
Фреймворк для разработки ROI-калькулятора: от
идеи до внедрения
Пошаговое руководство для создания ROI-калькулятора, адаптированного под ваш
продукт/услугу.

Раздел 1: Определение целей и ключевых метрик

□ Какие проблемы клиента решает ваш продукт?
Например, сокращение операционных расходов, увеличение продаж, повышение эффективности труда.

□ Какие метрики меняются благодаря продукту?
Список конкретных, измеримых показателей: время на задачу, количество ошибок, конверсия, расход сырья,
процент брака, стоимость привлечения клиента (CAC), пожизненная ценность клиента (LTV).

□ Как эти метрики влияют на доходы/расходы клиента?
Определите прямую связь: сокращение времени на задачу на 10% = экономия X часов в месяц = Y рублей.

□ Какова целевая аудитория калькулятора?
Менеджеры по продажам, потенциальные клиенты на сайте, руководители отделов, финансовые директора.

□ Какова основная цель калькулятора?
Генерация лидов, ускорение цикла продаж, обоснование цены, отработка возражений.

Параметр Тип Единица
измерения

Источник
данных

Пример
значения

Количество сотрудников Входной чел. Клиент 50

Средняя зарплата сотрудника Входной руб./мес. Клиент 70 000

Время на ручную операцию
(до)

Входной мин./день Клиент 60

Время на ручную операцию
(после внедрения)

Выходной мин./день Ваш продукт 10

Снижение процента брака Выходной % Ваш продукт 5

Объем производства Входной ед./мес. Клиент 1000

Стоимость единицы сырья Входной руб./ед. Клиент 150

Раздел 2: Сбор данных и формулирование гипотез

Для создания убедительного ROI-калькулятора необходимы реалистичные и обоснованные
данные. Они станут основой для ваших формул и прогнозов.

Методы сбора данных:
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1. Опросы и интервью с текущими клиентами: Самый ценный источник. Спрашивайте о
конкретных изменениях в их бизнесе после внедрения вашего продукта: сколько времени
сэкономили, на сколько выросла конверсия, какие расходы сократились. Запрашивайте
подтверждающие цифры. Например, компания HubSpot отмечает, что 70% компаний,
использующих ROI-калькуляторы, основывают свои данные на реальных кейсах клиентов
(Источник: HubSpot Blog).

2. Отраслевые исследования и бенчмарки: Используйте открытые данные, отчеты
аналитических агентств (Gartner, Forrester, IDC), статьи в профильных изданиях. Они помогут
определить средние показатели по рынку и обосновать потенциальные улучшения. Например,
среднее снижение операционных расходов при автоматизации процессов составляет от 15%
до 30% (Источник: McKinsey & Company).

3. Экспертная оценка: Если прямых данных недостаточно, привлеките внутренних экспертов
(продакт-менеджеров, инженеров, аналитиков) для консервативной оценки потенциальных
улучшений. Важно быть честным и не завышать цифры, чтобы не подорвать доверие клиента.
Лучше показать скромный, но достижимый результат, чем нереалистичные обещания.

4. Пилотные проекты и A/B-тестирование: Проведите контролируемые эксперименты с
небольшими группами клиентов, чтобы измерить фактическое влияние вашего продукта на
ключевые метрики.

Примеры формул для расчета экономии/прибыли (с возможностью адаптации):

* Экономия на трудозатратах:

`Экономия = (Время_до - Время_после) Количество_операций Стоимость_рабочего_часа`

Пример: Если продукт сокращает время на операцию с 60 минут до 10 минут в день, а
количество операций в месяц 20, при стоимости рабочего часа 500 руб., то экономия
составит: `(50/60) 20 500 = 8333 руб./мес.`.

* Увеличение прибыли от роста конверсии:

`Дополнительная прибыль = (Новая_конверсия - Текущая_конверсия) Количество_лидов
Средний_чек`

Пример: Если конверсия вырастет с 2% до 3% при 1000 лидах в месяц и среднем чеке 10 000
руб., то дополнительная прибыль: `(0.03 - 0.02) 1000 10000 = 100 000 руб./мес.`.

* Экономия на снижении брака/ошибок:

`Экономия = (Процент_брака_до - Процент_брака_после) Объем_производства
Стоимость_единицы_продукции`

Пример: Снижение брака с 5% до 2% при объеме 1000 ед./мес. и стоимости 1500 руб./ед.:
`(0.05 - 0.02) 1000 1500 = 45 000 руб./мес.`.

* Расчет ROI:

`ROI (%) = ((Общая_экономия_или_прибыль_за_период - Стоимость_продукта_за_период) /
Стоимость_продукта_за_период) * 100`

Период окупаемости: `Стоимость_продукта / Ежемесячная_экономия_или_прибыль`

Важно: Всегда используйте консервативные оценки и будьте готовы обосновать каждую
цифру. Добавьте дисклеймер о том, что расчеты являются оценочными и могут отличаться в
зависимости от специфики бизнеса клиента.

Раздел 3: Выбор формата и инструментов



Инструмент/Платформ
а

Плюсы Минусы Примерный
бюджет (руб.)

Excel / Google Sheets Быстрый старт, высокая
гибкость, бесплатно.

Требует ручного ввода,
неинтерактивный для
клиента, легко сломать
формулы.

0

Tilda (блок T702) Простая интеграция на
сайт, визуальный
конструктор,
интерактивность.

Ограниченная логика
расчетов, привязка к Tilda.

500-1500/мес.

uCalc.pro / Marquiz Готовые шаблоны,
удобный интерфейс,
возможность сбора
лидов.

Ограниченная
кастомизация,
ежемесячная подписка.

480-2000/мес.

Интерактивный PDF Можно отправлять
файлом, работает
офлайн, сохраняет
брендинг.

Требует
специализированного ПО
(Adobe Acrobat Pro),
сложность обновления.

1500-5000/мес. (за
софт)

Custom Web App
(JS/Python)

Полная кастомизация,
любая сложность логики,
интеграции.

Высокая стоимость
разработки, требует
технических специалистов.

100 000 - 500 000+
(разово)

Интеграция с CRM
(Bitrix24, AmoCRM)

Автоматическое
заполнение данных
клиента, сохранение
результатов в сделке.

Сложность интеграции,
зависит от функционала
CRM.

От 50 000
(разработка
интеграции)

Yandex DataLens / Power
BI

Мощная визуализация,
дашборды, сложные
расчеты.

Высокий порог входа,
требует навыков
аналитики, не всегда
интерактивен для клиента.

Бесплатно (с
лимитами) /
0-2000/мес. (Power
BI Pro)

□ Бюджет:
Определите, сколько готовы инвестировать в разработку и поддержку.

□ Сложность расчетов:
Насколько сложная логика требуется для вашего продукта. Простые расчеты = Excel/Tilda, сложные = Custom Web
App.

□ Интеграции:
Нужна ли интеграция с CRM, сайтом, аналитическими системами?

□ Целевая аудитория:
Кто будет пользоваться калькулятором? Менеджеры (нужна простота), клиенты (нужна интерактивность и
понятность).

□ Масштабируемость:
Планируете ли вы добавлять новые продукты/услуги в калькулятор в будущем?

□ Наличие внутренних ресурсов:
Есть ли в команде разработчики, дизайнеры, аналитики?

Раздел 4: Тестирование и внедрение

После создания калькулятора критически важно его тщательно протестировать и грамотно
внедрить в процесс продаж.

Этапы тестирования:



1. Внутреннее тестирование (Unit Testing): Проведите проверку всех формул и логики расчетов
с заранее известными входными и выходными данными. Убедитесь, что калькулятор выдает
ожидаемые результаты. Привлеките разных сотрудников, чтобы исключить ошибки, связанные
с человеческим фактором. Проверьте крайние значения (минимальные и максимальные
входные данные).

2. Тестирование с фокус-группой (User Acceptance Testing - UAT): Привлеките к тестированию
менеджеров по продажам, которые будут использовать калькулятор, и сотрудников, которые
хорошо понимают бизнес клиента. Они должны оценить удобство интерфейса, понятность
вопросов, релевантность результатов и простоту использования. Соберите обратную связь по
каждому элементу.

3. Пилотное тестирование с реальными клиентами: Выберите 3-5 лояльных клиентов и
предложите им использовать калькулятор или провести расчет вместе с ними. Это поможет
выявить неочевидные проблемы, понять, какие вопросы вызывают затруднения, и насколько
убедительными являются результаты. Запишите их реакции и вопросы. По данным Gartner,
60% компаний, успешно внедривших новый инструмент продаж, проводили пилотные проекты
с клиентами (Источник: Gartner).

Шаблон плана обучения менеджеров по продажам:

* Цель: Обеспечить полное понимание и уверенное использование ROI-калькулятора
менеджерами по продажам.

* Продолжительность: 4 часа (2 сессии по 2 часа).

* Материалы: Презентация, руководство пользователя, тестовые кейсы, доступ к
калькулятору.

* Сессия 1: Теория и логика (2 часа)

* Что такое ROI и почему он важен для клиента (15 мин).

* Как наш продукт влияет на ключевые метрики клиента: детальный разбор (30 мин).

* Разбор каждой формулы в калькуляторе: что она считает, почему именно так (60 мин).

* Типичные ошибки и как их избежать (15 мин).

* Q&A (20 мин).

* Сессия 2: Практика и отработка возражений (2 часа)

* Пошаговая демонстрация использования калькулятора (30 мин).

* Ролевые игры: менеджер-клиент, отработка разных сценариев и возражений (60 мин).

* Как интегрировать калькулятор в разные этапы воронки продаж (30 мин).

* Сбор обратной связи и обсуждение (20 мин).

* Поддержка: Создание канала в корпоративном мессенджере для вопросов и обмена опытом.
Регулярные короткие сессии для разбора сложных кейсов (например, раз в месяц).

Метрики для отслеживания эффективности калькулятора после внедрения:

1. Количество использований: Сколько раз менеджеры или клиенты использовали калькулятор.

2. Конверсия лидов: Как использование калькулятора влияет на конверсию лидов в
квалифицированные лиды, а затем в сделки.

3. Средний чек: Увеличивается ли средний чек сделок, где использовался калькулятор.

4. Длина цикла сделки: Сокращается ли время от первого контакта до закрытия сделки.

5. Уровень удовлетворенности клиентов: Отзывы клиентов о полезности и убедительности
расчетов.

6. Обратная связь от менеджеров: Удобство использования, возникающие сложности,
предложения по улучшению.

7. ROI самого калькулятора: Если калькулятор был платной разработкой, оцените, как он
повлиял на выручку и прибыль, чтобы окупить свои затраты. Например, если разработка



стоила 200 000 руб., а за год калькулятор помог закрыть дополнительные сделки на 1 000 000
руб. прибыли, то его ROI составит 400%.
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