Протокол встречи 5.10.2016
Участники: 
Еникеев, Матюнина, Логинов
	Обсудили
	Решили

	1. Необходимо продавать программу по повышению эффективности БП компаний по частям, нарастающим эффектом.  Предположительно коробочная CRM +индивидуально добавлять бизнес-процессы заказчика. Делаем упор не на продажу программы, а на продажу сервиса.

	1. Дробить программу не будем. Заново соберем из блоков. Валера уже подготовил примерный состав CRM. Необходимо будет описать блоки, которые будем добавлять к CRM и обозначить плюсы от внедрения доп. функций программы.

	2. Необходимо проработать ряд моментов, которые повлияют на продажи, внедрение и стоимость программы, сервиса и тп.
	2. Обдумать варианты загрузки первоначальных данных, сформировать состав команды для внедрения, составить соглашение о конфиденциальности, описать поэтапно процесс внедрения с распределением по ролям, оценить трудозатраты во временных и финансовых показателях.

	3. Делим ответственность:
	3. Валера, Лена – состав CRM, формирование блоков для допородажи
Валера: команда для внедрения, описание процесса внедрения
Игорь, Лена:  продажи. Что? Кому? Как продавать? 
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