
СЕССИЯ ВОПРОСОВ: ЦЕННОСТЬ



Ценность продукта — это выгоды, которые 

получает потребитель от приобретения или 

использования продукта за вычетом 

связанных с его приобретением или 

использованием издержек.









Сделаем на примере 

(почти что) 

вымышленного продукта 

— сервиса, пишущего 

тексты лендингов. 

Назовем его 

BlahBlahPage. Имейте в 

виду: это сильно 

упрощенный пример для 

иллюстрации подход









РАССМОТРИМ ПРИМЕР С ОЧКАМИ

На timeline пользователя отмечаем момент, когда он задумался

над тем, что ему нужно что-то сделать с глазами



ЧТО ЭТО ЗА МОМЕНТ?



РАССМОТРИМ ПРИМЕР С ОЧКАМИ

Сначала не смог прочитать вывеску

Потом ещё раз

Потом не узнал встречного прохожего



РАССМОТРИМ ПРИМЕР С ОЧКАМИ

В какой-то момент количество таких событий перевалит критическое

значение и пользователь решит, что пора что-то делать

история из 

жизни

CJM/окружение



РАССМОТРИМ ПРИМЕР С ОЧКАМИ
Возможные решения:

- очки

- контактные линзы

- витамины

CJM/окружение Выбор

- операция

- черные очки с дырочками

- нетрадиционная медицина



РАССМОТРИМ ПРИМЕР С ОЧКАМИ

- из каких вариантов выбирал?

- по каким характеристикам

выбирал?

CJM/окружение Выбор

- почему ему важны эти характеристики?

- в каких каналах искал информацию?



РАССМОТРИМ ПРИМЕР С ОЧКАМИ

Если после использования решения событий, на которые пользователь

обращает внимание, стало меньше, то он видит в решении ценность

CJM/окружение Выбор



РАССМОТРИМ ПРИМЕР С ОЧКАМИ

Если после использования решения позитивных изменений не произошло,

то ценности нет и пользователь никогда никому такое решение не

порекомендует

CJM/окружение Выбор



CustDev - это истории ПЕРЕД тем, как

пользователь начал думать о решении

1) Глубинное интервью

2) Опросы

3) A/B-тестирование 



ВЕРНЕМСЯ К ПРИМЕРУ С ОЧКАМИ

CJM/окружение Выбор Опыт использования



Интервью о ценности - это истории ПОСЛЕ 

того, как пользователь стал пользоваться 

вашим продуктом





Как донести ценность до клиентов? 

Рассказать!
1) Что вы продаете? Зачем и в какой ситуации это покупают?

2) Какую проблему в жизни или в бизнесе ваш продукт 

решает?

3) Почему клиенты покупают именно ваш продукт?

4) Расскажите, как устроен продукт/услуга? Из каких частей 

состоит?

5) Какие вопросы задают вам клиенты чаще всего?

6) Какие самые частые клиентские сомнения, страхи, 

стереотипы и возражения?

7) Какая основная боль и проблема есть у ваших клиентов?

8) Что именно в вашем предложении цепляет клиентов 

сильнее всего?

9) Можете ли вы хотя бы примерно оценить, сколько денег 

вы сэкономили для своих клиентов или помогли 

дополнительно заработать?



Как донести ценность до клиентов? 

Рассказать!
1) Опишите свой самый 

масштабный/известный/необычный/сложный 

проект/консультацию.

2) Какие типы или категории клиентов с вами работают?

3) Есть ли у вас клиенты-звезды (люди или организации)?

4) Как появилась идея? Что привело вас в этот бизнес?

5) Расскажите свою историю по шагам и вехам развития.

6) 3-5 не продуктовых причин, почему объективно выгоднее 

покупать у вас, а не у конкурентов.

7) Есть ли у вас секреты, ноу-хау, техники, которые больше никто 

не использует?

8) Что должно произойти в жизни вашего клиента, чтобы ему 

срочно потребовался ваш продукт?



РЕКОМЕНДАЦИЯ:

Прочитайте книгу Роба

Фитцпатрика «Спроси маму: Как

общаться с клиентами и

подтвердить правоту своей

бизнес-идеи, если все кругом

врут?»


