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ГЛАВА 1

Почему churn — самая дорогая
проблема SaaS

Leaky bucket metaphor: если у вас дырявое ведро —
бессмысленно лить больше воды. Acquisitions без retention =
постоянная работа на месте. Математика churn жестокая: при
monthly churn 5%: через 12 месяцев потеряете 46% клиентов
начавших год. Если CAC = $1,000 и ACV = $1,200 (LTV ~2
года), то при 5% churn — LTV падает до года = $1,200. Вы едва
окупаете CAC. При снижении churn до 2%: LTV = $4,000+
(LTV/CAC = 4x). Это разница между viable и struggling
бизнесом.

Negative churn — мечта SaaS: если expansion revenue (upsell
+ cross-sell) превышает revenue потерянный от churned
клиентов — у вас Net Negative Churn. Пример: Потеряли
клиентов на $5K MRR. Но existing клиенты upgrade на $8K
MRR. Net Revenue Churn: -$3K (минус = рост). Это означает:
даже без новых acquisition — MRR растёт. Этот эффект
называется «land and expand». Достигается через правильную
expansion strategy.

Benchmark churn rates: Early stage SaaS (<$1M ARR): 8–10%
annual чаще всего. Хороший: <5% annual. Отличный: <2%
annual. SMB focused: 10–15% annual (higher than enterprise).
Enterprise (>$50K ACV): 5–7% annual. Top-tier enterprise: <3%
annual. Monthly vs Annual: если ваши клиенты на annual
contracts — monthly churn = 0. Annual churn — правильная
метрика для годовых контрактов.

Что считать: Logo Churn (Customer Churn): % клиентов
которые ушли. Если ушло 10 из 100 — logo churn 10%. Revenue
Churn (MRR Churn): % revenue потерянной от ушедших.
Важнее если clients разного размера. Net Revenue Retention
(NRR): (начальный MRR — Churn MRR + Expansion MRR) /
Начальный MRR. Цель: NRR > 100%. Это единственный
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показатель от которого зависит Series A eligibility.
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ГЛАВА 2

Почему на самом деле уходят клиенты
«Продукт был слишком дорогой» — это то что клиент

говорит. «Не видел ценности которая оправдывала бы цену» —
это реальная причина. Понять истинные причины churn —
основа для его снижения.

Методы выявления причин: Exit Survey: короткий опрос при
cancellation. Обязателен. Позволяет собирать data at scale. Чего
он не даёт: глубины. Чего люди говорят vs что реально думают.
Churn Interview: звонок с клиентом который ушёл. 20–30
минут. «Расскажите что происходило в последние недели
перед отменой». Это даёт реальные insights. Цель: 5+ churn
interviews в месяц. Product Analytics: посмотрите что делали
churned clients vs retained. Использовали ли ключевые features?
Как часто заходили? Когда последний раз? Чаще всего churned
clients показывают паттерн снижения активности за 2–4
недели до cancellation.

Настоящие причины churn (не то что говорят): Lack of value
realization: клиент не достиг promised outcome. Не наша
ошибка что они не использовали продукт — наша ошибка что
они не достигли value. Poor onboarding: первые 2 недели —
критический период. Если в первые 2 недели не было «aha
moment» — retention падает катастрофически. Product-market
fit mismatch: мы продали не тому клиенту. Его jobs-to-be-done
не совпадают с тем что наш продукт делает лучше всего.
Competitor: переключились на конкурента. Важно знать
почему (price? Feature? Support?). Company situation:
бюджетные сокращения, merger, пивот бизнеса. Это вне
нашего control.

Churn prediction signals: снижение login frequency. Снижение
feature usage. Support ticket increase (frustration). Non-renewal
conversations начинаются раньше обычного. Key
contact/champion ушёл из компании. Company layoffs (LinkedIn
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signals). Missed QBR (Quarterly Business Review). Эти сигналы =
early warning. Customer Success должен реагировать до
cancellation.
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ГЛАВА 3

Onboarding как первая линия retention
Лучший момент для предотвращения churn — онбординг.

Клиент который достиг «aha moment» в первые 7 дней имеет
значительно более высокий 12-month retention.

Time-to-Value (TTV) optimization: определите что является
«key value moment» для вашего продукта. Это конкретное
действие которое доказывает value. Slack: первые 2,000
messages sent in a team. Dropbox: загрузка первого файла. Вы:
что это для вашего продукта? Измеряйте TTV: среднее время
от signup до key value moment. Уменьшайте его: убирайте шаги
которые не ведут напрямую к value. Guided setup wizard вместо
blank canvas. Pre-populated demo data. Guided первые действия.

Onboarding sequence: День 0: welcome email. Основатель,
личный тон. Что ожидать в первые 7 дней. Ссылка на quickstart
guide. День 1: «Как сделать X за 10 минут» (самый ценный use
case). Видео-гайд если возможно. День 3: если не completedi
key action → proactive чек-ин. «Вы застряли? Помогу». День 7:
«Достигли ли вы [конкретный outcome]?» Sharing success story.
Приглашение на Q&A call. День 14: NPS survey. «По шкале
0–10, насколько вероятно вы порекомендуете нас?» Follow-up
на detractors (0–6) немедленно.

In-app onboarding: product tour (Pendo, Appcues, Intercom) —
показывает где что находится. Tooltips на ключевых features.
Progress bar onboarding checklist (люди хотят завершить
список). Empty states с clear CTA вместо пустого экрана.
Contextual help в нужный момент.

Onboarding call: для B2B с ACV $5,000+: onboarding call
обязателен. 45–60 минут. Задача: убедиться что клиент
настроен, понимает product, имеет plan достижения первого
outcome. Customer Success Manager (CSM) ведёт. Outcome from
call: конкретный следующий шаг согласованный с клиентом.
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ГЛАВА 4

Customer Success как proactive
retention engine

Customer Support = реактивный (клиент жалуется — мы
реагируем). Customer Success = проактивный (мы мониторим,
видим риск, реагируем до жалобы).

Customer Success Manager (CSM) model: CSM — выделенный
человек ответственный за retention и expansion группы
accounts. Когда нанимать: первый CSM при $1M ARR или при
50+ active accounts. Ratio: один CSM на 30–50 enterprise
accounts или 100–200 SMB. CS-qualified leads: CSM выявляет
expansion opportunities.

Health Score: численный показатель «здоровья» аккаунта.
Компоненты: Login frequency (вес 25%). Feature adoption (вес
25%). Support tickets — negative (вес 15%). NPS score (вес 20%).
Contract length remaining (вех 15%). Автоматически
рассчитывается в: Gainsight (enterprise, $30K+/год). ChurnZero
($15K+/год). Totango ($15K+/год). Mixpanel + internal
calculation (DIY для стартапов). Цветовое кодирование: Green
(70–100): здоровый. Yellow (40–70): at-risk, нужен check-in. Red
(<40): high churn risk, немедленное EBR.

Executive Business Review (EBR): quarterly review с клиентом.
Agenda: результаты которых достигли с нашим продуктом. ROI
calculation (конкретные цифры). Upcoming roadmap
релевантный им. Обсуждение renewal/expansion. Для enterprise
accounts: EBR — лучшая retention практика. Показывает value.
Укрепляет отношения. Даёт early renewal signal.

Proactive outreach triggers: Health score падает → CSM
email/call. Key feature не используется 2 недели → educational
email. Upcoming renewal 90 дней → начните renewal
conversation. Champion/contact ушёл из компании → identify
new champion. Usage spike (positive) → congratulate, opportunity
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for case study/upsell. Company milestone (funding, new product) →
congratulate, opportunity for expansion.

Scaled CS (для High-Volume, Low-ACV): human CSM
нерентабелен для $100/мес клиентов. Масштабирование через:
in-app nudges automated. Email sequences triggered by health
score. Community (users help users). Webinars (group training).
Self-serve knowledge base. Only ramp up human touch when
health score is red.
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ГЛАВА 5

Снижение churn: тактики которые
работают

Конкретные тактики с реальным эффектом на churn. Все
проверены в production B2B SaaS.

Annual contracts: переводите клиентов с monthly на annual
billing. Annual churn = значительно ниже monthly churn.
Причина: renewal decision происходит раз в год, не каждый
месяц. Тактика: при onboarding предлагать annual с 15–20%
скидкой. При 90-дневном renewal: offer «lock in this price for
another year». Result: Amplitude, Notion, Segment — все активно
толкают к annual.

Feature adoption programs: клиенты которые используют 3+
key features churned в 3x меньше чем клиенты с 1 feature.
Тактика: после onboarding track feature adoption. 30 дней: если
не используют Feature B → targeted email «вы знаете что теперь
можете делать X?». 60 дней: если не используют Feature C →
one-on-one продемонстрируйте.

Win-back campaigns: работают! 20–30% churned клиентов
можно вернуть. Тактика: через 30 дней после cancellation:
персональный email от CEO. «Мы стали лучше. Вот что
изменилось». Offer: 2 месяца бесплатно для возврата.
Сегментируйте: churned by budget reason → special pricing.
Churned by product reason → target им улучшения в этой
области.

Dunning (failed payments): payment failure ≠ intentional churn.
20–40% involuntary churn связан с failed payments (expired card,
insufficient funds). Тактика: Smart dunning: automatic retry в
оптимальные дни. Proactive email 30 дней до expiration: «Ваша
карта истекает. Обновите чтобы не прерывать сервис». Multiple
payment methods: предложите backup payment method. Grace
period: 7–14 дней после payment failure перед suspension.
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Recovery rate после smart dunning: 40–60% involuntary churn
можно предотвратить.

Feedback loop в product: создайте систему где churn reasons
→ product backlog. Если 10+ клиентов ушло из-за отсутствия
Feature X → это P1 в roadmap. Если 10+ ушло из-за UX в
определённой области → UX redesign priority. Churn должен
информировать product, а не быть только sales/CS проблемой.
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Что дальше
Спасибо, что прочитали «Churn и Retention: почему клиенты

уходят и как их удержать».

Обновления этой книги, файлы EPUB и PDF и все гайды
серии — на странице книги: guides.mmix.biz/churn-retention

Если нужна помощь специалистов по теме «CRMiUS»:
CRMiUS — crmius.com.
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