
Фреймворк для определения Product-Market Fit
(PMF) и роста
Оцените PMF вашего продукта и разработайте стратегии масштабирования

Введение в Product-Market Fit (PMF)

Product-Market Fit (PMF) — это состояние, когда продукт настолько хорошо решает реальную
проблему нужного рынка, что пользователи сами удерживаются и рекомендуют его
(pgcaseclub.com). Это не разовое событие, а континуум, который нужно постоянно
отслеживать и поддерживать. Без PMF рост не масштабируется, а привлечение пользователей
становится дорогостоящим экспериментом (pgcaseclub.com).

Этот фреймворк поможет вам:

1. Оценить текущий уровень PMF вашего продукта.

2. Выявить области для улучшения.

3. Определить стратегии для дальнейшего роста.

Опрос Шона Эллиса: Правило 40%

Инструкция по проведению
опроса

Опросите только АКТИВНЫХ пользователей (использовавших
продукт в последние 2–4 недели), а не всех
зарегистрированных. Это поможет избежать искажений и
получить более релевантные данные о лояльном ядре
(pgcaseclub.com).

Ключевой вопрос Как бы вы себя чувствовали, если бы больше не могли
пользоваться продуктом?

Варианты ответов 1. Очень расстроен
2. Немного расстроен
3. Не расстроен
4. Не имеет значения

Целевой показатель PMF Если 40% и более активных пользователей выбирают «Очень
расстроен», продукт, как правило, нашёл свой PMF (koji.so,
pgcaseclub.com).

Ваш текущий % 'очень
расстроенных' пользователей

_______ %

Ключевые метрики Product-Market Fit
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Метрика Определение / Расчет Целевой показатель Ваш
текущий

показатель

Активация Процент пользователей,
выполнивших ключевое действие,
подтверждающее ценность продукта
(например, загрузили 3 файла,
пригласили друга, завершили
онбординг).

Определяется индивидуально
для продукта (например, >70%
пользователей, выполнивших
ключевое действие в течение 7
дней).

Удержание
(Retention)

Когортный анализ: доля вернувшихся
пользователей через определенный
период (например, N-дневный
Retention). Высокий retention
указывает на устойчивое ядро
пользователей (pgcaseclub.com).

Ежедневные B2C-приложения:
25–40% на 30-й день.
B2B SaaS: 80%+ ежемесячного
удержания по выручке.
Еженедельного
использования: 15–25% на
30-й день (pgcaseclub.com).

LTV/CAC Соотношение пожизненной ценности
клиента (LifeTime Value) к стоимости
его привлечения (Customer
Acquisition Cost). LTV = ARPU Margin
(1 / Churn Rate). CAC = Общие
маркетинговые и сбытовые затраты /
Количество новых клиентов.

Обычно >3:1 (LTV в 3 раза
превышает CAC).

NPS (Net
Promoter Score)
/ CSAT
(Customer
Satisfaction)

NPS: 'С какой вероятностью вы
порекомендуете наш продукт
другу/коллеге?' (Шкала 0-10). CSAT:
'Насколько вы удовлетворены
продуктом?' (Шкала 1-5).

NPS: >30-50 (для большинства
индустрий). CSAT: >80%.

Органический
рост / Рефералы

Процент новых
регистраций/пользователей,
пришедших без платных каналов
(прямые заходы, сарафанное радио,
рефералы). Коэффициент
виральности (K-фактор).

Высокий органический рост
(>30% новых пользователей)
и/или K-фактор >1 (каждый
пользователь приводит более
одного нового).

Анализ обратной связи и качественные инсайты

Поведенческие данные (метрики) показывают, что происходит, но качественная обратная
связь объясняет, почему. Собирайте и анализируйте информацию из следующих источников:

* CustDev-интервью: Глубинные интервью с потенциальными и текущими пользователями для
выявления их потребностей, проблем и Jobs to Be Done (JTBD).

* Отзывы пользователей: Анализ отзывов в магазинах приложений, на сайтах-отзовиках, в
социальных сетях.

* Обратная связь от службы поддержки: Запросы, жалобы, предложения, часто задаваемые
вопросы.

* Опросы: Дополнительные вопросы к пользователям, чтобы понять их мотивацию и уровень
удовлетворенности.

Ключевые инсайты: (Запишите здесь основные выводы из анализа обратной связи, которые
подтверждают или опровергают PMF, а также указывают на области для улучшения.)

Действия по улучшению PMF



Проблема /
Область

улучшения

Гипотеза Предлагаемое
решение /

Эксперимент

Ожидаемы
й

результат

Метрики для
отслеживан

ия

Ответственный Статус

Стратегии роста после PMF

□ Product-Led Growth (PLG)
Продукт сам становится главным инструментом для привлечения, активации и удержания клиентов (OpenView
Partners: PLG-компании растут на 76% быстрее). Используйте Freemium-модели, бесплатные пробные периоды,
интуитивный UX/UI. Пример: Dropbox с реферальной программой, приносящей до 60% новых регистраций (Viral
Loops).

□ Community Building
Создание и развитие сообщества пользователей вокруг продукта. Сообщество дает обратную связь, служит
площадкой для обмена опытом, а участники становятся амбассадорами бренда (CMX: 85% маркетологов
подтверждают усиление бренда, 64% — улучшение удержания). Пример: Figma Community.

□ Контент-маркетинг
Создание полезного контента для каждого этапа пути клиента (обучающие гайды, вебинары, кейсы, сравнения).
Сбалансированная стратегия: 70% контента для TOFU (привлечение), 20-25% для MOFU (поиск решения), 5-10%
для BOFU (готовые к покупке). Пример: HubSpot, создавший категорию 'входящего маркетинга' через обучение.

□ Гибкий маркетинг (Agile Marketing)
Работа короткими итерациями, постоянное A/B тестирование гипотез и быстрая адаптация. 87% agile-команд
быстрее выводят продукты на рынок, 36% отмечают повышение удовлетворенности клиентов (AgileSherpas).

□ Дифференциация продукта
Сосредоточьтесь на уникальных преимуществах, которые отличают ваш продукт от конкурентов. Пример: Яндекс
Телемост — ставка на простоту 'Видеосвязь, которая просто работает'.
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