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Ценностное предложение  

Это ясное и простое изложение преимуществ, 

которое потребители получат при покупке 

продукта / услуги. 

Ключевая ценность для каждого клиента своя! 

У каждого клиента есть свои «боли», «страхи» и 

«ожидания», нужно найти от всего этого 

«таблетку» или «конфетку». 

УТП – уникальное торговое предложение. 

 







Алгоритм анализа 

конкурентов 

Как провести анализ конкурентов? 



Методы оценки 

конкурентов 





метрики 
• Целевые сегменты конкурентов; 

• Размер бизнеса, объемы продаж; 

• Ассортимент; 

• Ценовая политика; 

• Методы продвижения продукции; 

• Лояльность и удовлетворенность 
покупателей; 

• Репутация и опыт работы; 

• Преимущества и недостатки. 

 

 



SWOT-анализ 
 

                   Внешняя 

                         среда 

  

  

  

Внутренняя 

среда 

Opportunities 

(Возможности) 

1. 

2. 

3. 

Threats 

(Угрозы)  

4. 

5. 

6. 

Strengths  

(Сильные стороны) 

а. 

б. 

в. 

  

  

  

  

  

  

Weaknesses  

(Слабые стороны) 

г. 

д. 

е. 
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Анализ конкурентов (пример 1) 

Предлагаемый 

продукт 

ALL-TESTPro 

(США) 

Megger 

(Велико- 

британия) 

ДИАМЕХ  

2000 

(Россия) 

Краткое описание 

особенностей 

продукта 

Программно-

технический комплекс 

для диагностики 

высоковольтных 

асинхронных 

двигателей 

Прибор производит 

тестирование 

двигателей методом 

анализа электрических 

сигналов 

Виброанализаторы 

проводят 

двухканальный анализ, 

имеют расширенный 

частотный диапазон  

Предлагаемые 

продукты в контексте 

описанных проблем 

потребителя 

Устройство для 

диагностики с ПО 

Портативные приборы 

ATPOL III, AT7Pro 

Портативный 

прибор Baker 

EXP4000 

Портативные 

виброанализаторы 

ОНИКС, ЯНТАРЬ-М  

 

Стоимость 

500 тыс. руб. + 

индивидуально за 

ПО 

2 – 2,5 млн руб. 950 тыс. руб. 
300 тыс. руб. –  

2 млн руб. 

Преимущества 

предлагаемых 

продуктов 

Высокая точность, 

диагностика в режиме 

реального времени, 

разработка индивид. 

ПО 

Быстрое подключение, 

комплексный анализ, 

мобильность 

Комплексный 

анализ, 

безопасность, 

мобильность 

Многофункциональност

ь, комплексное 

сопровождение, 

обучение через центр 

компании  

Недостатки 

предлагаемых  

продуктов 

Отсутствие 

статистических 

данных 

Высокие цены, 

необходимость 

обучения для 

интерпретации 

данных, ограниченная 

совместимость 

Сложность 

интерпретации 

данных, 

необходимость 

докупать доп. 

инструменты 

Проблемы 

универсальности, 

ограниченные 

возможности базовых 

моделей 
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Сальниковое 

уплотнение 110-135-

12 TG NBR 

Манжетное 

уплотнение 110 

VA R SKF 
МЖГ Д110 

Цена 1000 р. 650 р. 40000 р. 

Рабочая 

температура 
-40 +100oC -40 +100oC -70 +200oC 

Удерживаемый 

перепад 

давления 
До 0,5 Бар До 0,3 Бар >10 Бар 

Момент 

сопротивления Высокий Высокий 
Минимальны

й 

Герметичность 
Относительна

я 

Относительна

я 
Полная 

После 

выработки 

ресурса 

Полная 

замена 

Полная 

замена 
Перезаправка 

Анализ конкурентов  
(пример 2) 

Достижение 

таких 

величин 

параметров 

обычными 

уплотнения

ми не 

возможно 
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ПАРАМЕТР 
ЛАБОРАТОРИЯ 

РЗА 
ENERGYCS RASTRWIN3 

ПВК АРУ 

РЗА 
ETAP 

POWERFAC

TORY 

Операционная 

система 
Windows, Linux Windows Windows 

Windows, 

Linux 

Windows, 

Linux 

Windows, 

Linux 

Калькулятор 

параметров 
ДА ДА ДА ДА НЕТ НЕТ 

ТКЗ ДА ДА ДА ДА ДА ДА 

УР ДА ДА ДА НЕТ ДА ДА 

Электромеханически

е ПП 
ДА НЕТ ДА НЕТ ДА ДА 

Электромагнитные 

ПП 
ДА НЕТ НЕТ НЕТ НЕТ ДА 

Выбор и проверка 

силового и 

измерительного 

оборудования 

ДА НЕТ НЕТ НЕТ ДА НЕТ 

Расчёт параметров 

настройки УРЗА 
В разработке НЕТ НЕТ ДА ДА ДА 

База данных ДА 
ДА, 

локальная 

ДА, 

локальная 

ДА, 

локальная по 

устройствам 

РЗА 

ДА, 

локальная 

ДА, 

локальная по 

устройствам 

РЗА 

Страна РФ РФ РФ РФ США Германия 

Итого баллов 35,5 28,5 27,5 22 18 17,5 

Анализ конкурентов (пример 3) 







ПРАКТИКУМ 

1) Сформулируйте основную ценность вашего 

продукта для потребителя. 

2) В чем будет заключаться УТП? 

3) Кто будут основные потребители продукта? 

4) Какой из сегментов будет целевым? 

5) Кто конкуренты вашей компании ? 

6) Сравните свой продукт / товар / услугу с 

конкурентами. 



Лекции по технологическому предпринимательству 

проводятся при поддержке генерального 

индустриального партнера ИГЭУ –  

АО «Концерн Росэнергоатом» 

Спасибо за внимание! 


