
Несезон — это стратегия, а не вынужденная 
пауза. Вы накапливаете, анализируете 

 и готовитесь. При правильном подходе 
именно в «спад» закладываются рычаги 
следующего взрыва активности!


Вместе с Михаилом Беляевым, руководителем 
образовательного направления Битрикс24, 
собрали для вас этот чек-лист. 

Чек-лист: 


Как подготовить 
бизнес к несезону



Анализ спроса

– Загляните в прошлое: какие товары, услуги продавались даже 
в «тихие» месяцы? Используйте историю продаж в вашей CRM 

и отметьте 2–3 стабильных хита. 
 – Проведите быстрый опрос среди клиентов: что им нужно 
сейчас, даже если они пока не покупают напрямую?

Комментарий от Михаила Беляева: 

Идеи для скидок могут подсказать 
складские остатки.

Почему это важно: вы не выдумываете, 
вы действуете исходя из реальных 
потребностей — это снижает риск 

и повышает конверсию.



Аргумент: психология scarcity (ограниченное 
предложение) отлично работает, особенно 

в отрыве от пикового спроса.

Комментарий от Михаила Беляева: 

В несезон легче всего внедрять 
изменения: подключите ИИ 

к распознаванию звонков, 
автоматизируйте цепочку 

писем, запустите чат-бот.

Акции 

и сезонные 
предложения

– Создайте спецпредложение «несезонного старта»: скидки 
на предзаказ, пакеты услуг с бонусом или combo-оффер. 
 – Запустите таймер и ограниченное предложение, чтобы 
стимулировать срочность. 

Комментарий от Юлии Шмакотиной: 

«Лето — традиционное время распродаж 
во всех сегментах, и чтобы выиграть 
внимание и деньги вашего заказчика 
сейчас, ваше предложение должно 

быть не только выгодным, но и ярким 

и неординарным»

https://helpdesk.bitrix24.ru/open/23529044/?utm_source=telegram&utm_medium=referral&utm_campaign=ru_release_helpdesk&utm_content=tgbot


Пример: Клининговая компания летом 
увеличила заказы на следующий сезон 

на 30%, внедрив чатбот и уведомления — 

из анализа неактивных клиентов.

Улучшение 

процессов 

и слабых мест

– Анализ: где вы теряете клиентов в цепочке? 
Проверьте воронку продаж в CRM. 
 – Внедрите быстрые решения: скрипты общения, 
автоматические письма, чат-бот. 
 – Проработайте входящий поток: seo-оптимизация 
или контекстная реклама — используйте 
низкосезонную стоимость клика.



Клиентская 
коммуникация 

и лояльность

– Пересмотрите цепочку и каналы касаний: по заказу, к ДР,        
праздникам или сезонам. Уточните у клиентов, где им удобнее            
видеть сообщения. Так ваша аудитория быстрее вспомнит вас              
перед следующей покупкой. 
 – Добавьте непродающуюся ценность: чек-листы, инструкцию, вебинар. 
 – Обратная связь: попросите оценить услуги, собрать отзывы —             
это даст контент для ваших соцсетей 

Почему: люди остаются, когда 
чувствуют внимание и получают 
полезность, а не только рекламу.



Инвестиции 

в команду 

и обучение

– Проведите тренинг или минисеминар: для отдела продаж, 
клиентоориентированности, работы с возражениями. 
 – Установите KPI, связанные с несезоном: удержание 
клиентов, рост базы, новых лидов. 

Преимущество: когда команда знает, за что отвечает 
в «медленные месяцы», бизнес держит динамику 

и готовит угол силы к следующему сезону.



Планирование ресурсов 
и бюджетирование

– Перераспределите расходы: снизьте закупки, оптимизируйте 
аренду, пересмотрите маркетинг. 
 – Заложите резерв на тестирование: новые каналы, идеи, форматы. 
 – Проведите аудит «точек эффективности»: какие проекты можно 
приостановить или ускорить? 

Довод: контроль издержек + разумные инвестиции = 
стабильность и потенциал роста.

Комментарий от Михаила Беляева: 

Попробуйте учить клиентов пользоваться 
вашими услугами или продуктами. 
Проведите вебинар или запишите 
видеоуроки: «Как выбрать», «Что 
предусмотреть». Это сработает на ваш 
имидж и на продажи — сейчас и в сезон.



Зарегистрируйтесь в Битрикс24 — 

и начните действовать уже сегодня!

Готовы системно внедрить этот 

чек-лист в свои бизнес-процессы?  


зарегистрироваться  бесплатно

https://www.bitrix24.ru/create.php?utm_source=magnet&utm_medium=referral&utm_campaign=ru_magnet_checklist_off_season_biz
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