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• Создание нового продукта – 

это выход на рынок, где есть 

текущие игроки. 

 

• Есть привыкание клиентов к 

некоторой геометрии рынка. 

 

• На рынке много игроков по 

большинству популярных 

инструментов, каждый из 

которых - по 4-5 лет на рынке 

и хорошо перефинансирован.  

Построение бизнес-

стратегии в 2011 году: 



Популярные сервисы 

• Соцсети 

 

• Документы 

 

• Почта 

 

• Чат и видеозвонки 

 

• Управление задачами 

 

• CRM 

 

• Облачные диски 



Наши цели к 2020 году: 

• Получить половину рынка в 

России; 

 

• Построить международное 

направление: английский, 

немецкий, испанский, 

португальский, китайский, 

украинский; 

 

• Западные доходы, не 

уступающие по размерам 

российским. 



Мы боремся за рынок нового формата коммуникаций 

и работы в компании: 
 

• Коммуникации в формате соцсетей; 

• Мобильность всех сотрудников; 

• Скорость принятия решений; 

• Нейрохимия внутренних коммуникаций. 
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Мы представили наш 

продукт 12 апреля 2012 г.  







#1 Объединить компанию, 

собрав самые популярные 

интернет-инструменты; 

 

  

 

 

Бизнес-стратегия: 



Битрикс24 объединяет самые популярные инструменты и 

создает новую категорию продуктов. По мнению клиентов, 

у Битрикс24 нет конкурентов.  



• Время и скорость 

вхождение в рынок 

имеют очень большое 

значение. 

 

• Нужно было придумать 

для Б24 способ нагнать 

и перегнать текущих 

участников рынка, 

которых уже знают 

потребители. 



Бесплатный план на 12 человек 

Главной нашей целью был быстрый набор клиентской базы.  

 

Мы решили достичь цели за счет 2 решений (на рынке так не делал никто): 

 

1. Мы даем 12 человек бесплатно;  

2. Это включает в себя основной набор:  

 

• Соцсеть 

• Задачи 

• Управление проектами  

• Чат и видеозвонки 

• Документы 

• Диск 

 

 

 

 

• Календари 

• Почта 

• CRM 

• Телефония 

• HR 

• Мобильное приложение 



Теряем ли мы деньги на 

бесплатном тарифе c 12 

пользователями? 
 

Во-первых, 12 человек сложно продать, 

маленькая выгода.  

 

Во-вторых, 12 человек – это отдел 

компании, который начнет пользоваться 

сервисом и потом переведет всю 

компанию. А это значит: 

 

• Много людей, которые освоятся с 

продуктом.  

 

• Возможность допродать бесплатной 

аудитории: телефонию, место, 

приложения и т.д. Free-to-play для 

бизнеса.  



#1 Объединить компанию, 

собрав самые популярные 

интернет-инструменты; 

 

#2 Быстро войти на рынок 

без финансирования - 

бесплатный план на 12 

человек; 

 

 

  

 

 

Бизнес-стратегия: 



Как убедить всю компанию пользоваться 

инструментом? 



Неограниченное количество 

пользователей 

• На рынке в 2011 году считали по пользователям. 1-5 долларов за пользователя. 

Это вызывает внутренний диалог в компании – кому это нужно, кто будет 

пользоваться, что значительно замедляет принятие решения о выборе сервиса 

и начале использования.  

 

• Мы хотели всю компанию, целиком, чтобы создать новую ценность и 

объединяющий инструмент. И чтобы позволить компании четко планировать 

расходы.  



Неограниченное место для 

Битрикс24.Диск  





#1 Объединить компанию, 

собрав самые популярные 

интернет-инструменты; 

 

#2 Быстро войти на рынок 

без финансирования - 

бесплатный план на 12 

человек; 

 

#3 Легкое принятие решения 

о покупке коммерческого 

плана - неограниченное 

количество пользователей и 

места. 

 

 

 

  

 

 

Бизнес-стратегия: 



Сколько стоит Битрикс24 



• 375 000+ зарегистрировано компаний; 

• 55 000+ активных компаний; 

• 15% конверсия в активных;  

• 55+ активных пользователей в компании; 

• Сервис вышел на окупаемость через год и 

2 месяца; 

• 350-500% рост в год. 

 

Битрикс24. Начало 2015 года 



225+ стран и территорий 



Нужно ли обновлять стратегию? 



 

После этого – все диски и CRM 

становятся одинаковыми. 

Неотличимые с точки зрения 

пользователя. И у вас не будет 

возможности емко сказать, чем вы 

лучше других. 

 

Известно, что со временем продукты выравниваются по 

качеству. Инновационное отличие удается сохранить       

в течение 2-3 лет.  



Мы считаем, что крупные 

игроки (Microsoft, Google, 

Citrix, IBM) будут строить 

набор инструментов с 

целью заполучить 

компанию целиком. 



Эта концепция стала 

подтверждаться:  

 

• Microsoft купил Yammer, Skype и ряд 

других компаний, и ведет к 

формированию комплекта внутри 

сервиса Office 365. 

 

• Аналогично - Google собирает набор.  

 

• IBM готовит сервис.  

 

Через 2-4 года мы увидим 

комплексное предложение со 

стороны крупнейших игроков.  



Стратегия на 2015-2020 годы  

 



Маркетинг начинается с продукта 

• Маркетинг – это не то, что вы пишете на 

сайте. И не то, как вы называете продукт.  

 

• Маркетинг - это когда вы даете продукт 

вашему пользователю, ничего не говорите, а 

пользователь уже сам решает, для чего этот 

продукт предназначен. 

 

• Продукт должен быть секси, няшным, 

мимими  

 

 

 

 

 









Зарегистрируйте свой «Битрикс24» 

до 1 марта 2015 г. и получите +12 

дополнительных пользователей 

на год! 
 

 

 

 

Ваш промокод: marketing2015 

А если у вас уже есть «Битрикс24», 

поделитесь промокодом с друзьями  

www.bitrix24.ru 





Спасибо за внимание! 

Вопросы? 

rsv_bitriх 


