CRMsoftware.pro
Шаблони відповіді на запит функції
Вісім вкладок: перша відповідь, що фіксує запит, уточнення, обхідний шлях, «на розгляді» або «заплановано», ввічлива відмова, випуск, 4 відповіді в онлайн-чаті та оцінка з правилами нарахування балів. Від CRMsoftware.pro.
Замініть кожне слово в [дужках] фактами запиту: задача клієнта, частота, вплив на бізнес, обхідний шлях і межа обіцянок. Надішліть першу відповідь протягом 1 робочого дня й додайте клієнта на аркуш «Автори запитів» журналу Excel. Коли рішення змінюється, надішліть відповідний лист кожному клієнту, який просив.
Шаблони
1. Перша відповідь: подякуйте, переформулюйте задачу, поставте чотири питання
Надіслати протягом: 1 робочого дня · Відповідальний: Той, хто отримав запит · Запис: Аркуш «Автори запитів», того ж дня · Запишіть перед надсиланням: Один рядок на аркуші «Автори запитів»: клієнт, дата, його слова, вартість клієнта. Новий запит? Спершу додайте його в «Журнал запитів».
Надішліть цей лист протягом 1 робочого дня, ще до того, як хтось знатиме, чи будуть цю функцію розробляти. Цей шаблон відповіді переказує запит як задачу клієнта, ставить питання, потрібні для оцінки, і обіцяє лише дві речі: запит записано, а про рішення клієнту повідомлять.
Тема: Ваш запит: [функція словами клієнта]
Лист: Вітаю, [ім’я]!

Дякую, що так докладно все описали. Хочу переконатися, що правильно вас розумію: вам потрібно [функція словами клієнта], щоб ви могли [задача клієнта].

Запит записано як запит на функцію «[назва запиту]». Щоб команді було простіше його оцінити, дайте, будь ласка, відповідь на чотири короткі питання. Достатньо одного рядка на кожне.
1. Як часто це трапляється: щодня, щотижня чи щомісяця?
2. Чого це вам коштує зараз: часу, втраченого продажу чи чогось іншого?
3. Як ви обходитеся без цього зараз?
4. Чи стосується це ще когось у вашій команді?

Що я можу пообіцяти: кожен запит читає людина, і я напишу вам, коли буде рішення. Пообіцяти, чи буде це зроблено і коли, я не можу, тому не називатиму дату навмання.

[Ваше ім’я], [посада]
[Компанія]
Заповніть перед надсиланням
• Задача клієнта: результат, якого він хоче досягти, а не функція, яку він назвав.
• Частота: його відповідь плюс кількість клієнтів, які просили. Запит уже є в журналі? Додайте клієнта до нього.
• Вплив на бізнес: дохід, ризик відтоку чи втрачений час, з однією цифрою.
• Обхідний шлях: якщо є перевірений, надішліть натомість лист із вкладки 3.
• Межа обіцянок: жодних термінів. Повторюйте лише дату, яку вже оголошено публічно.
Ніколи не обіцяйте: «Скоро буде», «це є в дорожній карті» або що передача запиту «розробникам» щось вирішує.
Якщо запит уже є в журналі: Вітаю, [ім’я]! Дякую. Про «[назва запиту]» вже просили [кількість] клієнтів, і вас додано до цього списку. Статус: [на розгляді / заплановано]. Дату назвати не можу; я напишу вам, коли буде рішення або випуск. [Ваше ім’я], [компанія]

2. Потрібні подробиці: питайте про задачу, а не про рішення
Питайте: Не більше 2 питань · Нагадування: Одне, через 5 робочих днів · Відповідальний: Той самий, що й у першій відповіді · Гарні подробиці виглядають так: «Щоп’ятниці я копіюю 40 записів у таблицю для бухгалтера. На це йде приблизно година». Задача, частота й вплив у двох реченнях.
Використовуйте цей лист, коли в запиті назване рішення («додайте кнопку»), але не проблема, або коли двоє клієнтів однаковими словами описують різні потреби. Без задачі клієнта й частоти запиту неможливо нарахувати бали.
Тема: Два питання щодо вашого запиту: [функція словами клієнта]
Лист: Вітаю, [ім’я]!

Дякую за запит: [функція словами клієнта]. Перш ніж команда його оцінить, я хочу зрозуміти задачу, яка за ним стоїть, бо її, можливо, можна розв’язати по-різному.

Підкажіть, будь ласка:
1. Коли це було потрібно востаннє: що ви намагалися зробити і що сталося? Знімок екрана дуже допоможе.
2. Як часто це трапляється і скільки приблизно часу чи грошей це коштує?

Якщо простіше показати, виберіть зручні 15 хвилин: [посилання на запис]. Я додам ваші відповіді до запиту й до [дата] повідомлю, на якому він етапі.

[Ваше ім’я], [посада]
[Компанія]
Заповніть перед надсиланням
• Задача клієнта: ваше найкраще припущення з позначкою «уточнити».
• Частота й вплив на бізнес: невідомі, поки клієнт не відповість. Бали ще не нараховуйте.
• Обхідний шлях: запишіть його, але надсилайте, лише коли знатимете задачу.
• Межа обіцянок: жодних термінів. Єдина дата — дата вашої відповіді.
Ніколи не обіцяйте: Що чіткіший опис допоможе отримати функцію. Надішліть одне нагадування через [5 робочих днів]; якщо відповіді так і немає, залиште запит із тим, що маєте.

3. Є обхідний шлях: розв’яжіть задачу й однаково запишіть запит
Спершу перевірте: Кожен крок · У журналі: Обхідний шлях: «Так» або «Частково» · Картка відомого обмеження для бази знань: Чи може [продукт] [функція]? Поки що ні. Щоб [задача клієнта]: [кроки]. Інструкція: [посилання].
Надішліть цей лист, коли задачу можна виконати вже сьогодні за допомогою наявного налаштування, звіту чи кількох ручних кроків. Спершу перевірте кроки й однаково запишіть запит: обхідний шлях знижує терміновість, але не скасовує запит.
Тема: Ви вже сьогодні можете [задача клієнта]: ось як
Лист: Вітаю, [ім’я]!

Дякую за питання про [функція словами клієнта]. Функції [функція] поки немає, але той самий результат можна отримати з тим, що вже є:

1. [Перший крок, з точними назвами меню]
2. [Другий крок]
3. [Третій крок]

Це займає близько [кількість] хв. Інструкція зі знімками екрана: [посилання].

Розумію, що це [не повністю автоматично], тому ваш запит також записано як «[назва запиту]». Якщо кроки не підходять для вашого випадку, напишіть, що саме не виходить, і я розберуся разом з вами.

[Ваше ім’я], [посада]
[Компанія]
Заповніть перед надсиланням
• Задача клієнта: перевірте, що кроки дають саме цей результат.
• Частота: 10 хвилин кожного робочого дня — це майже година на тиждень.
• Вплив на бізнес: від того, скільки часу це все ще забирає, залежить «Так» чи «Частково».
• Обхідний шлях: кроки, які ви перевірили сьогодні, плюс посилання на інструкцію.
• Межа обіцянок: жодних термінів і жодних натяків, що кроки тимчасові.
Ніколи не обіцяйте: Що справжня функція з’явиться згодом. Ніколи не надсилайте кроки, які ви не перевірили в поточній версії.

4. На розгляді або заплановано: чесний статус без дати
Дати: Лише публічні · Відповідальний: Підтримка; засновник, якщо під ризиком дохід · Наступний лист: Коли зміниться рішення
На розгляді: команда ще не ухвалила рішення. Заплановано: команда вирішила розробити функцію, але дату не оголосила. В обох випадках дата не потрібна. В основній угоді про надання послуг Salesforce сказано, що покупки клієнтів не обумовлені наданням будь-якої майбутньої функціональності чи функцій; тримайте підтримку того самого правила.
Тема: Статус вашого запиту «[назва запиту]»
Лист: на розгляді: Вітаю, [ім’я]!

Коротке оновлення щодо запиту «[назва запиту]», щоб вам не доводилося гадати.

Статус: на розгляді. Про це просили [кількість] клієнтів, і команда спільно розглядає відкриті запити [день розгляду]. Ваш приклад щодо задачі «[задача клієнта]» додано до запиту.

Терміни: дати поки немає, і я краще скажу це прямо, ніж вгадуватиму. Коли команда ухвалить рішення, я вам напишу, хоч би якою була відповідь: так чи ні.

А поки: [обхідний шлях або: на жаль, обхідного шляху зараз немає].

[Ваше ім’я], [посада]
[Компанія]
Лист: заплановано: Вітаю, [ім’я]!

Гарні новини щодо запиту «[назва запиту]»: команда вирішила його реалізувати. Ви серед [кількість] клієнтів, які про це просили, і ваш приклад щодо задачі «[задача клієнта]» вплинув на рішення.

Терміни: дати, яку ми могли б назвати, поки немає, бо під час роботи плани можуть змінитися. Я напишу вам того дня, коли функція стане доступною.

А поки: [обхідний шлях].

[Ваше ім’я], [посада]
[Компанія]
Якщо клієнт однаково просить приблизну дату: Розумію, вам треба планувати. Дати в мене немає, а здогадка може виявитися хибною. Я повідомлю вам у день випуску, а якщо від цього залежить ваше рішення, [ім’я відповідального] поговорить з вами особисто.
Заповніть перед надсиланням
• Задача клієнта й вплив на бізнес: його власними словами.
• Частота: реальна кількість авторів запиту, або не згадуйте її.
• Обхідний шлях: той, що з вкладки 3, або скажіть, що його немає.
• Межа обіцянок: жодних дат, місяців чи «скоро». Публічну дату — лише з посиланням.
Ніколи не обіцяйте: «Це є в дорожній карті», якщо ваша дорожня карта не публічна або цього пункту в ній немає. Якщо від функції залежить покупка чи продовження, відповідає засновник або відповідальний за клієнта.
Слова, яких слід уникати: Скоро, У наступному релізі, Цього кварталу, За кілька тижнів, Є в дорожній карті

5. Не в планах: ввічлива відмова з причиною й альтернативою
Скажіть «ні»: У 2 реченнях · Погоджує: Засновник, якщо під ризиком дохід · Альтернатива: Завжди пропонуйте одну
Надішліть цей лист, коли команда вирішила функцію не розробляти. Скажіть «ні» в перших двох реченнях, назвіть справжню причину одним рядком і запропонуйте найкращу альтернативу.
Тема: Чітка відповідь щодо запиту «[назва запиту]»
Лист: Вітаю, [ім’я]!

Дякую, що попросили про [функція словами клієнта] і пояснили, як це допомогло б вам [задача клієнта]. Хочу дати вам чітку відповідь: ми не будемо це розробляти.

Причина: [одне чесне речення, наприклад: це допомогло б кільком клієнтам, але ускладнило б роботу всім іншим].

Що можна зробити натомість: [обхідний шлях, налаштування або інший інструмент, який добре з цим справляється]. Я охоче налаштую це разом з вами: [посилання на запис].

Розумію, що це не та відповідь, на яку ви сподівалися. Будь ласка, плануйте роботу без цієї функції.

[Ваше ім’я], [посада]
[Компанія]
Якщо клієнт каже, що піде через це: Розумію. Перш ніж вирішувати, можемо призначити розмову про [задача клієнта] з [ім’я відповідального] на [день] о [час]? Якщо ви все ж перейдете до іншого сервісу, я допоможу експортувати ваші дані.
Заповніть перед надсиланням
• Задача клієнта: назвіть її ще раз, щоб відмова стосувалася функції, а не його проблеми.
• Частота й вплив на бізнес: якщо авторів запиту багато або під ризиком дохід, цей лист погоджує відповідальний.
• Обхідний шлях: найкраща перевірена альтернатива. Можна порадити й інший інструмент.
• Межа обіцянок: «не в планах» означає «плануйте без цього».
Ніколи не обіцяйте: «Можливо, пізніше» чи «ми це врахуємо», коли відповідь — ні. Не перекладайте провину на «розробників»: це рішення компанії.

6. Випущено: повідомте кожного клієнта, який просив
Надіслати: Кожному автору запиту · Коли: У день випуску · Відповідальний: Відповідальний за запит
Надішліть цей лист у день випуску кожному клієнту з аркуша «Автори запитів» для цього запиту, а не лише останньому. Запит закрито, лише коли відповідь отримав кожен автор запиту.
Тема: [Назва функції] вже працює: ви просили про це [дата запиту]
Лист: Вітаю, [ім’я]!

[Дата запиту] ви просили дати можливість [задача клієнта]. Від сьогодні це працює: [назва функції].

Як користуватися:
1. [Перший крок, з точними назвами меню]
2. [Другий крок]
3. [Третій крок]
Інструкція: [посилання]

Дякую за [приклад, який навів клієнт]. Про цю функцію просили [кількість] клієнтів, і такі приклади, як ваш, допомогли команді ухвалити рішення. Тепер [старий обхідний шлях] вже не потрібно.

Якщо щось працює не так, як вам потрібно, просто дайте відповідь на цей лист. Я читаю кожну відповідь.

[Ваше ім’я], [посада]
[Компанія]
Заповніть перед надсиланням
• Задача клієнта: його словами, з аркуша «Автори запитів».
• Частота: реальна кількість клієнтів, які просили.
• Вплив на бізнес: його власний приклад, щоб подякувати.
• Обхідний шлях: старий, від якого тепер можна відмовитися.
• Межа обіцянок: лише те, що вже працює сьогодні.
Повідомте всіх за чотири кроки
1. Відфільтруйте «Автори запитів» за назвою: Один лист на рядок, включно з клієнтами, які просили кілька місяців тому.
2. Надішліть і запишіть: У стовпці «Остання надіслана відповідь» виберіть «Випущено» і вкажіть дату.
3. Оновіть базу знань: Замініть відоме обмеження новими кроками.
4. Перевірте статус: «Журнал запитів» показує «Закрито», коли ніхто не чекає. Позначте завдання виконаним.
Перевірка завершення: Запит не закрито, поки рішення порожнє, хтось з авторів запиту чекає або база знань досі описує старе обмеження.
Ніколи не обіцяйте: Нові функції на додачу до цієї, якщо щодо них ще не ухвалено рішення.
Закрито, коли: Рішення записано, Відповідь отримав кожен, Базу знань оновлено

7. Відповіді в онлайн-чаті щодо запитів на функції
Відповісти протягом: 2 хвилин · Уточнення: 1 питання в чаті · Довше ніж 10 хвилин: Перейти на пошту
Більшість запитів приходить у чат у вигляді «а так можна?». Скажіть, чи можна це зробити вже сьогодні, поставте одне питання, щоб зафіксувати запит, і запишіть його. Збережіть ці чотири відповіді як шорткати.
7.1 /feature-ack: Поки що ні, записано
Коли використовувати: Функції немає, обхідного шляху теж.
Ніколи не обіцяйте: Що функція з’явиться.
Відповідь: На жаль, поки що ні: [продукт] ще не вміє [функція словами клієнта]. Ваш запит записано. Що саме ви хочете зробити і як часто це потрібно?

7.2 /feature-workaround: Як зробити це вже сьогодні
Коли використовувати: Є перевірений обхідний шлях.
Ніколи не обіцяйте: Що це тимчасово.
Відповідь: Функції [функція] поки немає, але щоб [задача клієнта], зробіть так: [перший крок], потім [другий крок]. Інструкція: [посилання]. Ваш запит також записано.

7.3 /feature-status: Статус запиту
Коли використовувати: Запит уже є в журналі.
Ніколи не обіцяйте: Дату, яку не оголошено публічно.
Відповідь: Про «[назва запиту]» просили [кількість] клієнтів, і ви серед них. Статус: [на розгляді / заплановано]. Дати в мене немає, і вгадувати я не буду. Коли буде рішення, ви отримаєте лист.

7.4 /feature-handover: Під ризиком дохід
Коли використовувати: Без функції клієнт скасує, не продовжить або не купить.
Ніколи не обіцяйте: «Так», щоб утримати клієнта.
Відповідь: Дякую, що сказали прямо. Це рішення ухвалює [ім’я відповідального], тож я передаю цей чат разом з усім, що ви написали. Ви отримаєте відповідь до [дата й час].

Порада: Перш ніж закрити чат, додайте до нього тег «запит на функцію» і внесіть клієнта на аркуш «Автори запитів».
Шорткати: /feature-ack, /feature-workaround, /feature-status, /feature-handover

8. Шаблон оцінки запиту на функцію: бали й рішення
Загальний бал: Максимум 15 · Розгляд: Щомісяця, 30 хвилин · Вирішує: Засновник або власник продукту · Відповідальний і наступна дія: Один відповідальний і одна наступна дія з датою на кожен запит, наприклад «Інес: лист про випуск 7 студіям до 6 жовтня». Створіть її як завдання.
Внутрішня половина: одна оцінка на запит. Підтримка заповнює її за відповідями клієнтів, той, хто розробляє, додає приблизний обсяг роботи, а команда ухвалює рішення щомісяця. Загальний бал — це спрощена версія методу RICE (охоплення, вплив, упевненість, зусилля): бали впорядковують запити, а вирішують люди.
Оцінка: одна на запит
	Поле
	Що писати
	Приклад

	Назва запиту
	Коротка назва, яку впізнають клієнти
	Автозаповнення з черги

	Задача клієнта
	Результат, а не функція
	Заповнити скасоване місце без SMS усій черзі очікування

	Частота
	Як часто, скільки клієнтів просили
	Щодня; 7 студій

	Вплив на бізнес
	Високий, середній або низький
	Високий: 2 студії можуть піти

	Дохід під ризиком
	Річна вартість тих, хто може піти
	2 856 $

	Обхідний шлях
	Так, частково або ні
	Частково

	Обсяг роботи
	S: дні. M: тижні. L: місяці
	M

	Межа обіцянок
	Що підтримка може казати про терміни
	Без дати до випуску

	Рішення, відповідальний, наступна дія
	Статус, хто діє далі й до коли
	Випущено; Інес; лист 7 студіям



Бали
	Чинник
	Бали

	Автори запиту
	1 за кожного клієнта, який просив, максимум 5

	Частота
	Щодня 3, щотижня 2, щомісяця 1, рідко 0

	Вплив на бізнес
	Високий 3, середній 2, низький 1

	Дохід під ризиком
	2, якщо [2 000 $] на рік або більше, 1, якщо є хоч якийсь, 0, якщо немає

	Обхідний шлях
	Ні 2, частково 1, так 0

	Обсяг роботи
	S 0, M мінус 2, L мінус 4

	Загальний бал
	Сума, максимум 15



Правила рішень
• 10 балів і більше: кандидат у план. Рішення на найближчому розгляді.
• Від 6 до 9: залишити на розгляді, збирати нових авторів запиту.
• 5 і менше: зазвичай не в планах. Надішліть ввічливу відмову.
• Дохід під ризиком передають засновнику протягом 1 робочого дня.
• Частота чи вплив невідомі: пишіть «невідомо» й запитуйте, ніколи не вгадуйте.
Перевірка завершення: Закрито, лише коли рішення записано і кожен автор запиту отримав відповідь щодо нього.

Приклад: Один запит від 7 клієнтів: від першої відповіді до закриття
Bramblebook, вигаданий застосунок для запису на заняття в невеликих фітнес-студіях, з червня по вересень 2026 року записав однаковий запит від 7 студій. Сьомий надійшов у чат 22 вересня.
Клієнт: Добрий день! Bramblebook може сам заповнити місце з черги очікування? Коли хтось скасовує запис на моє заняття на реформері о 18:00, адміністратор по одному пише SMS усім із черги.
AI-агент: Поки що ні, Майє. Bramblebook веде чергу очікування, але сам не переносить наступну людину на скасоване місце. Що працює зараз: відкрийте заняття, натисніть «Черга очікування», потім «Написати наступному». Як часто таке трапляється і скільки часу персоналу це забирає?
Клієнт: Майже щовечора, 3 або 4 години на тиждень. Чесно кажучи, це головна причина, чому ми дивимося на інші застосунки перед продовженням у січні.
AI-агент: Дякую. Запит записано разом з вашими відповідями, і я передаю цей чат Інес із нашої команди підтримки.
Інес (підтримка): Вітаю, Майє, це Інес. Про автозаповнення з черги просили ще 6 студій, і 25 серпня команда вирішила його розробити. Дату назвати не можу, бо ми повідомляємо її, лише коли все готово. Ви в списку, тож отримаєте лист у той день, коли функція запрацює.
Клієнт: Добре, дякую, що сказали чесно.
Інес (підтримка): Звісно. Я також розповім Тео, нашому засновнику, про ваше продовження в січні.

Зафіксовано: п’ять полів
	Задача клієнта
	Заповнити скасоване місце, щоб персонал не писав SMS усій черзі очікування

	Частота
	Щодня; 7 студій, з 3 червня по 22 вересня

	Вплив на бізнес
	3–4 години роботи персоналу на тиждень; 2 студії можуть піти, 2 856 $ на рік

	Обхідний шлях
	Частково: «Написати наступному», приблизно 2 хвилини на місце

	Межа обіцянок
	Заплановано, без дати до випуску

	Відповідальний і наступна дія
	Інес Моліна: лист про випуск кожному автору запиту



Оцінка й рішення
	Загальний бал
	12 з 15: автори запиту 5, щодня 3, високий 3, дохід 2, частково 1, обсяг роботи M мінус 2

	Рішення
	Заплановано 25 серпня, випущено 5 жовтня

	Лист про випуск
	7 з 7 студій, 5 і 6 жовтня



Перевірка завершення та запис у CRM
	Пункт
	Записано
	Статус

	Рішення
	Випущено, 5 жовтня 2026
	Готово

	Автори запиту отримали відповідь
	7 з 7, останній 6 жовтня
	Готово

	База знань
	Нові кроки, старе обмеження видалено
	Готово

	Завдання
	Лист про випуск, Інес, дедлайн 6 жовтня
	Готово

	Тег, поле й нотатки
	Тег «запит на функцію»; поле «Автозаповнення з черги» у 7 контактах
	Готово

	Статус у журналі
	Закрито
	Готово



Вигадана компанія та клієнт
Шаблон відповіді на запит функції: що дозволяє кожне рішення
	Рішення
	Підтримка може сказати
	Ніколи не кажіть
	Відповідь

	На розгляді
	Запит записано, скільки клієнтів просили, коли команда розглядає запити
	Що функція буде або що це ймовірно
	Вкладка 4

	Заплановано
	Команда це розробить; публічної дати поки немає
	Дату, місяць, квартал чи «скоро»
	Вкладка 4

	Заплановано, дата публічна
	Публічну дату з посиланням на неї
	Будь-яку іншу дату
	Вкладка 4

	Не в планах
	«Ні», причину, найкращу альтернативу
	«Можливо, пізніше»
	Вкладка 5

	Випущено
	Функція працює, як нею користуватися, подяку
	Що буде ще щось, якщо це не вирішено
	Вкладка 6



Як користуватися шаблонами відповіді на запит функції
1. Один раз задайте правила
Межа обіцянок (жодних дат, якщо їх не оголошено публічно), хто вирішує, день розгляду й бали.
2. Відповідайте протягом 1 робочого дня
Надішліть лист із вкладки 1 або відповідь у чаті й додайте клієнта на аркуш «Автори запитів».
3. Щомісяця нараховуйте бали й вирішуйте
Відсортуйте за загальним балом. Для найвищих запитів запишіть «Заплановано» або «Не в планах».
4. Повідомте рішення всім
Відфільтруйте «Автори запитів» за назвою й надішліть кожному клієнту лист із вкладки 4, 5 або 6.
5. Закрийте й наведіть лад
«Закрито», коли ніхто не чекає. Оновіть базу знань.
Налаштуйте в CRMsoftware.pro
1. Створіть тег: «Налаштування» > «Теги розмов» > «Новий тег», «Назва» — «запит на функцію». Позначайте цим тегом кожен чат із запитом.
2. Додайте користувацьке поле: «Користувацькі поля» в меню зліва > «Додати поле». «Тип сутності» — «Контакти» (або «Угоди»), «Мітка поля» — «Запит на функцію», «Тип поля» — «Вибір»; додайте назви своїх запитів кнопкою «Додати варіант», потім натисніть «Створити поле».
3. Запишіть п’ять полів у «Нотатки» контакту або угоди.
4. Для листа про випуск усім, хто просив: «Задачі» > «Нове завдання», «Назва завдання» — «Лист про випуск: автозаповнення з черги», «Виконавець» — відповідальний за запит, «Дедлайн» — день випуску, «Пов'язана угода», якщо від функції залежить угода.
5. Додайте відомі обмеження й обхідні шляхи в базу знань AI-агента: «Мої боти» > ваш бот > вкладка «Основи» > «База знань». Коли функцію випустять, замініть картку.
6. На тарифі Growth збережіть лист із вкладки 1 і відповіді для чату як «Збережені відповіді»: «Налаштування» > «Збережені відповіді» > «Нова відповідь», «Шорткат» (наприклад /feature-ack), «Заголовок», «Текст відповіді», «Поділитися з командою».
У CRMsoftware.pro немає публічної дорожньої карти, дошки голосування чи порталу запитів: ведіть журнал у цьому файлі Excel. Free: AI-чат, базова версія бази знань і базові завдання для 3 користувачів. Передача людині та єдині вхідні: Launch, 19 $ на місяць при оплаті за рік, 8 користувачів. Збережені відповіді: Growth, 49 $ на місяць при оплаті за рік, 20 користувачів.
Щомісячний розгляд запитів, 30 хвилин
• Кожен новий запит має задачу клієнта, частоту й вплив на бізнес.
• 5 запитів із найвищими балами мають рішення з датою.
• Наприкінці тижня жоден запит не має статусу «Не всім відповіли».

Безкоштовний шаблон від CRMsoftware.pro. Вигадані дані для прикладу.
https://crmsoftware.pro/ua/templates/feature-request-email-templates




