

Опыт в маркетинге более 7 лет

Георгий Картвелишвили

• Корпоративный университет 
«Казахтелеком» 

• ALPHA Business School
• SYNERGY Executive MBA 
• ПРОДЭКСПО 

Преподаватель:

• Клиентоцентричность и управление 
лояльностью клиента

• Экспертные продажи 

• Маркетинговая стратегия                                                
для компаний B2B-сектора 

• Построение отделов маркетинга           
и продаж

• Оптимизация бизнес-процессов

• Внедрение CRM
• Разработка финансовых моделей и 

автоматизация финансового учета 

• Внедрение контентных платформ и 
омниканальных коммуникаций 

Направления экспертизы:

Сибур, Северсталь, Свеза, Детский Мир, 
Ростовская мануфактура сантехники, банк 
Хлынов, Алмазэргиенбанк, Мое дело, 
Московский кабельный завод, Кирпичный завод 
Ликолор

Клиенты:

• Дистрибуция 
• Банкинг и финансовые организации 
• FMCG 
• Здоровье, медицина и красота
• Промышленность, добыча, переработка
• Строительство и инжиниринг 
• IT-продукты и SAAS-решения для B2B
 

Отрасли:



Мы работаем на следующих рынках
01. Добыча, переработка, производство и дистрибьюция 07. Средства передвижения и логистика

02. Отели, рестораны и розничная торговля 08. Профессиональные сервисные фирмы

03. Правительственные организации и образование 09. Здоровье, медицина и красота

04. Информационные технологии и e-com 10. СМИ и развлечения

05. Финансы и страхование 11. Сельское хозяйство

06. Здания и строительство 12. FMCG (товары повседневного спроса)



Управление клиентской базой в B2B состоит из 4 ключевых блоков

Сегментация 
клиентской базы

Соблюдение 
коммерческой 
политики

Управление 
клиентскими 
прогрессами

Анализ 
метрик 
удовлетворённости

Управление 
клиентской базой 

Из чего 
состоит

Какой 
результат 

даёт

• Сегментация: кому 
продавать 

• Сегментация: как 
продавать 

• Сегментация: что 
продавать 

• Условия
вознаграждения

• Механики
вознаграждения
и виды скидок

• Целеполагание 
по клиентам 

• Прогрессы                 
в отношениях               
с клиентами

• Ключевые метрики 
эффективности: NPS, 
CSI, OTIF

• Пилоты инициатив 
по итогу ОС клиентов

• Позволяет собрать
точечные тактики 
продаж для роста 
валового дохода, 
маржинальности
клиентской базы

• Позволяет 
стандартизировать 
подходы к 
ценообразованию 
и выдаче скидок

• Позволяет оценить
потенциал 
клиентской базы и 
сформировать план 
развития 
клиентских 
отношений

• Позволяет
предиктивно
управлять оттоком
клиентской базы и
недопустить его за 
счёт быстрого
внедрения инициатив

1 2 3 4



Блок 1: Сегментация клиентской базы: Кому продавать 

Сегментация по перспективности 
контрагентов

3-х факторная сегментация по параметрам:
1. уровня конкуренции
2. монополизации долей конкурентов
3. валовому доходу с контрагента

Данные для сегментации получаются благодаря 
глубинным интервью с клиентами и анализу 
транзакционных данных продаж 

Позволяет определить насколько наш контрагент 
насыщен продукцией конкурентов, есть ли шанс 
повысить нашу долю в кошельке клиента и 
сформировать тактику вытеснения конкурентов



Блок 1: Сегментация клиентской базы: Как продавать 
Сегментации по типам платёжного 
поведения: 

1. Сегментация по параметрам: 
системность, факт ПДЗ и валовый доход

2. Сегментация по параметрам: средняя 
маржинальность позиции, системность, 
кол-во слотов



Блок 1: Сегментация клиентской базы: Что продавать

Сегментация по широте закупаемого 
ассортимента 

3-х факторная сегментация по параметрам:
1. Широту закупаемого ассортимента
2. Распределение ассортимента по 

портфелю
3. Валового доходу с контрагента

Данные для сегментации получаются благодаря 
анализу транзакционных данных 

Позволяет определить недоиспользованный 
потенциал клиентов и определить, как дополнить 
их портфель более маржинальными позициями



Блок 3: Управление клиентскими прогрессами

План развития клиента Политика прогрессов



Блок 4: Анализ метрик удовлетворённости



Наши контакты
+7 (926) 592 48 77

ibalahnin@gmail.com

@ilia_balahnin (в Telegram)

Telegram-канал @ilyabalahnin

youtube.com/ИльяБалахнин чат-бот, который присылает полезные 
материалы только по вашей отрасли  

paper-planes.ru
paper-planes.academy

mailto:ibalahnin@gmail.com

