
ЦЕНТР СМ  /  КАРТА БИЗНЕСА И 10 ГИПОТЕЗ АВТОМАТИЗАЦИИ

Как компания зарабатывает
Товар движется от поставщиков к покупателям; денежные расчёты идут в обратном направлении. Доли сегментов и фактическая прибыль неизвестны.
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ВОЗМОЖНОСТИ АВТОМАТИЗАЦИИ

Номер на схеме → заметка справа. Номера обозначают
ссылки, а не рейтинг.

1 Прайсы и условия поставщиков

2 Качество каталога и товарных данных

3 Клиентский бот: приём и сопровождение

4 Звонки и переписка → CRM

5 Смета / заявка → черновик КП

6 Подбор комплекта и дополнительные
продажи

7 Контроль экономики заказа

8 Голосовые отчёты склада и водителей

9 Претензии и причины повторных ошибок

10 Персональные предложения и повторные
заказы

Выбор: процессы, клиентский опыт, качество и
экономика. Приоритеты требуют проверки данных.
Решения могут сочетать LLM, правила и интеграции.

ПОСТАВЩИКИ ЦЕНТР СМ КАНАЛЫ КОНТАКТА ПОКУПАТЕЛИ

Производители
Прямые поставки с
заводов; дилерские
соглашения

Другие поставщики
Товары и документы;
структура закупок
неизвестна

ТОРГОВЛЯ И СНАБЖЕНИЕ

Закупка ассортимента
Выбор позиций и условий

1

Товар и данные
Каталог, склад, товары под заказ

2

Продажа и комплектация
Подбор, расчёт, согласование

567

Исполнение заказа
Склад, доставка, получение

89

Сайт, офисы,
выставочные залы
Розничные продажи

34

Частные покупатели
Для ремонта, дома и дачи

Оптовый отдел
Заявка, смета, консультация

34

Подрядчики /
застройщики
Для выполнения работ на
объекте

Оптовый отдел
Ассортимент, повторные
заказы

34

Другие магазины
Для последующей перепродажи

10

Ценность для покупателя: ассортимент, наличие, подбор комплекта, организация поставки и удобство следующей
закупки.

ДЕНЬГИ: ПОКУПАТЕЛИ → КОМПАНИЯ → ПОСТАВЩИКИ

Закупочные платежи
Условия и сроки оплаты уточнить

Денежные средства
Поступления и расчёты компании

Оплата покупателем
До / при / после получения - по
условиям

Выручка - закупочная стоимость - переменные затраты исполнения = вклад заказа в прибыль.

Далее покрываются постоянные расходы. Доставка и разгрузка могут иметь отдельную плату.
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Закупки и ассортимент
Снабжение и категорийное управление подтверждены; последовательность операций и устройство учётных данных требуют проверки.
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ВОЗМОЖНОСТИ АВТОМАТИЗАЦИИ

Номер на схеме → заметка справа. Номера обозначают
ссылки, а не рейтинг.

1 Прайсы и условия поставщиков
Сопоставлять внешние товары с внутренним каталогом;
сравнивать цену, упаковку, доставку и сроки. Извлекать
договорные условия, если они есть. Решение о закупке
подтверждает сотрудник.
Проверять: Время сравнения; итоговая закупочная стоимость.

2 Качество каталога и товарных данных
Выявлять неполные характеристики, дубли,
противоречия и ошибки публикации. Готовить
исправления для проверки. Документация производителя
служит источником.
Проверять: Ошибки каталога; время обновления.

8 Голосовые отчёты склада и водителей
Голос + фото + поставка/заказ → событие, статус и
задача ответственному. Применять при приёмке,
комплектации и доставке; уточнять недостающие
данные.
Проверять: Время регистрации; полнота данных; время
реакции.

СПРОС АССОРТИМЕНТ УСЛОВИЯ ПОСТАВКА ПРИЁМКА

Оценить потребность
История продаж, заявки,
сезонность, дефициты

Выбрать позиции
Что держать на складе; что
привозить под заказ

Сравнить
предложения
Цена, упаковка, доставка,
срок, условия оплаты

1

Заказать поставку
Объём, сроки,
подтверждение
поставщика

Принять товар
Количество, маркировка,
документы, расхождения

8

ВЫХОДЫ ЗАКУПОЧНОГО КОНТУРА: ДАННЫЕ ДЛЯ ПРОДАЖ

Товарный справочник
Внутренние артикулы, внешние
названия, единицы

2

Каталог и документация
Характеристики, описания,
технические источники

2

Закупочные условия
Цена и срок по поставщику;
упаковка и ограничения

1

Доступность
Остатки, ожидаемые поступления,
товар под заказ

СВЯЗЬ С КЛИЕНТСКИМИ ЗАКАЗАМИ

Запрос продаж на недостающий товар
Проверить поставщика и срок, получить подтверждение; вернуть условия в
расчёт клиенту. См. лист 3.

Продажи используют подтверждённые данные
Подбор и КП опираются на каталог, цену, наличие и срок. Изменение
условий может потребовать пересогласования.

ЧТО УТОЧНИТЬ В КОМПАНИИ

Сколько прайсов и поставщиков? Кто обновляет каталог? Где источник цен и остатков? Как учитываются резерв и товар под заказ? Какие
закупочные условия реально сравнивают? Как регистрируют расхождения при приёмке?
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Продажи и коммуникация с клиентом
От контакта и уточнения потребности до согласованного заказа. Боты и другие инструменты описаны только в боковой колонке.
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ВОЗМОЖНОСТИ АВТОМАТИЗАЦИИ

Номер на схеме → заметка справа. Номера обозначают
ссылки, а не рейтинг.

3 Клиентский бот: приём и сопровождение
Принимать свободный запрос и файлы, уточнять данные,
передавать заявку менеджеру. Сообщать
подтверждённый статус заказа; сложные вопросы
передавать человеку.
Проверять: Время ответа; готовность заявки; повторные
обращения.

4 Звонки и переписка → CRM
Извлекать потребность, сроки, обещания и следующий
шаг. Готовить запись и задачу; находить незакрытые
договорённости. Не ограничиваться расшифровкой.
Проверять: Ручной ввод; выполнение обещаний; потерянные
запросы.

5 Смета / заявка → черновик КП
Разбирать файлы и сообщения в позиции, единицы и
количества; сопоставлять каталогу; выделять
неопределённости. Подтягивать цены и наличие из
учётной системы.
Проверять: Время до КП; доля исправлений.

6 Подбор комплекта и дополнительные
продажи

Помогать менеджеру находить характеристики и
согласуемые аналоги; предлагать необходимые
комплектующие. Ответы с источниками; совместимость
проверяет специалист.
Проверять: Полнота заказа; средний чек; точность подбора.

7 Контроль экономики заказа
Показывать вклад заказа с учётом закупки, скидки и
исполнения. Выделять отклонения до согласования.
Расчёт выполняется по правилам; ИИ помогает объяснять
и разбирать исключения.
Проверять: Вклад заказа; чрезмерные скидки; затраты
исполнения.

1. КОНТАКТ 2. ПОТРЕБНОСТЬ 3. ПРЕДЛОЖЕНИЕ 4. СОГЛАСОВАНИЕ

КЛИЕНТ

ПРОДАЖИ

ДАННЫЕ /
СНАБЖЕНИЕ

Обращается
Звонок, сайт, письмо; задаёт
вопросы

3

Уточняет задачу
Список, смета, параметры
объекта

Получает предложение
Состав, цена, сроки, доставка

Принимает решение
Подтвердить, изменить или
отказаться

Принять и
зарегистрировать
Контакты, потребность,
ответственный; передать
запрос нужному сотруднику

34

Разобрать заявку
Позиции, количества,
единицы; подбор комплекта;
вопросы и аналоги

56

Подготовить расчёт / КП
Цена клиента, наличие, срок,
доставка; проверить
экономику и итог

57

Зафиксировать заказ
Состав, цена, оплата, адрес,
время; изменения согласовать

История отношений
Клиент, обращения,
договорённости

Каталог и знания
Товары, характеристики,
технические документы

26

Учётные данные
Цена, наличие, резерв,
ожидаемый срок

Если товара нет
Снабжение, замена, частичная
поставка; возврат к КП

Продолжение коммуникации
Уточняющие вопросы и изменения состава возвращаются к подбору и расчёту.
После отправки предложения нужен следующий контакт. При отказе полезно
фиксировать причину.

34

Выход в исполнение
Подтверждённый состав заказа + согласованные условия + ответственный.
Склад и логистика получают ту же версию заказа. Продолжение на листе 4.
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Исполнение, сопровождение и повторные продажи
Комплектация, доставка, расчёты и постпродажное обслуживание. Подробные контрольные точки являются гипотезами для интервью.
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ВОЗМОЖНОСТИ АВТОМАТИЗАЦИИ

Номер на схеме → заметка справа. Номера обозначают
ссылки, а не рейтинг.

3 Клиентский бот: приём и сопровождение
Принимать свободный запрос и файлы, уточнять данные,
передавать заявку менеджеру. Сообщать
подтверждённый статус заказа; сложные вопросы
передавать человеку.
Проверять: Время ответа; готовность заявки; повторные
обращения.

7 Контроль экономики заказа
Показывать вклад заказа с учётом закупки, скидки и
исполнения. Выделять отклонения до согласования.
Расчёт выполняется по правилам; ИИ помогает объяснять
и разбирать исключения.
Проверять: Вклад заказа; чрезмерные скидки; затраты
исполнения.

8 Голосовые отчёты склада и водителей
Голос + фото + поставка/заказ → событие, статус и
задача ответственному. Применять при приёмке,
комплектации и доставке; уточнять недостающие
данные.
Проверять: Время регистрации; полнота данных; время
реакции.

9 Претензии и причины повторных ошибок
Собирать обращение, фото, документы и историю заказа
в досье. Готовить материал для решения сотрудником;
выделять повторяющиеся причины проблем.
Проверять: Время решения; повторные ошибки; переделки.

10 Персональные предложения и повторные
заказы

Для магазинов готовить пополнение по истории закупок,
сезонности и наличию. Для строителей учитывать
следующий этап объекта. Проверять предложение перед
отправкой.
Проверять: Повторные заказы; отклик; удержание клиентов.

ПОДГОТОВКА СКЛАД ЛОГИСТИКА ПОЛУЧЕНИЕ

Заказ подтверждён
Проверить доступность и условия;
резерв / товар под заказ

7

Комплектация и отгрузка
Подбор, количество, упаковка,
документы

8

Доставка / самовывоз
Адрес, транспорт, время, разгрузка;
статус и отклонения

38

Товар получен
Подтверждение получения;
документы и расхождения

3

Изменения и проблемы исполнения
Недостача, повреждение, задержка → ответственный сотрудник →
согласованное решение и информация клиенту.

8

Коммуникация о заказе
Подтверждённый статус, вопросы о получении и изменениях; передача
сложного случая менеджеру.

3

ФИНАНСЫ: ОПЛАТА МОЖЕТ ПРЕДШЕСТВОВАТЬ ПОЛУЧЕНИЮ ИЛИ СЛЕДОВАТЬ ЗА НИМ

Оплата по условиям
До отгрузки / при получении / по отсрочке. Правила допуска к отгрузке, сроки
и лимиты клиента уточнить.

Закрытие расчётов и заказа
Сверка сумм и документов; контроль задолженности при отсрочке. Учитывать
фактические затраты исполнения.

7

ПОСЛЕ ПРОДАЖИ: ДВЕ НЕЗАВИСИМЫЕ ВЕТКИ

Если возникла проблема: претензия
Принять обращение и материалы → установить обстоятельства → согласовать
решение → закрыть случай. Выделять повторяющиеся причины; возврат /
замена по правилам.

9

Если возник новый спрос: повторная закупка
Для магазина - пополнение ассортимента; для строителя - следующий этап
объекта. Уточнить потребность и состав, подготовить предложение; возврат к
листу 3.

10



