
Методология внедрения CRM-систем 
Агентства Paper Planes
Мы моделируем логику CRM на основе модели 4R – Reach, React, Refresh, Reengage. И адаптируем её 

под специфику вашей компании, внедряя наиболее эффективные инструменты поддержки продаж.

REACH

Воронка лидов (MQL*)

Сбор и квалификация входящих 

запросов от потенциальных 

клиентов, первоначальное 

вовлечение и скоринг 

потенциальных клиентов 

для определения 

их перспективности.

От получения первичного контакта 

до назначения встречи или 

перевода лида на следующие 

этапы после квалификации.

Скоринг по BANT

Скоринг по MEDDPICC

REACT

Воронка sales-

квалифицированных лидов 

(SQL**)

Превращение квалифицированных 

лидов в активных клиентов.

От формирования коммерческого 

предложения до заключения 

сделки.

Скоринг по Шиффману

SPIN

КП по ABCD

REFRESH

Воронка нагрева лидов: 


– MQL, не прошедшие 

скоринг BANT 


– SQL, отказавшиеся 

в процессе переговоров

Нагрев к покупке MQL, 

которые не были квалифицированы 

как SQL

От повторных коммуникаций с MQL 

и SQL до перевода их в воронку 

REACT.

Триггерные рассылки по причинам 

отказа 

Приглашения на мероприятия 

и вебинары

REENGAGE

Интерфейс (не всегда 

воронка) управления 

отношениями с текущими 

клиентами

Управление отношениями 

с ключевыми клиентами.

От планирования встреч 

с клиентами до формирования 

нового КП.

Политика прогрессов

Анализ слотов потребления

Account Development Plan – 

план развития клиентов 

* Marketing Qualified Lead – лиды, которые квалифицированы как целевые: 

компании, которые в теории могут купить наш продукт или услугу.

** Sales Qualified Lead – это лиды, которые мы передали в отдел продаж. Если MQL 

не всегда готовы купить наш продукт прямо сейчас, то SQL гораздо ближе к сделке.

Цель:

Какие этапы 

охватывает:

Инструменты:


