
 

 

Предварительное предложение 

Исследование клиентской базы: 
Алгоритм матричного анализа 

 

Цель проекта 

Провести всестороннюю оценку клиентской базы с последующим ранжированием клиентов на прио-
ритетные типы: А-В-С. 
Получение практических рекомендаций по продвижению своих товаров/услуг в выбранных направ-
лениях клиентской работы. 
 
Кому рекомендован данный проект 

Всем, кто старается оптимизировать свою работу с клиентами, ориентируясь на систему взаимосвя-
занных критериев: развитие клиентской базы, активность клиентской базы, расширение «воронки 
продаж», оптимизация продуктового портфеля, повышение отдачи от каждого клиента. 
 
Основные задачи проекта 

 Получение описания клиентской базы в формате, позволяющем проводить анализ 

 Формирование экспертной группы из сотрудников Клиента и консультантов Эксити группы 

 Определение базовых критериев оценки клиентов, выбор инструментов матричного анализа 

 Освоение экспертной методологии анализа клиентской базы 

 Оценка и ранжирование клиентов – приведение к единому стандарту приоритетов А-В-С 

 Разработка рекомендаций по работе с целевыми группами клиентов 
 
Результаты проекта 

 Понимание своей клиентской базы и степени ее продуктивности 

 Выделение приоритеных (якорных) групп клиентов 

 Осознание выгод от развития каждой группы целевых клиентов 

 Расчет инвестиций для развития целевых групп клиентов с прогнозируемой отдачей 

 Проработка технологий развития приоритетных клиентских групп 
 

Формат проекта – включенная работа консультантов на территории клиента. 

 
Ведущие консультанты по проекту 

Вахин  
Андрей 

Управляющий партнер Эксити группа; сертифицированный консультант (CMC), 
сертифицированный коуч; член ECF, ICF; сертифицированный аналитик по пове-
дению (СРВА, СРТА); Президент ECF Russia 

Марасанов  
Герман 

Дипломированный психолог; к.пс.н.; сертифицированный консультант по управ-
лению (CMC); член ECF; коуч-ментор по управлению, организационному поведе-
нию, бизнесу 

Сосновская  
Алена 

Дипломированный управленец, коуч; сертифицированный аналитик по поведе-
нию (СРВА), консультант-эксперт по построению клиентоориентированного сер-
виса; коуч-ментор по управлению 

 

Для уточнения деталей и стоимости проекта свяжитесь с нашими менеджерами! 

e-mail: exciti@exct.ru  tel: +7 495 790-8367 

Экспертно-консультационная и тренинговая группа 
www.exciti.ru        +7 495 790-8367 

mailto:exciti@exct.ru
http://www.exciti.ru/


 

Предлагаемые матрицы анализа клиентов 
 

Матрица 1: «Возможности – Потребности» (поставщики – клиенты) 

Возможности 
Поставщика 

   

высокие    
низкие    

 низкие высокие Потребности  
клиента 

 

Матрица 2: «Взаимные интересы» (поставщики – клиенты) 

Интерес 
Поставщика к 

клиенту 

   

высокий    
низкий    

 низкий высокий Интерес Клиента к  
Поставщику 

 

Матрица 3: «Перспективность – Отдача» (клиенты) 

Перспектива    

высокая    
низкая    

 низкая высокая Отдача сейчас 

 

Матрица 4: «Темп роста – Доля рынка (BCG – Бостонская матрица)» 
(матрица оценки продукта/услуги) 

Темп роста  
отрасли 

   

высокая    
низкая    

 низкая высокая Доля рынка 

 

Матрица 5: «Затраты – Отдача» (клиенты) 

Затраты    

высокие    
низкие    

 Низкая высокая Отдача 

 

Матрица 6: «Адаптационные стили» (клиенты) 

Поведение    

проактивное    

реактивное    
 медленные быстрые Изменения рынка 
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