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может стать более «очеловеченным», поэтому не стоит игнорировать нормы веж-
ливости, они могут стать частью естественного взаимодействия.

И с т о ч н и к и
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АВТОМАТИЗАЦИЯ ПРОДАЖ 
И КЛИЕНТСКОГО ОБСЛУЖИВАНИЯ: 

ВЛИЯНИЕ CRM-СИСТЕМ НА РЫНОК ТРУДА

Сегодня CRM-системы (системы управления взаимоотношениями с клиен-
тами) кардинально меняют бизнес-процессы, но их социально-экономические 
последствия требуют более углубленного изучения. Особую остроту вопросу 
придает внедрение искусственного интеллекта, ставящего под сомнение буду-
щее некоторых профессий.

Целью данного исследования является комплексная оценка влияния CRM-
систем на автоматизацию продаж и клиентского обслуживания, структурные из-
менения на рынке труда, перспективы дальнейшего развития цифровизации.

На данный момент сформировались две ключевые позиции. Одни считают, 
что CRM создают больше рабочих мест, повышают производительность, дают 
возможность появления новых высокооплачиваемых профессий. Другие же, на-
оборот, считают, что из-за CRM исчезнут многие профессии, произойдет сокра-
щение персонала.

Профессии, теряющие актуальность из-за SRM-систем:
●● менеджеры по закупкам (рутинные функции) — SRM-системы автомати-

зируют процессы тендеров, контроля договоров и анализа поставщиков, сокра-
щая потребность в специалистах, выполняющих эти задачи вручную;

●● бухгалтеры по первичной документации (в сфере закупок) — электрон-
ный документооборот и автоматизированный учет в SRM уменьшают объем руч-
ного ввода данных и проверки счетов;
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●● кладовщики и логисты (частично) — интеграция SRM с системами управ-
ления складом и транспортом снижает потребность в персонале для ручного уче-
та и координации поставок;

●● аналитики закупок (традиционные)  — современные SRM-платформы 
включают встроенные инструменты аналитики, прогнозирования и отчетности, 
что уменьшает спрос на специалистов, занимающихся исключительно ручной 
обработкой данных.

Новые востребованные профессии:
●● аналитики и специалисты по данным  — для анализа больших данных, 

построения моделей прогнозирования спроса и оценки эффективности постав
щиков;

●● консультанты по цифровой трансформации закупок — для внедрения и 
оптимизация SRM-систем, обучения сотрудников, адаптации процессов под но-
вые технологии;

●● разработчики и интеграторы SRM-решений — для создания и настройки 
программных решений, интеграции с другими системами;

●● менеджеры по устойчивым закупкам — для отслеживания экологичности 
и этичности цепочек поставок;

●● специалисты по кибербезопасности в закупках — для защиты данных в 
SRM-системах от утечек и кибератак.

Основываясь на данном перечне профессий, можно прийти к выводу, что 
внедрение SRM-систем ведет к сокращению рутинных профессий в закупках 
и логистике, но одновременно создает спрос на IT-специалистов, аналитиков и 
консультантов в области цифровизации. Компаниям и работникам необходимо 
адаптироваться к этим изменениям, развивая цифровые компетенции и переори-
ентируясь на более сложные, стратегические задачи.

На мой взгляд, CRM-системы не заменяют сотрудников полностью, а меня-
ют характер их работы. Если рутинные операции действительно автоматизиру-
ются, то стратегические задачи, сложные переговоры и креативные решения все 
равно остаются в руках людей. Главное изменение — перераспределение кадров: 
сокращается потребность в специалистах по рутинным операциям, зато растет 
спрос на аналитиков, специалистов по работе с данными и проектировщиков 
клиентского опыта.

Для данной работы также был проведен опрос, благодаря которому удалось 
узнать мнение не только студентов, но и специалистов в сфере экономики. На ос-
нове результатов опроса можно сделать следующие выводы:

●● CRM-системы повышают эффективность без массового сокращения пер-
сонала, трансформируя формат работы;

●● коммуникация и переговоры остаются ключевыми операциями, хотя 
и CRM-системы сегодня — неотъемлемая часть экономики;

●● происходит смена ролей в команде, фокус переходит на аналитику и стра-
тегию.
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Внедрение CRM-систем создает дилемму между экономической эффектив-
ностью и социальными последствиями. С одной стороны, автоматизация дает 
рост производительности труда и снижение затрат, с другой — приводит к сокра-
щениям и необходимости переобучения. Ключевая задача в этом процессе — най-
ти баланс через корпоративные программы переподготовки сотрудников, поэтап-
ное внедрение автоматизации и государственную поддержку переквалификации. 
А главная сложность  — временной разрыв между скоростью цифровизации и 
адаптацией персонала. Оптимальный подход должен сочетать технологические 
преимущества CRM-систем с сохранением ценных человеческих компетенций.

И с т о ч н и к и
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ГРАФИЧЕСКИЙ ДИЗАЙН 
И МАРКЕТИНГОВЫЕ КОММУНИКАЦИИ

Использование графического дизайна способствует более эффективному 
распространению маркетинговых сообщений для потенциальных потребителей, 
что подтверждает актуальность исследования, целью которого является опре-
деление степени влияния графического дизайна на маркетинговые коммуника-
ции. В рамках данной работы были выделены основные направления примене-
ния графического дизайна в рассматриваемой области; представлены результаты 
проведенного онлайн-опроса о мнении потребителей относительно значения ви-
зуального оформления бренда; описаны инструменты графического дизайна, ис-
пользуемые в сфере маркетинга. 

В процессе своего существования на рынке каждая компания использует 
разные виды маркетинговых коммуникаций [1], которые способствуют форми-
рованию и распространению маркетинговых сообщений для целевой аудитории. 
Среди них следует выделить графический дизайн, который заключает в себе соз-
дание цельного гармоничного визуального образа компании.


