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ПЛАН ВЫСТУПЛЕНИЯ

• Актуальность темы

• Факторы привлекательности

• Эталонные стратегии 
конкурентоспособности



ПОЧЕМУ ЭТА ТЕМА?

Предложение 
востребованного 

продукта
Усиление 

конкуренции

Высокая
сложность

Рост и 
динамичное 
изменение 
требований 
покупателей

Сложности, 
связанные с 

инновационными 
продуктами

Большие потери 
случае провала

Быстрота 
изменений и 
проактивная

политика многих 
компаний



ВЫСОКОТЕХНОЛОГИЧНЫЙ 
ПРОДУКТ



СТРАТЕГИЯ ПОВЫШЕНИЯ 
КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ 

ПРОДУКТА



ФАКТОРЫ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ

Факторы 
продукта

Факторы 
компании и ее 
партнеров

Персональные 
факторы 

покупателей



ФАКТОРЫ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ

Факторы продукта
•Функциональные характеристики 
продукта и их стабильность

•Новизна и сложность 
используемых технологий

•Выбор типа обслуживания и 
гарантии

•Нефункциональные 
характеристики продукта

•Торговая марка и имидж 
продукта

•Упаковка и этикетка

Факторы компании и ее 
партнеров
•Бренд компании
•Защищенность ИС и 
защищенность от подделок

•Долгосрочные отношения и 
лояльность покупателей

•Бренд, ассортимент, услуги 
сбытовой сети

•Ценностные факторы других 
партнеров

Персональные факторы 
покупателей
•Информированность покупателя 
и контактные зоны

•Сложность имеющейся 
информации и подготовленность 
покупателя

•Референтные группы и их 
влияние

•Социокультурное влияние



СТРАТЕГИЯ СТРОИТСЯ ИЗ 
РАСЧЕТА

Эффективности воздействияРазличий в привлекательности



ПРОВЕДЕННОЕ ИССЛЕДОВАНИЕ
(ОПРОС ПОКУПАТЕЛЕЙ)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Помощь покупателей в разработке продукта

Вопросы с подарками на знания бренда

Помощь в сообществах по продуктам компании

Создание тематических сообществ

Традиционные экономические выгоды

Сильно

Немного

Не повлияло

Н/П

СТАТИКА : воздействие инструментов лояльности (пример)

ДИНАМИКА : изменение отношений во времени (пример по продукту)

0

20

40

60

80

100
Бренд компании

Потребительские 
характеристики

Потребительская 
новизна

Имидж продукта

Соответствие 
своему …

Совет специалиста 
в случае покупки

Дополнительные 
услуги / программы

Предоставляемые 
гарантии

Бренд сбытовой 
сети

Упаковка и 
"памятная дата"

Цена / качество

Информация от 
компании, от …

Другое

Samsung Galaxy SIV

Iphone 5S

Iphone 5C



НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫЕ ФАКТОРЫ
ПО МНЕНИЮ ПОКУПАТЕЛЕЙ ХТП

0
1
2
3
4
5
6
7
8
9

10

Обеспеченность информацией 
и помощь при покупке

Цена / качество

Другое

Функциональные характеристики 
продукта

Потребительская новизна и 
уникальность продукта

Защищенность от подделок

Соответствие своему 
представлениюОбслуживание и гарантии

Имидж продукта

Бренд компании

Бренд, ассортимент и удобсьтво 
точек сбыта

Информация от компании и 
референтных групп

Приверженность к компании или 
продукту

Значимость Баллы скорости изменений



ПРОВЕДЕННОЕ ИССЛЕДОВАНИЕ
(ИНТЕРВЬЮ ХАЙ-ТЕК КОМПАНИЙ)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Помощь покупателей (прямая) в разработке продукта

Рекламные акции с проверкой знаний

Создание сообществ по своей продукции

Создание тематических сообществ

Традиционные экономические выгоды

Использую, высокая эффективность Использую, низкая эффективность Не использую

Использование и ощущаемое воздействие инструментов лояльности (пример)

Использовалось и оценивается эффективным использование инструментов лояльности

Стадия продукта

Стадия 
компании Разработка Новинка

Распространен
ие (провидцы)

Завоевание 
большинства 
(Прагматики)

Завоевание 
большинства 
(Консерватор
ы) Упадок

Полная 
модернизаци
я

Pre-ceed 57% 71% 57% 100% 57% 29% 0%

Старт 13% 100% 38% 38% 88% 75% нет данных

Быстрый рост 63% 75% 88% 88% 75% 25% нет данных
Большая 
компания 100% 100% 75% 50% 100% 100% нет данных



НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫЕ ФАКТОРЫ…

Энтузиасты Провидцы Прагматики
Консерваторы и 

скептики

Принятие
рынком

Э
ф
ф
ек
ти
вн
ос
ть

 в
оз
де
йс
тв
ия

под
дел
ки 

Бренд

Имидж

Новизна 
уникальн
ость

Лояльн.
Инфор
мац. 
ценнос
ть

Функц. 
хар-ки

Гарант. 
обслуж

сбыт

Рефер
ентн. 
группы

Защита 
от 

поддело
к

Бренд

Имидж

Бренд

Имидж

Бренд

Имидж

Новизна 
уникальн
ость

Новизна 
уникальн
ость

Новизна 
уникальн
ость

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Инфор
мац. 
ценнос
ть

сбыт

сбыт

сбыт

Защита 
от 

поддело
к

Защита 
от 

поддело
к

Защита 
от 

поддело
к

под
дел
ки 

под
дел
ки 

под
дел
ки 

Рефер
ентн. 
группы

Рефер
ентн. 
группы

Рефер
ентн. 
группы

Функц. 
хар-ки

Функц. 
хар-ки

Функц. 
хар-ки

Гарант. 
обслуж

Гарант. 
обслуж

Гарант. 
обслуж



НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫЕ ФАКТОРЫ
НА СТАДИИ SEED

Энтузиасты Провидцы Прагматики
Консерваторы и 

скептики

Принятие
рынком

Э
ф
ф
ек
ти
вн
ос
ть

 в
оз
де
йс
тв
ия

Бренд
Имидж

Функц. 
хар-ки

Гарант. 
обслуж

Функц. 
хар-ки

Функц. 
хар-ки

Бренд

Бренд

Имидж

Имидж

Новизна 
уникальн
ость

Новизна 
уникальн
ость

Новизна 
уникальн
ость

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Инфор
мац. 
ценнос
ть

сбыт

сбыт

сбыт

Гарант. 
обслуж

Гарант. 
обслуж



НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫЕ ФАКТОРЫ
НА СТАДИИ SEED

Энтузиасты Провидцы Прагматики
Консерваторы и 

скептики

Принятие
рынком

Новизна и 
уникальность продукта

Информирование 
покупателей

Расширение гарантий

Налаживание сбыта

Работа над имиджем

Улучшение 
функц.характеристик

Работа над брендом

Расширение сети 
сбыта

Расширение гарантий

Работа над имиджем

Улучшение 
функц.характеристик

Расширение сети 
сбыта



НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫЕ ФАКТОРЫ
НА СТАДИИ БУРНОГО РОСТА

Энтузиасты Провидцы Прагматики
Консерваторы и 

скептики

Принятие
рынком

Э
ф
ф
ек
ти
вн
ос
ть

 в
оз
де
йс
тв
ия

Бренд

Имидж Новизна 
уникальн
ость

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Функц. 
хар-ки

Гарант. 
обслуж

сбыт

Функц. 
хар-ки

Функц. 
хар-ки

Функц. 
хар-ки

Бренд

Бренд
Бренд

Имидж

Имидж Имидж

Новизна 
уникальн
ость

Новизна 
уникальн
ость

Новизна 
уникальн
ость

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Инфор
мац. 
ценнос
ть

сбыт

сбыт

сбыт

Гарант. 
обслуж

Гарант. 
обслуж

Гарант. 
обслуж



НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫЕ ФАКТОРЫ
НА СТАДИИ БЫСТРОГО РОСТА

Энтузиасты Провидцы Прагматики
Консерваторы и 

скептики

Принятие
рынком

Новизна и 
уникальность продукта

Информирование 
покупателей

Работа над имиджем 
и брендом

Расширение гарантий

Работа над имиджем 
и брендом

Улучшение 
функц.характеристик

Улучшение сети сбыта

Улучшение 
функц.характеристик

Работа над имиджем

Расширение гарантий

Улучшение сети сбыта

Работа над брендом 
компании

Улучшение 
функц.характеристик



НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫЕ ФАКТОРЫ
НА СТАДИИ ЗРЕЛОСТИ

Энтузиасты Провидцы Прагматики
Консерваторы и 

скептики

Принятие
рынком

Э
ф
ф
ек
ти
вн
ос
ть

 в
оз
де
йс
тв
ия

Бренд

Имидж

Новизна 
уникальн
ость

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Функц. 
хар-ки

Гарант. 
обслуж

сбыт

Функц. 
хар-ки

Функц. 
хар-ки

Функц. 
хар-ки

Бренд

Бренд

Бренд

Имидж

Имидж Имидж

Новизна 
уникальн
ость

Новизна 
уникальн
ость

Новизна 
уникальн
ость

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Инфор
мац. 
ценнос
ть

Инфор
мац. 
ценнос
ть

сбыт

сбыт

сбыт

Гарант. 
обслуж

Гарант. 
обслуж

Гарант. 
обслуж



НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫЕ ФАКТОРЫ
НА СТАДИИ ЗРЕЛОСТИ

Энтузиасты Провидцы Прагматики
Консерваторы и 

скептики

Принятие
рынком

Новизна и 
уникальность продукта

Работа над имиджем 
и брендом

Работа над имиджем 
и брендом

Улучшение 
функц.характеристик

Информирование 
покупателей

Улучшение сети сбыта

Улучшение 
функц.характеристик

Работа над имиджем

Расширение гарантий

Работа над имиджем 
продукта, выделение 
модификаций



НЕМНОГО ВЫВОДОВ

• ВОСТРЕБОВАННЫЙ ПРОДУКТ

• ОБЩИЕ ФАКТОРЫ 
ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ

• РАЗЛИЧИЕ В ЭФФЕКТИВНОСТИ

• СТРАТЕГИИ ОСНОВАННЫЕ
НА РЯДЕ ФАКТОРОВ



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!

готов ответить на ваши вопросы
Дмитрий

dvg.msu@gmail.com


