Description: Як після запуску системи перший місяць в CRM показує слабкі місця продажів і дає команді новий ритм. Дізнайтеся більше.
[bookmark: _gxrh6k623h24]Як виглядає перший місяць після запуску CRM
[bookmark: _fc18cqk38oth]Перший місяць після запуску CRM: як пройти адаптацію без хаосу в продажах
[bookmark: _8wdrkfrys9ba]Чому перший місяць – найважливіший
Перші 30 днів після запуску системи показують, наскільки бізнес готовий працювати за новими правилами. Саме перший місяць CRM відкриває реальну картину: чи менеджери фіксують домовленості, чи всі ліди потрапляють у воронку, чи керівник бачить продажі без окремих таблиць та ручних звітів. На цьому етапі важливо не вимагати ідеальної дисципліни з першого дня, а швидко помічати слабкі місця та коригувати процеси. У перший місяць варто звернути увагу на кілька ключових моментів:
· чи правильно перенесені контакти, угоди та історія комунікацій;
· чи розуміє команда, як створювати ліди, задачі та змінювати статуси;
· чи немає дублювання даних у СРМ, Excel та особистих нотатках;
· чи всі активні угоди мають відповідального менеджера;
· чи керівник може оцінити роботу відділу без додаткових уточнень;
· чи не заважають зайві поля, складні етапи або незрозумілі правила.
Якщо ці речі перевірити одразу, CRM швидше стає робочим інструментом, а не "ще однією програмою для звітності". Команда поступово звикає до єдиної логіки, керівник отримує прозору воронку, а бізнес починає бачити, де саме губляться заявки, час та потенційний прибуток.
[bookmark: _dctagbn0s2m2]Тиждень 1: технічне налаштування та перенесення даних
Перший тиждень після запуску СРМ варто присвятити не глибокій аналітиці, а технічній базі. Команда має отримати доступи, перевірити ролі, зрозуміти структуру воронки та переконатися, що дані перенесені без хаосу. Саме ці CRM перші кроки повинні бути максимально простими: створити клієнта, додати угоду, поставити задачу, зафіксувати результат контакту. Якщо менеджер може виконати ці дії без постійної допомоги, система вже готова до щоденної роботи. На старті важливо перевірити не лише саму СРМ, а й якість інформації, яку в неї переносять:
1. Прибрати дублікати контактів та компаній.
2. Перевірити правильність номерів телефонів та Email.
3. Перенести тільки актуальні угоди, а не весь старий архів.
4. Узгодити назви етапів воронки з реальним процесом продажів.
5. Налаштувати доступи для менеджерів, керівників та адміністраторів.
6. Підключити основні канали заявок: сайт, пошту, телефонію або месенджери.
Після цього варто провести короткий тестовий сценарій: створити новий лід, провести його кількома етапами, поставити задачу та закрити угоду умовним результатом. Така перевірка швидко показує, де є технічні помилки, зайві поля або незрозумілі дії для команди. Чим чистіше налаштований перший тиждень, тим менше хаосу буде під час реальних продажів.
[bookmark: _fxjwjw6g6jlm]Тиждень 2: навчання команди та перші угоди в CRM
На другому тижні СРМ уже має перейти з налаштування в повноцінний робочий режим. У цей період важливо не перевантажувати менеджерів усіма функціями одразу, а показати конкретні сценарії: як створити угоду, змінити етап, додати коментар після дзвінка, поставити задачу та знайти історію спілкування з клієнтом. Добре організований CRM онбординг команда сприймає не як сухе навчання, а як практичну інструкцію для продажів: що робити з новою заявкою, як не забути про повторний контакт і як швидко передати клієнта іншому менеджеру. Саме на цьому етапі з'являються перші реальні угоди в СРМ, тому керівник уже може побачити, хто активно користується системою, де виникають питання та які дії потрібно пояснити ще раз.
[bookmark: _93tbq67h5fnu]Тиждень 3: перші помилки і як їх виправити
На третьому тижні система вже працює в реальному темпі продажів, тому починають проявлятися перші помилки: дублікати контактів, угоди без наступної дії, незаповнені картки клієнтів, плутанина зі статусами або повернення менеджерів до старих таблиць. Це нормальний етап, адже адаптація після впровадження CRM рідко проходить без дрібних збоїв та питань. Головне – не критикувати команду за кожну неточність, а швидко знаходити причину: можливо, у воронці забагато етапів, частина полів зайва, правила роботи погано пояснені або автоматичні нагадування не налаштовані. Найкраще рішення – раз на кілька днів переглядати типові помилки, спрощувати незручні дії та давати менеджерам короткі практичні підказки, щоб СРМ поступово стала звичним інструментом.
[bookmark: _hux9thgbs8p0]Тиждень 4: аналіз результатів і коригування процесів
На четвертому тижні вже можна дивитися не тільки на те, чи працює система технічно, а й на перші цифри: кількість лідів, швидкість реакції менеджерів, прострочені задачі, рух угод між етапами. Саме в цей момент, коли запуск CRM бізнес уже пройшов базову адаптацію, керівник бачить, які процеси потрібно спростити, посилити або повністю перебудувати. Для аналізу варто перевірити кілька показників:
· скільки нових заявок потрапило в СРМ за місяць;
· з яких каналів приходять найякісніші ліди;
· на яких етапах угоди найчастіше зупиняються;
· скільки задач менеджери виконують вчасно;
· чи всі угоди мають відповідального та наступну дію;
· які поля, статуси або автоматизації заважають роботі.
Після такого аналізу не потрібно одразу змінювати всю систему, бо різкі правки можуть знову заплутати команду. Краще оновити кілька найважливіших елементів: прибрати зайві етапи, уточнити правила роботи з угодами, налаштувати нагадування та зробити звіти більш зручними для щоденного контролю.
[bookmark: _dkrig5ncfuuo]Як зрозуміти, що CRM запущена успішно
Успішний запуск СРМ видно не за кількістю налаштованих функцій, а за тим, як команда працює з клієнтами щодня. Якщо бізнес розуміє, що робити після впровадження CRM, система швидко переходить з "нового інструмента" в нормальну частину продажів. Ось головні ознаки вдалого запуску можна перевірити за простими пунктами:
1. Усі нові заявки потрапляють у СРМ без втрат.
2. Менеджери ведуть угоди в системі, а не в таблицях.
3. У кожної активної угоди є відповідальний та наступна дія.
4. Керівник бачить воронку продажів без ручних звітів.
5. Команда швидко знаходить історію комунікації з клієнтом.
6. Кількість прострочених задач поступово зменшується.
Якщо більшість цих пунктів уже працює, СРМ запущена правильно, навіть якщо систему ще потрібно допрацьовувати. На цьому етапі важливо не зупинятися, а регулярно аналізувати дані, слухати команду та поступово покращувати процеси продажів.
[bookmark: _qkgg43utyajt]Висновок
Перший місяць CRM – це період, коли бізнес переходить від налаштування системи до реальної роботи з лідами, угодами, задачами та звітами. Саме в цей час видно, наскільки команда готова працювати за єдиними правилами, які етапи продажів потребують спрощення та де система може швидше приносити користь. Якщо регулярно аналізувати помилки, навчати менеджерів та коригувати процеси, СРМ поступово стає зручним інструментом для контролю, прозорості та зростання продажів.
CTA: 
Хочете запустити CRM без хаосу, дублювання даних та опору команди?
Команда ... допоможе налаштувати систему під ваші бізнес-процеси, навчити менеджерів та супроводити перші тижні роботи, щоб СРМ швидше стала частиною щоденних продажів.
[Отримати консультацію]
[bookmark: _orsedeocxauj]FAQ
1. Як змусити менеджерів дійсно користуватися CRM?
Не варто починати з тиску. Краще показати, як СРМ спрощує щоденну роботу: нагадує про дзвінки, зберігає історію клієнта, допомагає швидше знайти потрібну інформацію. Також важливо прибрати паралельні таблиці. Якщо звітність приймають тільки з CRM, команда швидше переходить у нову систему.
2. Що робити, якщо команда чинить опір?
Опір часто виникає не через СРМ, а через страх контролю або складний інтерфейс. Поясніть команді, для чого потрібна система, проведіть коротке навчання та збирайте зворотний зв'язок. Якщо менеджери бачать, що їхні зауваження враховують, адаптація після впровадження системи проходить легше.
3. Чи потрібна технічна підтримка в перший місяць?
Так, підтримка в цей період дуже бажана. У перші тижні з'являються питання щодо доступів, полів, інтеграцій, автоматизацій та звітів. Якщо поруч є спеціаліст, команда не зависає на дрібних проблемах та швидше звикає до нової логіки роботи.
4. Як перенести старі контакти в нову CRM?
Спочатку потрібно перевірити стару базу: прибрати дублікати, неактуальні контакти, помилки в телефонах та пошті. Потім дані структурують за потрібними полями: ім'я, компанія, контакт, джерело, відповідальний, статус. Лише після цього базу варто імпортувати в СРМ.
5. Через скільки часу CRM починає окупатися?
Термін залежить від розміру команди, складності продажів та якості впровадження. Перші практичні зміни часто видно вже в перший місяць: менше втрачених заявок, більше контролю, швидша реакція менеджерів. Повну окупність краще оцінювати після кількох циклів продажу, коли в СРМ накопичиться достатньо даних.
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YeniLumwii 3anyck CPM BUAHO He 3a KiNbKICTIO HANALUTOBAHIX GYHKL, 3 33 TUM, SK KOMaHA IPALFOE 3 KAIEHTAMY OAHS. SIKLLO Bi3HEC posyMic,
140 POBUTI NICNR BPOBaAXEHHS CRM, CUCTEMa WBIAKD MEPEXOAVTE 3 "HOBOTO IHCTPYMEHTa" B HOPMaNlsHy UaCTViHy NPOAaXIs. Ock FoN0BHI
‘03HAKY BAGNIOTO 3aMYCKY MOXHA MEPEBIPAT 33 NPOCTYMA NYHKTAMM:

Vi HOBI 3a51BKY NOTPANAAOTL y CPM 6€3 BTpaT.

MeHeaXepi BeAYTh YTOA B CUCTEM, 3 HE B TaBAVLX.

¥ KOXHOT BKTMEHOI YTOAV BIATIOBIANHIIA T3 HACTYMHG Aif.

KepiEHYIK 634Tb BOPOHKY MIPOARXIE 6€3 pydHIIX 38iTiE.

KOMaHAa WEWAKO SHAXOANTS ICTOPIKo KOMYHIKALYT 3 KIIEHTOM.

KinbKiCTb MPOCTPOYEHNX 33/1a4 NOCTYNOBO IMEHLLYETHCH.

KO BINBLUICTE UYIX MYHKTIB YXe NpaLoe, CPM 3anyLLieHa MPaBUNHO, HABITS AKLYO CHCTEMY Lie MOTPIEHO AOMIPALOBYBAT. Ha LisoMy erani
BaX/WIEO He 3yNVHATVCR, & PETYNSPHO aHANI3YBaTY AaHI, CMYXATV KOMHAY Ta NOCTYNOBO MOKPaLLYBaTY NPOLiEC NPOAAXIS.

BucHoBOK

Mepuwi micalys CRM Lie Nepioa, Konu 63HeC NEpexoAuT Bijy HANALUITYEaHHS CUCTEMI A0 PEaNbHOT POGOTY 3 NAGMY, YTOAaMY, 3ajauam Ta
3BiTaMu. Came B Liell 4aC BUAHO, HACKINEKY KOMAHAR FOTOBA MPALIOBATY 32 EAMHIMY PABUNAMY, SKi €TaNV NPOAXIS NOTPEBYIOT CrpoLLeHHA
Ta Ae CUCTEMa MOXe LIBMALIE MPUHOCUTY KOPUCTb. SIKLLIO PEFYARPHO aHaNI3yBaTV NOMIKI, HABYAT MEHEAXeDIB Ta KopUryBaTh npoeck, CPM
NOCTYNOBO CTa€ 3pYHHVIM IHCTYMEHTOM AN KOHTDOMHO, MPO30POCTI Ta 3POCTAHHS MPOARXIE.
CTA:

XoueTe 3anycTuTV CRM 6e3 xaocy, Ay6NI0BaHHS A3HUX Ta OMOpY KOMaHAV?

Kowmara Rubicon A0nOMO’Ke HanalliTyBaTIn CUCTeMy NiZ BaLLi 63HeC-NPOLIECY, HABUTY MeHe/pKepie Ta CyNpOBOANTY NepuLi TukHi poGoTY, o6
CPM WBMAWe CTaNa HaCTUHOKO LOAEHHVX MPOAAXIS.

[OTpUMaTI KoHCynbTaL0]

FAQ

SIK 3MYCUTI MEHeAXepIB AificHO KopUCTyBaTUCH CRM?

He BaDTO NOUMHATI 3 TUCKY. Kpallje MOKa3aTy, sk CPM Cnpolulye UioerHY POGOTY: Haraye npo A3EiHKY, 36epira icTopito KnlerTa, fonomarae
WIBIALLIE 3HAVITY MOTPIBHY iHGOPMALf0. TAKOX BEX/MEO NPMBPATH NapanensHi Ta6AuLy. SIKLYO SBITHICT MPUAMAIOTS Tinskin 3 CRM, KOMaHAa
WIBIALLIE NEPEXOANTS Y HOBY CUCTEMY.

LLio POBUTY, RKLLO KOMaHAA YNHITL ONip?
ONip YaCTO BMHUKaE He 4epe3 CPM, @ Yepe3 CTPaX KOHTPOKO 360 CKBAHMIA IHTEPGEViC. MOACHITS KOMAHAL A7 HOro NOTPIGHa CUCTeMa,
NPOBEATS KOPOTKE HABUAHHS Ta 36MPA/ITE E0POTHYI SE'A30K. SKLLO MEHE/XEDW 63HaTS, O iXHi 33YBaXEHHA BPaXOBYIOTS, AaNTaLjs nicna
BNPOBAAXEHHS CUCTEMI NPOXOANTS NIeriue.

U1 NOTPIGHa TeXHIUHa MATPYMKE B NI MiCLL?

Tak, MIATPAMKE B el NepioA AyXe 63XaHa. Y NepLUi TVXHI 3FBNAIOTLCA NATaHHA LIOA0 AOCTYIIS, MO, IHTErpaLyi, aBTOMaTV3aLTi Ta 38iTie.
KO NOPY CrIewaNicT, KOMAHAG He 33BMCAE Ha ADIGHIX MPOBNEMAX T3 WIBNALLE SEVKAE A0 HOBOI NOTIKM POBOTH.

AIK NepeHecTIn cTapi KOHTaKTI B HOBY CRM?

CrouaTKy NOTPIGHO NepeBipUTH CTapy 6a3y: MPUGPATY AYGNIKATY, HEAKTYbHI KOHTAKTY, MIOMUIKY B TENe(oHaX Ta nowTi. MoTiM 4aHi
CTPYKTYPYIOTS 32 NOTRIGHUMI NONAMI IM'S, KOMNaHS, KOHTZKT, XePEN0, BIANOB|AaNHWY, CTaTyC. JIMle NCs UBOro 6azy BapTO IMMOpTYBaTY B
CPM.

Yepes ckinbky yacy CRM MOUMHAE OKYNaTMCs?

TepuiH 3anEXUTs B4 POSMIDY KOMAHAW, CKNBAHOCTI NPOAAXIS Ta AKOCT! BMPOBa/KeHHA. MepLU NPaKTVHHI 3MiH YACTO BIAHO BXe B Nepunii
MICALs: MEHLLIE BTPaYEHIIX 38REOK, GinblLE KOHTPOHO, WEIALLA PEKLR MEHE/PXEDIB. TTOBHY OKYMHICTS KDALLE OLHIOBATY NICTA KiNLKOX LK
NPOAAXY. KON B CPM HaKOMUUWTLCR AOCTATHEO AJHX.
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