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Рынок и сегмент рынка

• Рынок (market)
• Рынок сбыта - любое 

экономическое пространство 
для предложения товаров и 
услуг, являющееся конечной 
целью хозяйственной 
деятельности предприятия.

• Сегмента́ция
• Разделение рынка на группы 

покупателей, обладающих 
схожими характеристиками, с 
целью изучения их реакции на 
тот или иной товар/услугу и 
выбора целевых сегментов 
рынка. ...
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Анализ тренда
• Определение рынков 

/областей фокуса

• Определение ключевых 
трендов в каждой области

• Определение динамики 
ключевых трендов

• Определение количественных 
индикаторов тренда

• Временной горизонт тренда
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Тренд/тенденция  как процесс

Xiaomi
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Формулировка проблемы

# Segment The problem of Affects ( Decision 
Maker)

The impact of
which is

A successful
solution would

• Recommendation
• The best situation when it’s possible to figure out one problem statement for 

solution or product

• Different problem statement for each segment could be prepared as 
preparation for work with product problem statement, or in “multi-market” 
case.
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Позиционирование продукта

• Product positioning help 
differentiate from alternatives

• Create as many “alternatives” 
blocks as you have most 
significant competitive solution 
or products 

For {Customer/ Customer 
segment}

Which {Need or Opportunity}

{Product Name} {Category}

Which {description of the key 
benefits}

Unlike {Alternative #1}

Our product {description of 
differentiation}

Unlike {Alternative #2}

Our product {description of 
differentiation}

….
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Value Proposition
(Уникальное предложение)

Unique Value Proposition (UVP)

• Short (One sentence) Value 
description  

• + Company benefits

Concept Statement 

• One page product description for a 
customer, Typically consist of :
• Problem description

• Solution description

• Product Features

• Positioning (Optional)

• Proposition 
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Не функции !!!

15

Output
Функции

Outcome
Возможности

Impact
Влияние
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Одна из ключевых причин успеха iPod

Стив Джобс представил плеер публике, сказав:

«1000 песен в вашем кармане». 

Apple сделала акцент не на особенностях устройства («1 
ГБ свободного пространства на вашем плеере»), а на 
преимуществах покупателя («1000 песен в вашем 
кармане»)
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Люди не покупают конкретные продукты; 
они покупают лучшие версии самих себя. 

Когда вы пытаетесь завоевать клиента, вам не 
нужно рассказывать о технических 

характеристиках продукта — важно показать, 
насколько замечательно им обладать.

User Onboarding
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Предметная область

Область Решений

Возможность - Описывает «бизнес» результат 
который потом обеспечат функции системы 

Постановка 
задачи

(Problem 
Definition)

Ключевые 
характеристики 
решения1 5 3

Функциональные 
требования
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Достаточность

19

As Is

Возможность 1

Возможность 2

To Be

Возможность 3

Возможность 4

Возможность 5

Минимально 
жизнеспособное 
решение 
(Minimum 
Viable Product)
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Достаточность

20Возможности ( Capability )

Цель 
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Какие нерыночные преимущества есть у 
продуктов ?
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http://devochkalida.blogspot.ru/
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Метрики пиратов AARRR!

• Acquisition – Привлечение

• Activation – Активация

• Retention – Удержание

• Revenue – Доход

• Referral – Рекомендации

Презентация Dave McClure: Startup Metrics for Pirates
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Как товар попадает в голову к потребителю 
?

CAC - Customer 

Acquisition Cost

Conversion 

Rate

Revenue

Retention

Viral coefficient

Trials

Leads LTV -

Lifetime 

Value

CTR

CPL

Average 

Order 

Value

CPO

https://www.slideshare.net/asmalkov/ss-54611100
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Как «убить» клиента

Ничего

нового

Неизвестный

продукт

Нецелевой канал

Труднодоступный

Плохая 

репутация

Непонятно

Нет доверия

Много таких же

Дорого!

Долго ждать

Результат 

не получен

Нет подсказки Уныло

Неприятный 

осадочек

Меня не любят

Не мой 

уровень

м
а

р
ке

ти
н
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в
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е
 к

а
н
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л

ы

продажа первый опытпривлечение повторные продажи

https://www.slideshare.net/asmalkov/ss-54611100
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Other slides
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Higher School of Economics, Moscow, 2014

Start-Up Company vs. Established Company

Start-up company is 
searching for a business 

model

Established company is 
scaling a proven business 

model
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Higher School of Economics, Moscow, 2014

Roles in Start-Up and Established 

Companies

Bob, CEO is in 
charge of:
• Investments
• Sales
• Marketing
• Product 

management

Startup Company

Jim, CTO is in 
charge of:
• Development
• QA
• Subcontractors 

management

Established Company

Marketing

Sales

Product Management

RND

Question: why Bob + Jim Orgstructure is much more 
effective for a start-up company than the second one? 

Online Offline

Engineering QA
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