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От подсказок к сделкам: путь AI-

ассистента в полях B2B и B2C-продаж
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25 апреля 2025 года 



Что сегодня будет?
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Эволюция использования AI-ассистентов в DSSL

Внутренние проекты и внешние продукты

Что дальше ? 
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42
СТРАНЫ
С ИНТЕГРАЦИЯМ

12 400+
ТОВАРНЫХ ПОЗИЦИЙ
В АССОРТИМЕНТЕ

22
ОФИСА И СКЛАДОВ
В РФ, КАЗАХСТАНЕ И 
КИТАЕ

ЛЕТ ОПЫТА

СОТРУДНИКОВ

10 000+

>22

1 000+

КЛИЕНТОВ

TRASSIR создает передовые решения в области безопасности и автоматизации на основе открытой AIoT платформы. Цель 
компании: повышать защищенность общества, устойчивость и прибыльность бизнеса с помощью технологий машинного 
восприятия и прогнозирования событий.

TRASSIR - надёжный партнёр
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Эволюция использования AI-ассистентов в DSSL

1. Бот в MS Teams
2. Продажи в 
мессенджерах

3. Автоматизация КЦ

❑ Инструмент для отдела 
продаж и тех. пресейла
(консультации и КП)In

te
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Ex
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❑ Возврат «спящих» клиентов;
❑ Предквалификация лидов; 

❑ Коммуникации через 
мессенджеры по 
недозвонам

❑ Автоматизация продаж в 
мессенджерах с 
интеграцией с AmoCRM, 
Bitrix и 1C. 

❑ Автоматизация обработки 
входящих сообщений через 
омниканальные платформы 
Sherlock и Wazzup



5

Как масштабировать продажи, не увеличивая ФОТ 
на отдел продаж ? 

Задача:

Al-ассистент менеджера по продажам, на базе LLM*, который 
на основе актуальной информации по продуктам может 
консультировать и проводить технический пресейл для 
клиентов и выставлять коммерческие предложения.

• Планирование и подготовка: Исследование текущей 
логики процесса тех пресейла и взаимодействия с 
продажами, разработка ТЗ.

• Разработка: сбор базы знаний на основе разметки 
confluence, сборка и тесты AI-ассистента с RAG**, 
загрузка и векторизация данных, интеграция с прайс-
листами.

• Запуск: Проведение пилотного запуска, тестирование и 
отладка, документация и обучение сотрудников.

Решение:

Этапы решения:

*Large language model - большая языковая модель
**RAG-Retrival augmented generation – расширенный генеративный поиск 

1. Бот в MS Teams (1/3)
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1.Бот в MS Teams (2/3)

• Мгновенный поиск по актуальной базе 
знаний по продуктам:
Обновление базы знаний из confluence 1 
раз в сутки.

• Интеграция в текущие рабочие 
инструменты:
Чат-бот работает в корпоративном 
мессенджере MS Teams.

• Увеличение продуктивности: 
Менеджеры по продажам могут 
закрывать часть клиентских вопросов без 
необходимости привлечения 
технических пресейлов, повышается 
скорость реакции на запросы клиентов

Характеристики решения:
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• Аналитика и контроль: 
Обращения к боту 
логируются и можно 
посмотреть аналитику
в Power Bi.

Мониторинг:

1. Бот в MS Teams (3/3)
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Возврат «спящих» клиентов (1/2):

2. Продажи в мессенджерах 
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Возврат «спящих» клиентов (2/2):

2. Продажи в мессенджерах 

Целевая 
метрика 
достигнута!

70% из 
ответивших 
контактов 
квалифицир
ованы как 
активные/по
тенциальны
е клиенты 
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Предквалификация лидов (1/4):

2. Продажи в мессенджерах 
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Предквалификация лидов (2/4):

2. Продажи в мессенджерах 



12

Предквалификация лидов (3/4):

2. Продажи в мессенджерах 
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Предквалификация лидов (4/4):

2. Продажи в мессенджерах 
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Al дублер менеджера по продажам, бесшовно встроенный в CRM и привычные каналы
коммуникации (1/4)

2. Продажи в мессенджерах 

Нечеткое следование скрипту, плохое 
управление клиентскими данными, 

длинный цикл сделки

Бизнес теряет
до 30% прибыли 

за счет человеческого 
фактора
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Closely Al

Переписывается
с клиентом 

в мессенджерах как реальный 
человек

Опционально

Подключается к вашей базе 
знаний и генерирует 

точные ответы

Опционально

Подключается к CRM и 
обновляет воронки и карточку 

клиента

Al дублер менеджера по продажам, бесшовно встроенный в CRM и привычные каналы
коммуникации (2/4)

2. Продажи в мессенджерах 
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ОПЦИОНАЛЬНО:
Получает актуальные данные из БД

Бесшовно переводит диалог
на менеджера при необходимости

Коммуницирует с 
клиентом

ОПЦИОНАЛЬНО:
Обновляет данные 

с CRM

AI
ASSISTANT

2. Продажи в мессенджерах 
Al дублер менеджера по продажам, бесшовно встроенный в CRM и привычные каналы
коммуникации (3/4)
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Квалификация 
лида

Заключение 
сделки

Постпродажная 
поддержка

Повторное 
заключение 

сделки

Возврат 
клиентов

Этапы продаж:

Функционал в привязке к этапам:

Квалификация 
лида

• Генерация КП

• Консультации по 
стоимости / 
наличию

• Заведение
тасок в HelpDesk

• Консультации по 
стоимости / 
наличию

• Рассылка 
инфоповодов

• Персонализирова
нные 
предложения по 
кросс-продажам

Возврат клиентов

Al дублер менеджера по продажам, бесшовно встроенный в CRM и привычные каналы
коммуникации (4/4)

2. Продажи в мессенджерах 
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Автоматизация обработки входящих сообщений через омниканальные платформы Sherlock и Wazzup (1/2)

3. Автоматизация КЦ 

Нечеткое следование скрипту, плохое 
управление клиентскими данными, 

длинный цикл сделки

Предпосылки проекта

Задачи проекта

Цели проекта

1. Бизнес-задача => автоматизация обработки типовых 
запросов от клиентов для снижения нагрузки на 
операторов и улучшения клиентского опыта;

2. Текущие проблемы => высокий объём обращений (в 
пике до 30 тысяч в месяц, задержки в ответах из-за 
участия оператора даже в простых задачах, при это до 
90% ответов есть на сайте;

3. Вводные => в контактном центре сейчас задействовано 
20+ операторов, используется телефония Mango, 
платформа Sherlok.

Автоматизировать обработку типовых входящих 

запросов от клиентов (до 50% от всех 

обращений в Sherlock) за счет внедрения AI 

ассистента оператора 

1. Провести предпроектную диагностику для 

оценки бизнес-кейса от внедрения AI 

ассистента оператора;

2. Разработать и протестирования PoC/MVP для 

подтверждения гипотезы эффективности по 

обработке до 50% от всех обращений в 

Sherlock за период 2-4 недели);

3. Внедрить AI ассистента оператора и провести 

настройка аналитики в Sherlock 
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Автоматизация обработки входящих сообщений через омниканальные платформы Sherlock и Wazzup (2/2)

3. Автоматизация КЦ 

Потенциальный 

финансовый эффект в 

результате внедрения 

решения на базе AI 

ассистента оператора 
в 1-й год составляет 

10 млн руб и срок 

окупаемости проекта 

составляет 6 мес. 
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Что дальше ? 



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ

ИВАН ТАРАСКИН
Руководитель направления
развития продуктов на базе ИИ

@ihorrible

+7 (916) 315-62-20
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