
3А | Различные модели поведения клиентов 

 
Советы по определению различных профилей клиентов Поведенческие различия и противоположности 

 
1. Сначала подумайте о своем типичном покупателе. Попытайтесь выяснить их 

поведение, отложив в сторону противоположности и поставив крестик на 
линиях между ними. При необходимости придумайте дополнительные 
противоположности относительно поведения клиентов.. 

2. Обычно вокруг этого «базового клиента» также вращаются разные типы клиентов с 
разными характеристиками. Запишите их ключевые отличия в виде осей на 
приведенной ниже диаграмме. 

. 
3. Постарайтесь воспринимать других своих клиентов через 

противоположности. Присвойте всем профилям клиентов имя, описывающее 
их типичное поведение. 

 
4. Подумайте о характерной фразе, которую клиент может использовать, 

чтобы рекомендовать вашу услугу. 
 

5.  Попробуйте     взглянуть на свой сервис глазами профилей, которые 
вы придумали, и оценить, приняли ли вы во внимание их различные 
потребности. 

 
Скептицизм 

Планирование 

Внимание, рациональность 

 
Открытость, риск 

Выделиться среди других 

Развлечения, развлечение 

Реакция на услугу 

Объективное поведение 

Принятие решений 

Реакция на новое 

Социальный аспект 

Содержание 

 
Доверие 

 
Упрощение повседневной жизни 

Интуиция 

Беспечность, эмоции 
 

Забота о безопасности, 
сопротивление переменам 

 
Обучение, рост 

 

Как клиент порекомендует услугу 
своими словами? 

 
 

 

Профиль 1. Профиль 2. 

 

Цель/поведение Б. Например, рассмотрение Цель/поведение Б. Например, небрежность 

 

Профиль 3. Профиль 4. 
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Цель/поведение А. Например, контроль 

жизни 

Цель/поведение А. Например, упрощение 

повседневной жизни 
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