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Основные  мысли  смыслы

Когда позвали на “ракету”, 
а оказались в чистом поле

как соединить вижн команды 
разработки с реальностью рынка

Развиваем критическое 
мышление

с помощью инструмента
стратегической канвы

Что значит “быть в очках” 
и “без очков” одновременно

что маркетинг должен находить 
в CustDev-исследованиях

Как посмотреть на себя чужими 
глазами

и понять процесс принятия решения 
о выборе продукта



Разлет 
в восприятии 
похож на 

разговор двух 
людей, один 
из которых 

смотрит фильм 
в 3D-очках, 
а другой –

нет.



Что маркетинг должен находить 
в CustDev-исследованиях
Потребность
(что я, как клиент, 
хочу сделать)

Боли (что при этом 
не получается/бесит)

Выводы – мы считаем, 
что клиенту нужно…

Ценность, которую 
наш продукт может 
дать

Решения – с помощью 
чего

сразу понимать, 
какой тип проблемы 
кроется в обращении 
пользователя

задачи сложно 
классифицировать 
сразу на входе, 
иногда клиент 
обращается с одной 
задачей, но 
проблема кроется в 
другом, уходит 
много времени на 
то, чтобы 
разобраться

чтобы сразу на 
входе было 
понятно, какая 
проблема у клиента
>>>
чтобы эта проблема 
сразу направлялась 
нужному 
специалисту на 
решение

не нужны знания и 
опыт, чтобы 
разобраться, 
какому исполнителю 
передать обращение
>>> 
независимость от 
экспертности
пользователя 
системы

система 
расшифровывает 
голосовое 
сообщение клиента, 
определяет класс 
проблемы, сама 
распределяет 
обращение на 
нужного 
исполнителя



Развиваем критическое мышление
с помощью стратегической канвы



Увидеть себя чужими глазами



матрица “потребность –
боль – решение”

стратегическая канва



@so_drobysheva


