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Малый бизнес часто недооценивает важность интернета для продвижения компании на рынке и, в лучшем случае, использует только бизнес-аккаунты в социальных сетях, даже не подозревая, насколько сильно наличие хорошего сайта повышает продажи. Так, по данным различных исследований использование собственных сайтов компаниями повышает продажи на 40-60%, при этом наличие сайта открывает большие возможности для автоматизации бизнес-процессов, что так же положительно сказывается на объемах продаж.
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Small businesses often underestimate the importance of the Internet for promoting a company on the market and, at best, use only business accounts on social networks without even knowing how strong a good website boosts sales. Thus, according to various studies, the use of their own websites by companies increases sales by 40-60%, while having a website opens up great opportunities for automating business processes, which also has a positive effect on sales volumes.
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В данной работе объектом исследования является компания ИП «Полторак Д.А.», осуществляющая свою деятельность в г. Владивостоке, Приморского края.
В первую очередь, стоит отметить, что у компании уже имеется активный сайт и, первым делом, была рассмотрена возможность его доработки и интеграции систем автоматизации процесса работы с клиентами. Однако, с этим сайтом была выявлена существенная проблема, а именно: медленная работа главной страницы; вдобавок к этому сайт выглядит сильно устаревшим. Поскольку клиент из всех источников направляется на сайт для оформления заказа (получения полного списка товаров с прайс-листом), сайт может оттолкнуть большое количество новых клиентов. 
Сайт, используемый компанией на данный момент, представляет из себя одну страницу, в следствии этого, информация на нем представлена в не самом удобном виде, поскольку нужно сказать обо всем, а места для этого не так много. Это можно исправить, расширив сайт несколькими блоками и разгрузив тем самым уже имеющиеся, добавив меню, которое обеспечит навигацию по странице, но всех проблем это не решит.
Поскольку сайт является своеобразным фундаментом, на который в последствии должны быть установлены сервисы, позволяющие автоматизировать процессы, связанные с взаимодействием с клиентами – первоочередной задачей становится именно его обновление.
Подходя к внедрению нового сайта в структуру компании необходимо понимать, что для его создания есть несколько путей, и один из них – использование CMS (Системы управления содержимым) для разработки. 
Большое количество компаний скептически относятся к этому способу, однако за последние несколько лет CMS заметно выросли как в оптимизации, так и в безопасности. В добавок ко всему использование CMS заметно ускоряет разработку, упрощает процесс интеграции с различными сервисами по автоматизации бизнес-процессов, и при этом гораздо дешевле чем разработка «с нуля» или с использованием фреймворков. Зачастую, для интернет-магазина совокупность этих критериев играет намного более важную роль при выборе подхода к созданию сайта.
Если компанией решено использовать CMS-систему для создания сайта, то встает вопрос выбора этой самой системы. Именно поэтому компанией было рассмотрено несколько вариантов CMS-систем и изучена информация необходимая для их анализа, в число рассмотренных систем вошли:
· WordPress;
· Joomla;
· Wix;
· Битрикс24;
· Tilda.
Основными критериями для их оценки были:
· стоимость;
· возможности по интеграции с различными сервисами;
· оптимизация конечного продукта (отзывчивость элементов управления и сайта в целом);
· необходимые знания для работы (в том числе учитывалось наличие и доступность материалов для самообучения).
Критерии оценивались совместно с руководством предприятия по шкале от 2 до 10. Все оценки ставились исходя из информации, полученной при изучении описаний на официальных сайтах каждой из выбранных CMS (таблица 1). На основании этих оценок был произведен анализ выбранных для него альтернатив.  
Таблица 1
Оценки выбранных для анализа CMS альтернатив, по каждому из критериев
	Критерии
	WordPress
	Joomla
	Wix
	Битрикс24
	Tilda

	Стоимость 
	10
	10
	7
	5
	7

	Возможности по интеграции
	8
	6
	4
	6
	8

	Оптимизация
	4
	5
	4
	7
	8

	Необходимые знания
	6
	5
	7
	6
	7



Предпочтение в выборе CMS для разработки сайта было проверено с использованием модификации метода анализа иерархии (МАИ) предложенной Е.С. Никулом [1], для его реализации использовались таблицы Excel.
Суть использованной модификации заключается в сравнении изучаемых факторов (альтернатив, критериев) между собой. Факторы сравниваются попарно по отношению к их воздействию («весу», или «интенсивности») на общую для них характеристику, установление приоритетов факторов вычислением прямого деления «веса» одного фактора на «вес» другого позволяет исключить статистическую ошибку, которая накапливается при использовании дискретной шкалы для парных сравнений. Диаграмма, на которой отражены результаты анализа показана на рисунке 1. 

[bookmark: _GoBack]Рис.1. Результаты анализа CMS-систем
Предпочтение в выборе Tilda CMS составило 5% по сравнению с предложенными альтернативами. 
Как было сказано ранее, наличие сайта так же открывает большие возможности для автоматизации. Одним из процессов, автоматизация которого становится приоритетной для компаний, которые занимаются продажами, является процесс взаимодействия с клиентами. Основным инструментом для автоматизации этого процесса является CRM-система (Система управления взаимоотношениями с клиентами).
Для CRM-систем, как и в случае с CMS, было рассмотрено несколько вариантов, в число рассмотренных систем вошли:
· Мегаплан;
· Битрикс24;
· bpm online Sales;
· amoCRM;
· Tilda CRM.
Основными критериями для их оценки были:
· стоимость;
· возможность интеграции с сайтом, созданным на выбранной CMS;
· возможность настройки/доработки системы (в том числе использование готовых приложений и возможность создания своих);
· наличие и удобство использования канбана.
Всем альтернативам по каждому из критериев были выставлены оценки по шкале от 2 до 10, эти оценки были использованы, как и в случае с CMS, для дальнейшего анализа с использованием модификации метода анализа иерархии (МАИ), все оценки представлены в таблице 2.
Таблица 2
Оценки выбранных для анализа CRM-систем альтернатив, по каждому из критериев
	Критерии
	Мегаплан
	Битрикс24
	bpm online Sales
	amoCRM
	Tilda CRM

	Стоимость 
	5
	9
	4
	6
	10

	Возможность интеграции с сайтом
	9
	9
	2
	9
	10

	Возможность настройки/доработки
	6
	7
	5
	8
	3

	Удобство использования канбана
	6
	9
	4
	8
	8



Предпочтение в выборе Битрикс24 составило 3% по сравнению с предложенными альтернативами. Диаграмма, на которой отражены результаты анализа показана на рисунке 2.


Рис.2. Результаты анализа CRM-систем
Исходя из результатов анализа в качестве CRM-системы было решено использовать Битрикс24.
Многие из популярных CRM-систем предоставляют возможность email-рассылок, однако зачастую рассылки, организованные через них, оказываются неэффективными и письма, отправленные с использованием SMTP-серверов предоставляемых CRM, попадают в спам, с серверами Mailchimp подобных проблем нет. По этой причине для организации email-рассылок будет использован именно он. Далее стоит рассказать о нем подробнее.
Mailchimp – это сервис для email-маркетинга и управления базой подписчиков. Программа рассчитана на мелкий и средний бизнес, но и некоторые крупные компании также успешно используют Mailchimp для коммуникации со своими клиентами
В итоге, по результатам анализа для разработки сайта была выбрана Tilda CMS, для автоматизации процесса работы с клиентами была выбрана CRM-система Битрикс24, для организации email-рассылок – сервис Mailchimp. Использование совокупности этих сервисов позволит в полной мере провести автоматизацию процесса работы с клиентами в компании ИП Полторак Д.А.
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