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ВЫ - ЛИДЕР  СТАРТАПА. 

ВАС ПРИГЛАСИЛИ  ВЫСТУПИТЬ СО СВОИМ ПРОЕКТОМ В 
СКОЛКОВО. 

ВАМ  НУЖНО: 

КУПИТЬ БИЛЕТ НА ПОЕЗД 

ПЕРЕКУСИТЬ  В КАФЕ 

ЗАСЕЛИТЬСЯ В ГОСТИНИЦУ 



КУПИТЬ БИЛЕТ НА ПОЕЗД ПЕРЕКУСИТЬ  В КАФЕ ЗАСЕЛИТЬСЯ В ГОСТИНИЦУ 

1. Быстро зашел на сайт 
2. Сориентировался в расписании 
3. Нашел маршрут 
4. Оплатил билет 
5. Получил квитанцию 

1 Быстро нашел геолокацию 
2. Удобный подъезд к кафе 
3. Понятный выбор блюд 
4. Ожидание не более 15 минут 
5. Вкусно 
6. Тихо 

1. Удобное расположение 
2. Тепло 
3. Есть горячая вода
4. Тихо 
5. Есть завтрак 
6. Есть спортивный зал  



Один из принципов создания классного продукта - получить как можно 

больше информации о своем пользователе. 

Знать его потребности, 

проблемы, 

боли, барьеры и эмоции 





ТЕХНИЧЕСКОЕ 
ОБСЛУЖИВАНИЕ  КОТЕЛЬНЫХ 



I

Целевая аудитория 



I
Целевая аудитория 

• Главные инженеры, энергетики. 33-50 лет. 
• Высшее техническое образование.
• Есть люди в подчинении. 
• Отвечают за техническое обслуживание предприятия, 
• Отвечают за обеспечение теплом.



CJM ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ 



CJM ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ 



4. Выделить ключевые этапы.

По результатам интервью будет понятно, какие 

шаги проходит клиент, что думает и чувствует на 

каждом этапе. 

5. Выбрать истории.

6. Зафиксировать всё на карте.

В финале на маркетинговой карте должны быть:

● портреты типичных клиентов и их 

мотивы при выборе продукта;

● их истории и этапы, которые они 

проходят на пути к покупке;

● эмоции и проблемы, с которыми они 

сталкиваются;

● решения для каждой проблемы или 

барьера.

Когда CJM карта готова,её презентуют команде и 

решают, как устранить барьеры клиента на пути к 

покупке, какой этап стоит проработать.

CJM за 6  шагов 

1. Изучить аудиторию.

Результат - обобщенный образ клиента 

2. Создать портреты типичных клиентов.

Теперь образ клиента нужно конкретизировать. Для этого

целевую аудиторию сегментируют — делят на группы, 

для каждой из которых составляют свой портрет. 

3. Провести интервью.

На этом этапе нужно пообщаться с потенциальными 

клиентами, чтобы понять, как выглядит их путь. Интервью 

обычно берут у трёх групп:

● клиентов — тех, кто пользуется продуктом или 

покупал его в прошлом;

● не пользователей — тех, кто ещё не имел дела с 

продуктом или даже не знает о нём;

● экспертов — тех, кто лучше всех знает нишу и 

продукты компании и конкурентов. 

https://practicum.yandex.ru/blog/chto-takoe-tselevaya-auditoriya/
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CJM ЧТО ДАЕТ  CJM ?   

1. Какие  маркетинговые инструменты использовать ? 
2. Сформулируете  свое УТП 
3. Определите, какой контент создавать 
4. Найдете точки роста  эффективности 
5. Узнаете много нового о клиентах 
6. Увеличите повторные продажи 
7. Повысите лояльность  клиентов 



ТРИ ПОЛЕЗНЫХ ИДЕИ 
ДЛЯ   МОЕГО    ПРОЕКТА     


