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Структурирование требований

CRM = Customer 

Relationship Management

MA = Marketing 

Automation

SFA = SalesForce 

Automation
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Паттерн #1: “Карта сделки”. Ориентация на результат
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Паттерн #1: “Карта сделки”. Реализация “на документах”



Паттерн #1: “Карта сделки”. Выводы 

- Для “больших” регламентированных продаж с несколькими 

участниками - фокус на бизнес-процессе.

- Для гибких компаний, где важнее результат - фокус на 

коммуникации и “следующем действии”.

- Если в компании продажи обеих типов - нужны оба варианта 

интерфейса.

- С осторожностью относитесь к предложениям разбить 

процесс продажи на несколько объектов\интерфейсов (“по 

документам”).



Паттерн #2. Канбан. Неудачная реализация
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Паттерн #2. Канбан. Выводы

- Представление “Канбан” в продажах работает только в паре с 

представлением “Списком”.

- У менеджеров разные сценарии работы с разными сделками. 

“Просто” универсальный канбан смысла не имеет. Необходимо 

реализовать “представления”.

- Как и любой другой интерфейс Канбан должен решать 

функциональные задачи - “обзор проектов”, контроль 

запланированных действий, соблюдение ограничения WIP. 



Ключевые пользовательские роли в CRM

№ Роль Ключевой сценарий

1 Руководитель 

отдел продажа 

Управление продажами через управление 

конверсией. 

Два отчета + две детализации.

2 Агент\Менеджер 

по продажам

Эскалация (продвижение) сделок по воронке



Паттерн #3. Воронка продаж. Неудачный вариант



Паттерн #3: Воронка продаж. Удачная проектировка.
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Паттерн #3. Возможные последствия.

...



Паттерн #3. Воронка продаж. Выводы

- В условиях неопределенности и изменчивости требований 

критически важно правильно определить ключевые роли и 

сценарии работы.

- Операционные руководители в продажах - не аналитики. Если 

они просят уже десятый отчет - значит, что то пошло не так :) 



Паттерн #4. Клиенты. Неудачная проектировка
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Паттерн #4. Клиенты. Выводы

- “Так исторически сложилось” - основной 

аргумент чтобы ничего не менять.

- На проектировку CRM сильно влияют 

требования смежных подсистем - MA и SFA.

- Клиентскую базу эффективней 

структурировать с помощью списков и тэгов



Общие принципы 

Принцип #1. Универсальность

● Пример 1. Сделка на сделку

● Пример 2. Event-marketing

Принцип #2. Соответствие жизненному циклу

Важное следствие: Платформы, а не готовые решения.



Благодарю за внимание!

Меня можно найти в Facebook https://www.facebook.com/artem.labutin.1

Или написать на почту tema.labutin@gmail.com

https://www.facebook.com/artem.labutin.1
mailto:tema.labutin@gmail.com

