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ПОНЯТИЕ CUSTDEV

Customer development (англ. сокращенно – custdev) - Развитие 
клиента - это тестирование идеи или прототипа будущего 
продукта на потенциальных потребителях. 

Термин ввел в 1990-х годах американский серийный 
предприниматель Стив Бланк

Это клиентоориентированный подход к созданию бизнеса:
продукт обязательно должен решать проблему клиента.

Сначала выявляется проблема, потом разрабатывается продукт, 
а не наоборот.

Если использовать только продуктоориенированный подход -
«сделай классный продукт, а покупатель найдется», то стартап 
часто терпит неудачу, поскольку не решает проблем клиента. 
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ЭТАПЫ CUSTDEV
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ЭТАП 1: ВЫЯВИТЬ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ
Цель этого этапа — собрать информацию, которая поможет лучше узнать 
потенциальных пользователей и проверить первые гипотезы. 

На этом этапе важно:,
- выявить Целевую аудиторию – понять, кто ваши потенциальные клиенты
- понять путь клиента
- провести интервью и проверить, есть ли у них реальная потребность в 
продукте, то есть проблема, которую собираются решать.

Задача этапа — ответить на вопрос «Для кого продукт?». 

НЕПРАВИЛЬНЫЙ ВЫВОД НА ЭТОМ ЭТАПЕ – НАШ ПРОДУКТ ДЛЯ ВСЕХ 



ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ

Этап 1.1: Целевая аудитория
Целевая аудитория: это группа людей/организаций , 
объединённых схожими характеристиками (возраст, пол, доход, 
интересы, поведение или размер, сфера бизнеса, география) 
которые с высокой вероятностью заинтересуются нашим 
продуктом или услугой и смогут стать покупателями

Наш потенинцальный продукт решает проблему этой группы 
людей/организаций



РЫНОК B2C

ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ



РЫНКИ B2B и B2G

ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ



МОДЕЛЬ CUSTDEV

Путь клиента: Customer Journey Map (CJM) — инструмент 
визуализации взаимодействия клиента с брендом или продуктом 
от знакомства с ним до совершения покупки и послепродажного 
обслуживания. 

Карта пути клиента помогает понять потребности, ожидания и 
трудности клиентов, выявить проблемные области и 
оптимизировать процесс общения с компанией

ЭТАП 1.2: ПОНЯТЬ ПУТЬ ПОТЕНЦИАЛЬНОГО КЛИЕНТА 



ПУТЬ КЛИЕНТА
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Количественные методы основываются на цифрах и позволяют 
узнать, сколько людей интересуются продуктом или услугой, какие 
факторы влияют на выбор.
НАПРИМЕР: 
Анкетирование— респонденты заполняют анкеты с вопросами. 
Этот метод предполагает заранее сформулированные вопросы, 
одинаковые для всех участников исследования.
Анализ данных— исследование с целью выявления 
закономерностей и тенденций. Подходит для изучения поведения 
пользователей, определения популярных продуктов и услуг.

Качественные методы помогают получить более глубокое 
понимание интересов, предпочтений и поведения потребителей. 
Они основаны на беседах, интервью, наблюдении, которые 
помогают понять мотивы, ценности и установки людей.

ЭТАП 1.3: ВЫЯВИТЬ ПОТРЕБНОСТИ КЛИЕНТА
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Проблемное интервью - один из инструментов развития клиента, 
который помогает проверить гипотезу в связке
с проблемами (болями) покупателей, определить мотивы их
покупки, критерии выбора.
.

ЭТАП 1.3: ПРОБЛЕМНОЕ ИНТЕРВЬЮ
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ВРЕДНЫЕ СОВЕТЫ ПРОВЕДЕНИЯ ИНТЕРВЬЮ
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ПРИМЕРЫ ПЛОХИХ И ХОРОШИХ ВОПРОСОВ



ПРАВИЛА 
ПРОВЕДЕНИЯ
ИНТЕРВЬЮ*

CUSTDEV

https://ru.pinterest.com/sunniest/про-продукт/
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ЭТАПЫ CUSTDEV
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Решенческое интервью -  инструмент проверки вашего решения на целевой аудитории.

ЭТАП 2: ВЕРИФИКАЦИЯ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ



МОДЕЛЬ CUST DEV

3 и 4 ЭТАПЫ CUSTDEV – ПОСЛЕ ПЕРВОЙ ПРОДАЖИ



СПАСИБО!
КОНТАКТЫ

@elena_dager в ТГ


