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Зачем нужен CusDev

1. Запустить новый продукт
2. Расширить аудиторию для 

текущего продукта
3. Протестировать продуктовую 

гипотезу без разработки
4. Сделать эффективней 

перфоманс-маркетинг за счет 
изменения креативов и 
лендинга



Где искать информацию

1. Открытые источники: 
исследования, статьи, опросы.

2. Социальные сети, форумы, блоги.
3. Самостоятельные количественные 

опросы онлайн (напр. Яндекс.
Взгляд, Google Marketing Platform).

4. Глубинные интервью с 
использованием методологий 
CusDev / Jobs to be Done

5. Платформы для рекрутмента 
респондентов (напр. Respondent.io).

6. Платформы, если у вас уже есть 
база email’ов/телефонов (напр. 
pulsarplatform.com).



Что такое CusDev

Что такое обыкновенное интервью? Это беседа по 
заранее подготовленному списку вопросов. 

Цель интервьюера – узнать конкретные ответы на 
конкретные вопросы. При этом здесь есть один 
недостаток – беседа ограничена теми вопросами, 
которые составил интервьюер. И вполне вероятно, 
что респондента на самом деле волнует что-то 
другое, но не факт, что он об этом расскажет.

Что такое глубинное интервью? Это разновидность 
интервью без ограничивающего списка вопросов. 

Интервьюер просит респондента поделиться его 
личным опытом и историями из жизни, давая ему 
возможность раскрыться и самому выбирать, о чем 
рассказать, помогая наводящими вопросами. 

Нам важно выделить эмоциональную часть в 
принятии решения респондента, и это и является 
самой ценной находкой. 



Что такое CusDev

Интервьюер говорит мало, в основном 
говорит опрашиваемый. Это позволяет 
беседе течь в том направлении, куда 
пожелает респондент, таким образом, 
можно понять, какие именно моменты 
для него наиболее важны. Интервьюер 
следит за тем, чтобы разговор протекал в 
рамках исследуемой темы. Беседа при 
этом напоминает разговор двух друзей. 
Один рассказывает истории, второй 
слушает.

Одна из главных задач CusDev - понять 
боли и JOBS клиента.



Что такое Job?

Основные принципы JBTD должны быть изложены следующим образом:
Люди нанимают товары и услуги, чтобы выполнить «работу/задачу - JOB».

“JOB”являются функциональными, с эмоциональными и социальными компонентами
.
“Хочу тратить время на другие вещи” - 
“Меня тошнит от уборки”
“Меня будут уважать, зная, что я заказываю клининг”

JOB, которую нужно выполнить, не зависит от времени.

Глубокое понимание JOBS клиента делает маркетинг более эффективным.



Что такое Job?

JOB - работа, которую продукт выполняет 
для клиента.

Отвечает на вопрос зачем? 

Глагол (действие) + Объект + Контекст.

“Выучиться маркетингу для того, чтобы 
найти другую работу”

“Избавиться от рутины, чтобы больше 
времени проводить с семьей”



CustDev: этапы

Подготовка Проведение Анализ
1 2 3

Цель и задачи
Сегменты респондентов 
(требования)
Скринер для поиска 
респондентов
Подготовка опросника 
(сценария интервью)
Отбор

Проведение и запись 
интервью
Корректировка опросника 
(при необходимости)

Анализ полученный 
информации, 
формирование 
рекомендаций в разрезе: 
продукт, 
коммуникация/позиционир
ование/
стратегия продвижения.



Подготовка
Определить главные 3-5 
задач для исследования.

Пример:

Главная цель - это 
основные боли вашего 
продукта или маркетинга



Зафиксировать 
дополнительные цели 
тоже (отлично, если 
получится их 
реализовать, но это не 
самое главное).

Дополнительные цели - 
это nice to have, если 
сильно удлиняет 
интервью.

Пример:

Подготовка



Как искать:
▪ Друзья и знакомые
▪ Социальные сети (facebook + 

linkedin)
▪ Рекрутеры и агентства
▪ Платформы для рекрутмента 

(Respondent.io)

Подготовка



Сегментация.

Обязательно на старте нужно 
выделить гипотезы по 
сегментам аудитории, которых 
нужно покрыть в рамках 
исследования.

NB! Часть гипотез может потом 
не найтись / не подтвердиться – 
это нормально.

Подготовка



Подготовка: Respondent.io



Подготовка: Respondent.io



Подготовка



Хороший скринер (анкета для 
отбора респондентов) = 
хорошие и продуктивные 
интервью на выходе.

Пример:

Подготовка



Хороший скринер (анкета 
для отбора респондентов) = 
хорошие и продуктивные 
интервью на выходе.

Пример:

Подготовка



Сценарий для интервью (список 
вопросов) – это примерный 
план для интервью.

Пример:
«разогрев» (про человека и 
тему/индустрию)

Подготовка



Сценарий для интервью 
(список вопросов) – это 
примерный план для 
интервью.

Пример:
основной блок (в данном 
случае– опыт респондента 
по получению онлайн-
образования в IT в США)

Подготовка



CusDev | Как провести
1. Определить, кто ЦА. Для кого вы создаете продукт? Кто 

дополнительная аудитория? Пример: беременные 
женщины + мужья, акушеры, врачи.

1. Найдите способ встретиться с представителями ЦА 
лично. Найти и установить контакт с нужными людьми 
можно с помощью поста в социальных сетях или через 
друзей. 

1. Будьте готовы к отказам – это нормально.

1. Выбирайте самых разных представителей аудитории.

1. Скорее всего, организовать личную встречу со всеми не 
получится. Ничего, хоть глубинное интервью и 
предполагает беседу с глазу на глаз, вы можете 
созвониться по видеосвязи или по телефону. Главное 
заложить на звонок 30-40 минут.

1. Заранее расскажите респондентам о цели и теме 
исследования, обозначьте сколько на это потребуется 
времени (как правило, около часа). Попросите 
разрешения использовать на встрече диктофон. 

1. Начинайте разговор с общих фраз и вопросов. 
Например, о том, как он добрался, как прошел его день, 
как у него настроение. Это нужно, чтобы расположить его 
к себе и вести более открытый диалог. 



CusDev | Как провести

8. Постепенно переходите к сути. Ваша цель – услышать 
истории из жизни. Так и спросите: «Расскажите 
историю о …». Когда респондент начнёт рассказ, 
задавайте уточняющие вопросы в том ключе, в котором 
он сам ведет беседу. Вопросы должны быть открытыми. 
Пример – беременность. 

9. Попросите рассказать о том, что их больше всего 
беспокоит, а что радует. Что больше всего 
запомнилось? Важны как отрицательные, так и 
положительные моменты. Отрицательные расскажут о 
проблемах, которые вы можете решить. А 
положительные можно использовать в продукте для 
вовлечения аудитории. 

Сколько нужно провести интервью? (идеально 100)

Сколько заложить времени? (1-1,5 месяца)

Customer Development: 50 вопросов для интервью

https://vc.ru/marketing/33082-customer-development-50-vopros
ov-dlya-intervyu 



Золотые правила интервью (Тест для Мамы)

▪ Говорите с ними об их жизни, а не о вашей 
идее. Вопросы должны быть посвящены 
жизни ваших или потенциальных клиентов: их 
проблемам, заботам, целям, ограничениям. 

▪ Спрашивайте о прошлом, а не о будущем. 
Факты важны, мнения бесполезны. 
Спрашивайте о конкретных вещах, которые 
происходили в прошлом, а не о взглядах или 
мнениях на перспективу в будущем. 

▪ Меньше говорите, больше слушайте 

ЛЮДИ ЗНАЮТ В ЧЁМ ЗАКЛЮЧАЮТСЯ СТОЯЩИЕ ПЕРЕД НИМИ ПРОБЛЕМЫ, НО НЕ 
ЗНАЮТ КАК ИХ РЕШИТЬ



CusDev | Как провести
Задавайте открытые вопросы

▪ Открытые вопросы построены так, чтобы получить 
пространные ответы. Они отлично подходят для нашей цели, 
так как вызывают более глубокие эмоции и ассоциации и 
даже могут помочь нам взглянуть на проект под 
неожиданным углом.

▪ Открытые вопросы в интервью дадут наиболее ценные 
данные. Всегда интересуетесь, почему пользователь сделал 
то или это, знание его мотивов поможет вам чётко 
обозначить свои приоритеты.



Задавайте вопрос про решение:

1. Какие сильные и слабые 
стороны у продукта?

2. Решает ли продукт 
потребность/боль человека?

3. Сравнение с конкурентами: в 
чем вы сильнее/слабее их? 

4. Кто конкурент вашего продукта 
в голове человека?

5. Ценовое восприятие: 
дорого/дешево, сколько готов 
заплатить?

6. Готов ли купить прямо сейчас 
продукт?

CusDev | Как провести



Примеры вопросов

CusDev | Как провести



Несколько слов о процессе интервью

▪ Если этого не было сделано раньше, выберите 
чёткий клиентский сегмент, представителей̆ 
которого вы сможете найти 

▪ Вместе с вашей командой сформулируйте три 
основные цели сбора информации 

▪ Если общение для вас — подходящий и 
эффективный инструмент, подумайте , с кем 
именно вам следует поговорить
 

▪ Попытайтесь предположить, что больше всего 
заботит ваших будущих собеседников 

▪ Если на вопросы, которые вы хотите задать, 
можно ответить с помощью «кабинетного 
исследования», сначала проведите такое 
исследование 

Перед началом 
разговора 

▪ Просмотрите свои заметки сразу же 
после окончания беседы, чтобы 
повысить качество интервью в будущем 
и суммировать услышанное. 

▪ Проанализируйте записи и важные 
реплики, прозвучавшие из уст клиента, 
вместе с вашей командой

▪ Внесите коррективы в ваши 
предположения и планы 

▪ Продумайте очередную «большую 
тройку» вопросов 

Во время 
разговора 

▪ Чётко сформулируйте тему

▪ Избегайте формализма

▪ Задавайте правильные вопросы, 
которые пройдут «Тест для мамы»

▪ Уклоняйтесь от комплиментов, 
сдерживайте болтовню

▪ Докапывайтесь до сути (методика 5 
почему). Почему и как? Главные 
вопросы

▪ Делайте заметки

▪ Если это возможно, добивайтесь 
твёрдых обязательств и фиксируйте 
очередные шаги 

После окончания 
разговора 



(с) Иван Замесин



custdev.me
Очень крутой курс Вани Замесина

https://www.growthacademy.ru/jobs-to-be-done

Очень крутой курс Юрия Дрогана про JBTD

Рекомендации



Почему 10 интервью достаточно?

 
6/6
7/8
8/10
9/12
10/14
11/16
12/18
13/20

Научное объяснение:
https://www.evanmiller.org/sequential-ab-testing.html



Анализ результатов



Продукт

Насколько продукт интересен
Ценовая стратегия – 
дорого/дешево
Недостаток продуктовых фич
Тест лендинга/лого/баннеров
Цикл принятия решений

Коммуникация

Позиционирование
Отстройка от конкурентов
Ключевые сегменты аудитории
Сообщения – как говорить про 
продукт в рекламе
Какие УТП релевантны, а какие 
нет

Продвижение

Подходящие каналы 
продвижения
Идеи для контент-маркетинга
Понимание CJM и воронки 
продаж

Анализ результатов



Анализ результатов: 4 силы



Условия проведения:

Анализ результатов: 4 силы



Анализ результатов / Примеры



Анализ результатов / Примеры



Анализ результатов / Примеры



Анализ результатов / Примеры



Анализ результатов / Примеры



Проверка гипотез из CusDev

1. Выборка: 50 млн. пользователей РСЯ, 
2. Типы задач:

▪ Обратная связь (NPS, Customer 
satisfaction index) и оценка лояльности.

▪ Тест дизайна, логотипа, упаковки. 
Прямое тестирование и A/B тесты, 
ценовое восприятие.

▪ Анализ рынка (оценка спроса). Оценка 
жизнеспособности идеи продукта. 

▪ Brand health tracking.
▪ Тест названий.
▪ Brand lift – оценка эффективности 

медийной кампании.
▪ Собственное исследование.

3. Минимальный бюджет: 7000 руб. за 100 анкет.

Яндекс.Взгляд / Google Marketing Platform



Краткое повторение

Кто ваши клиенты?

Какие проблемы у бизнеса?
Какие гипотезы и цели интервью, которые мы хотим проверить?

От чего зависит их поведение? За что вас выбирают или почему 
уходят?

За какие новые функции они готовы платить?

Как отстроиться от конкурентов?



Что почитать и д/з



Что почитать
На английском:

▪ Блог про CusDev
▪ Гид по CusDev от Product Tribe
▪ Lecture 16 - How to Run a User Interview (Emmett 

Shear)

На русском:
▪ Книга «Спроси маму. Как общаться с клиентами и 

подтвердить правоту своей бизнес-идеи, если все 
кругом врут?»

▪ Как создать продукт, который купят. Метод Lean 
Customer Development

▪ Курс по CusDev от Ивана Замесина
▪ Что такое cusdev. Лекция Ивана Замесина
▪ Гид по Customer Development для продуктовых 

менеджеров
▪ Customer Development: 50 вопросов для интервью
▪ Пользовательские интервью: когда они нужны и 

как сделать их эффективными



Домашнее задание

Условия проведения:

Выбрать проект из списка ниже (или свой) и 
провести 1-2 интервью по методологии CusDev 

▪ Кухня на Районе (localkitchen.ru)
▪ Qlean (Qlean.ru)
▪ Qacademy (qacademy.ru)

Что нужно предоставить в рамках задания:

▪ Краткое описание респондентов 
(customer portrait)

▪ Сценарий для интервью (список 
вопросов)

▪ Анализ интервью в виде выводов и 
рекомендаций для продукта/сервиса


