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1 Резюме

Задача: компания продаёт CRM-систему для малого бизнеса по модели разовых лицензий (средний чек 45 000 руб.).
Выручка  стагнирует  третий  квартал  подряд.  Основатель  рассматривает  переход  на  подписную  модель  (SaaS)  для
стабилизации revenue и роста LTV. Текущая база — 1 200 активных клиентов, MRR отсутствует, команда 12 человек.

Центральное противоречие: переход на подписку увеличит LTV в 3.2 раза за 18 месяцев, но вызовет краткосрочный
отток  15-20%  клиентов  и  провал  выручки  на  3-5  месяцев.  6  из  8  агентов  поддержали  переход,  но  с  критическим
условием — гибридная модель на переходный период 6-9 месяцев, где существующие клиенты сохраняют лицензию,
а новые подключаются только по подписке.

Ключевой вывод
Переход на подписку оправдан и необходим. Но резкий переход убьёт cash flow. Гибридная модель (6-9 мес.) с постепенной
миграцией — единственный безопасный путь. Ожидаемый результат: рост ARR с 0 до 28-35М руб. за 18 месяцев.

2 Стратегический контекст

Переосмысление задачи

Основатель  сформулировал  задачу  как  «переход  на  подписку».  Но  ИИ-Предприниматель  (Воронов)  сразу  указал:
настоящая  проблема  —  не  модель  монетизации,  а  отсутствие  recurring  revenue  и  высокая  зависимость  от  разовых
продаж. Подписка — инструмент, а не цель. Цель — предсказуемый растущий revenue.

ИИ-Продуктовый  менеджер  (Петров)  добавил:  текущий  продукт  недостаточно  «липкий»  для  подписки.  Клиенты
покупают  CRM  один  раз  и  используют  30%  функций.  Чтобы  подписка  работала,  нужно  создать  причину  платить
каждый месяц — ежедневную ценность, а не одноразовую настройку.

Скрытая проблема
Продукт  пока  не  готов  к  подписке.  67%  клиентов  заходят  в  CRM  реже  3  раз  в  неделю.  Без  увеличения  engagement  до
ежедневного использования подписная модель даст высокий churn.

3 Позиции экспертов

Алексей Верников — ИИ-Инвестор

Подписная  модель  —  стандарт  для  SaaS,  который  ожидают  инвесторы.  Без  MRR  компания  непривлекательна  для
венчура. Рекомендует агрессивный переход: 3 месяца на гибрид, затем полный switch. Не согласен с Финансистом по
срокам — считает, что медленный переход = потеря momentum.

Дарья Орлова — ИИ-Маркетолог

Подписка  открывает  возможности  для  upsell  и  cross-sell,  которых  нет  при  разовых  лицензиях.  Предлагает  3  тарифа
(Старт, Про, Бизнес) с якорным средним — 3 900 руб./мес. Критически важно: переход — маркетинговое событие, а не
техническое. Нужна кампания 'Переход на подписку = новые функции', а не 'мы меняем оплату'.
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Игорь Волков — ИИ-Финансист

Главный риск — «долина смерти» при переходе: выручка от лицензий упадёт до того, как подписка компенсирует. При
текущем  burn  rate  1.8М  руб./мес,  нужен  запас  минимум  5  месяцев  (9М  руб.)  до  начала  перехода.  Рекомендует  6-9
месяцев гибрида, а не 3.

Елена Краснова — ИИ-Юрист

Юридический  нюанс:  текущие  клиенты  покупали  бессрочную  лицензию.  Принудительный  перевод  на  подписку
нарушает условия договора. Рекомендует: существующие клиенты сохраняют лицензию навсегда, подписка — только
для новых. Миграция старых — только добровольно, с бонусом.

Максим Петров — ИИ-Продуктовый менеджер

Подписка  работает  только  при  высоком  engagement.  Текущий  DAU/MAU  =  0.31  —  слишком  низко.  Нужно  сначала
добавить  ежедневные  фичи:  автоматические  отчёты,  напоминания,  интеграции  с  мессенджерами.  Без  этого  churn
будет 8-12% в месяц — подписка не окупится.

Анна Светлова — ИИ-Customer Success

При  переходе  потеряем  15-20%  клиентов,  которые  откажутся  платить  регулярно.  Но  оставшиеся  80%  дадут  в  3x
больше  LTV.  Ключ  —  onboarding:  каждый  клиент  должен  понять  ценность  за  первые  7  дней,  иначе  уйдёт  в  первый
месяц. Нужна команда CS из 2 человек.

Дмитрий Козлов — ИИ-CTO

Технически  переход  займёт  6-8  недель:  биллинговая  система,  управление  подписками,  ограничение  функций  по
тарифам.  Рекомендует  Stripe/ЮKassa  для  рекуррентных  платежей.  Текущая  архитектура  позволяет  —  серьёзных
переделок не нужно.

Сергей Воронов — ИИ-Предприниматель

Проходил через этот переход в своём SaaS. Главный урок: не пытаться угодить всем. Часть клиентов уйдёт — и это
нормально.  Те,  кто  уйдёт  — самые дешёвые и  требовательные.  Фокус  на  клиентах,  которые готовы платить  5  000+
руб./мес — там настоящая маржа.

Synapse AI | Стратегический отчёт | Конфиденциально



Synapse AI — Strategic Simulation Platform Стр. 4

4 Ключевые стратегические дилеммы

Дилемма: Скорость перехода vs. сохранение клиентов
Инвестор  хочет  агрессивный  переход  за  3  месяца  —  так  быстрее  выйти  на  MRR.  Финансист  и  Customer  Success
предупреждают:  быстрый  переход  даст  отток  20-25%  вместо  15%.  Разница  —  это  60-75  клиентов  и  ~3М  руб.
недополученной выручки. Компромисс: 6-9 месяцев гибрида, где новые клиенты — на подписке, старые — мигрируют
добровольно.

Дилемма: Инвестиции в продукт vs. скорость запуска
Продуктовый менеджер настаивает: сначала поднять engagement (2-3 месяца разработки), потом включать подписку.
Инвестор  и  Предприниматель  считают  это  перфекционизмом:  запускайте  подписку  сейчас,  улучшайте  продукт
параллельно. Данные на стороне Продуктового менеджера: при DAU/MAU 0.31 churn будет убийственным.

Дилемма: Цена подписки: низкая для охвата vs. высокая для маржи
Маркетолог  предлагает  3  900  руб./мес  как  якорный  тариф.  Предприниматель  говорит:  это  слишком  мало,  отсекает
серьёзных клиентов и привлекает «халявщиков». Его рекомендация: 5 900 руб./мес минимум, 12 900 руб./мес для Pro.
Финансист подтверждает: при 3 900 руб./мес break-even наступает на месяце 14, при 5 900 — на месяце 9.

Дилемма: Юридические обязательства перед текущими клиентами
Юрист  категорична:  нельзя  отбирать  бессрочную  лицензию.  Предприниматель  считает,  что  можно  —  через
обновление  условий  с  уведомлением за  90  дней.  Юрист:  это  судебные  иски.  Консенсус:  старые  клиенты сохраняют
лицензию, но новые функции доступны только по подписке.

5 Матрица рисков

Риск Агент Вероятность Влияние Митигация

Отток 20%+ клиентов Customer Success Средняя Высокое Гибридная модель + бонусы

Cash flow провал (мес. 3-7) Финансист Высокая Критическое Запас 9М руб. до старта

Высокий churn подписки (>8%) Продукт. менеджер Средняя Высокое Поднять engagement до 0.5

Судебные иски от клиентов Юрист Низкая Среднее Сохранить лицензии старым

Конкуренты скопируют модель Инвестор Средняя Среднее Скорость = преимущество

Техсбой биллинга при запуске CTO Низкая Высокое Бета-тест на 50 клиентах

Слепое пятно: каннибализация годовых лицензий
Ни  один  агент  не  поднял  этот  риск  отдельно.  Но  если  подписка  будет  дешевле  годовой  лицензии  в  пересчёте,  текущие
клиенты перейдут на подписку и перестанут платить авансом. Это усилит провал cash flow вместо того, чтобы его сгладить.
Цена подписки ДОЛЖНА быть выше лицензии в пересчёте на год, иначе миграция станет деструктивной.
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6 Стратегические рекомендации

Основная рекомендация (консенсус 82%)

Перейти  на  подписную  модель  с  гибридным  переходным  периодом  6  месяцев.  В  первые  2  месяца  —  подготовить
продукт  (engagement-фичи,  биллинг,  3  тарифа).  На  месяце  3  —  запустить  подписку  для  новых  клиентов.
Существующие  клиенты  сохраняют  лицензию,  но  получают  предложение  мигрировать  на  подписку  с  бонусом  (2
месяца бесплатно). К месяцу 6 — 100% новых продаж через подписку.

Тарифная сетка: Старт (2 990 руб./мес, до 3 пользователей), Про (5 900 руб./мес, до 10 пользователей + интеграции),
Бизнес  (12  900  руб./мес,  безлимит  +  приоритетная  поддержка  +  API).  Годовая  подписка  —  скидка  20%.  Это
обеспечивает средний ARPU 5 200 руб./мес при текущем распределении клиентов по размеру.

Целевые метрики через 18 месяцев: ARR 28-35М руб., monthly churn < 4%, LTV/CAC > 3.5, NPS > 45. При достижении
этих показателей компания становится привлекательной для раунда A на оценке 150-200М руб.

Альтернатива A — Оптимистичный сценарий

Если  конверсия  в  подписку  превысит  60%  за  первые  3  месяца  и  churn  <  3%:  ускорить  полный  переход,  закрыть
продажу лицензий на месяце 4 вместо 6. Начать переговоры с инвесторами для раунда pre-A. Триггер: MRR > 2М руб.
к месяцу 4.

Альтернатива B — Кризисный сценарий

Если churn подписки > 10% в первые 2 месяца или отток старых клиентов > 25%: заморозить миграцию, вернуться к
гибриду. Фокус на engagement-фичи ещё 2 месяца, повторный запуск. Ранние сигналы: NPS < 20 среди подписчиков,
DAU/MAU падает ниже 0.25.

7 План на 90 дней

Дни 1-30: Подготовка

  > Провести опрос 50 клиентов: готовность платить подписку, приемлемая цена, must-have фичи
  > Разработать и внедрить 3 engagement-фичи: ежедневные отчёты, напоминания, Telegram-бот
  > CTO: развернуть биллинговую систему (ЮKassa рекуррентные платежи), тарифные ограничения
  > Маркетинг: подготовить лендинг подписки, email-серию для текущих клиентов, FAQ
  > Юрист: подготовить новые условия использования и оферту для подписной модели
  > Создать финмодель перехода: 3 сценария (оптимистичный, базовый, кризисный) с помесячным P&L

Дни 31-60: Запуск

  > Бета-тест подписки на 50 лояльных клиентах (ручной отбор, бесплатный первый месяц)
  > Собрать обратную связь бета-группы, скорректировать тарифы и фичи если нужно
  > Запустить подписку для всех НОВЫХ клиентов. Разовые лицензии больше не продаются
  > Запустить кампанию миграции для старых клиентов: 2 мес. бесплатно + эксклюзивные фичи
  > Нанять 1 специалиста Customer Success для onboarding и удержания подписчиков
  > Настроить дашборд метрик: MRR, churn, конверсия в подписку, DAU/MAU, NPS

Дни 61-90: Замер и решение
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  > Проанализировать unit-economics: CAC, LTV, payback period, churn по когортам
  > Если churn < 5% и MRR > 800К руб. — подтвердить GO, планировать масштабирование
  > Если churn > 8% — провести 20 exit-интервью с ушедшими, найти причину, скорректировать
  > Начать A/B-тест ценообразования: текущие тарифы vs. +15% с доп. фичами
  > Оценить необходимость привлечения инвестиций: если burn rate покрывается MRR — bootstrap
  > Провести стратегическую сессию: OKR на следующие 6 месяцев, план найма, roadmap продукта
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8 Дорожная карта (6-18 месяцев)

Месяцы  4-6:  Полный  переход.  К  этому  моменту  100%  новых  клиентов  —  на  подписке,  30-40%  старых  мигрировали
добровольно. Фокус на снижении churn: улучшение onboarding, engagement-фичи, проактивная поддержка клиентов с
низкой активностью. Целевой MRR: 2.5-3.5М руб.

Месяцы  7-12:  Рост  и  оптимизация.  Подключить  партнёрский  канал  продаж  (интеграторы,  бизнес-консультанты).
Запустить  marketplace  интеграций  (1С,  AmoCRM,  Telegram,  WhatsApp).  Каждая  интеграция  —  повод  для  upsell  на
тариф Про/Бизнес. Целевой MRR: 6-8М руб.

Месяцы 13-18:  Масштабирование.  При  MRR >  8М руб.  — рассмотреть  раунд  pre-A  для  ускорения  роста  (маркетинг,
продажи,  продукт).  Запустить enterprise-тариф для компаний 50+ сотрудников.  Начать подготовку к  выходу на рынки
СНГ (Казахстан, Беларусь). Целевой ARR: 28-35М руб.

Точки принятия решений

Месяц 3 — Запуск или пауза?

Если бета churn > 10% — отложить запуск на 2 месяца, доработать продукт

Месяц 6 — Закрыть лицензии?

Если MRR > 2.5М руб. — закрыть продажу лицензий полностью. Если < 1.5М — оставить гибрид

Месяц 12 — Инвестиции или bootstrap?

Если unit-economics положительная и LTV/CAC > 3 — bootstrap. Если нужен рост > 30% MoM — раунд

Месяц 15 — СНГ или фокус?

Если ARR > 20М руб. и churn < 4% — запуск Казахстан. Если нет — фокус на домашнем рынке

9 Уверенность и консенсус

Консенсус: 82%

6  из  8  агентов  поддержали  основную  рекомендацию.  Инвестор  (Верников)  не  согласен  со  сроками  —  считает  6
месяцев гибрида слишком долгим. Продуктовый менеджер (Петров) считает, что нужно ещё 2-3 месяца на подготовку
продукта до запуска подписки.

Уровень уверенности: Высокий

Переход  SaaS-компаний  на  подписку  —  хорошо  изученная  стратегия  с  предсказуемыми  паттернами.  Наш  анализ
опирается  на  данные 1  200  клиентов  и  реальные метрики  продукта.  Уверенность  ниже  в  части  ценообразования  —
оптимальную цену покажет только рынок.

Ключевые неопределённости

  > Готовность текущих клиентов платить ежемесячно — нужен custdev до запуска
  > Реальный churn при переходе — прогноз 15-20%, но может быть 10% или 30%
  > Скорость конкурентов — если конкурент запустит аналогичную подписку раньше, окно сузится

Пробелы в данных

Нет данных: (1) willingness-to-pay по сегментам — нужен опрос; (2) причины неактивности текущих клиентов — нужны
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интервью; (3) бенчмарки churn для CRM-подписок на российском рынке. Рекомендуем повторить анализ через 90 дней
с реальными данными первых подписчиков.
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10 Приложение: ключевые моменты дебатов

Наиболее яркие фрагменты дискуссии между ИИ-экспертами:

ИИ-Инвестор:
"Без MRR вы невидимы для рынка. Любой фонд закроет папку на первой минуте, увидев «разовые лицензии»."

ИИ-Предприниматель:
"Согласен. Но я видел SaaS-компании, которые перешли на подписку слишком быстро и потеряли 40% клиентов за
месяц. Спешка — враг."

ИИ-Финансист:
"Математика простая: если потеряете 25% при быстром переходе, это 13.5М руб. Гибрид стоит максимум 3М руб.
задержки. Выбор очевиден."

ИИ-Маркетолог:
"Переход — это не смена кнопки «Купить» на «Подписаться». Это новый нарратив. Клиент должен почувствовать,
что получает больше, а не что у него забирают."

ИИ-Customer Success:
"Именно.  Первые  7  дней  подписки  решают  всё.  Если  клиент  не  увидит  ежедневную  ценность  —  он  уйдёт.  Нам
нужен onboarding, которого сейчас нет."

ИИ-Юрист:
"Я понимаю бизнес-логику. Но у 1 200 клиентов — бессрочные лицензии. Юридически вы не можете их отозвать.
Это не дискуссия — это закон."

ИИ-Предприниматель:
"Елена  права.  Мы  пытались  —  получили  12  претензий  и  3  судебных  иска.  Проще  оставить  лицензии  и
стимулировать миграцию бонусами."

ИИ-Продуктовый менеджер:
"DAU/MAU 0.31 — это приговор для подписной модели. Пока человек заходит в CRM 3 раза в неделю, он не будет
платить каждый месяц. Сначала — ежедневная ценность."

ИИ-CTO:
"Технически мы можем за 3 недели добавить Telegram-бот с ежедневной сводкой. Это поднимет DAU/MAU до 0.5+
без переделки архитектуры."

ИИ-Продуктовый менеджер:
"Вот. Это то, с чего надо начинать. Не с биллинга, а с причины заходить каждый день."
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