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Концепция бизнеса

• предыдущий опыт работы;

• образование или обучение;

• хобби, личные интересы;

• осознание наличия неудовлетворенных 
потребностей.



При построении концепции своего 
бизнеса ответьте на следующие 

вопросы:

• Какой продукт или услугу Вы планируете 
продавать?

• Кому Вы намереваетесь продавать свой 
продукт или услугу?

• Как Вы собираетесь продавать продукты и 
услуги?

• Какую потребность клиентов Вы будете 
удовлетворять?

• Кто ваши конкуренты?



• ЧТО? ПРОДУКТ: 
__________________________

• КТО? Конкуренты: 
________________________

• КОМУ? Целевая аудитория (ЦА): 
_________________________________________
_________________________________

• КАК? ГДЕ? КОГДА? Способы и каналы 
продаж: 
_____________________________________

• ЗАЧЕМ? Какие потребности ЦА 
удовлетворяет продукт: 
_____________________________________





Продукт
Продуктом может быть:
• материальный товар (продукты питания, мебель, 
одежда, обувь, бытовая химия, предметы искусства, 
недвижимость и т.п.);

• нематериальный продукт (ПО, текст песни или 
поста, интеллектуальная разработка, технология, 
методика, обр.программа, страховка, облигация, 
вклад, бизнес-план и т.п.);

• услуга (стрижка, массаж, перевозка, дизайн, 
строительство, юридическая услуга, бухгалтерия, 
репетиторство, аудит, маркетинг, сайтостроение, 
таргетинг, клининг и т.п.)

Вопрос: Как может выглядеть продукт с точки 
зрения потребителя? Какие требование 
предъявляет потребитель? Что вы можете 
предложить?



Целевая аудитория



Зачем нужно определить 
потребителя?



Характеристики ЦА 
(сегментирование)

В2С           В2В           
В2G



КАК? ГДЕ? КОГДА продавать?

Вид деятельности:
• Производство товаров
• Продажа
• Услуги
• Посредничество
• Финансовое предпринимательство

В одной фирме может быть несколько видов 
деятельности



КАК? ГДЕ? КОГДА продавать?

КАК?
Как производить (индивидуальные заказы, массовые, 
спец.оборудование, самостоятельно или с 
наемными рабочими, роботы и т.д.)

Как продавать (розница, опт, автоматические продажи 
онлайн, сетевой маркетинг, телефонные продажи, 
прямые продажи, через вебинары, сарафанное 
радио, одностраничный сайт с воронкой продаж, 
вместе с другим товаром, с доп.услугой и т.п.)

Вопрос: Как ваш клиент предпочитает совершать 
покупки? Что влияет на его выбор? Как продают 
или производят ваши конкуренты? В чем их 
недостатки? В чем их преимущества? 



КАК? ГДЕ? КОГДА продавать?

ГДЕ?

Где производить (свое производство, заказ на 
чужое производство, рабочие на дому и 
др.);

Где продавать (соц.сети, онлайн, офлайн, 
крупные сетевики, на улице, в гостиницах, 
на спец.платформах, маркетплейсы, 
ярмарки, госзакупки и др.)

Вопрос: Где обычно продается ваш 
продукт? Где клиент узнает информацию 
о продукте? 



КАК? ГДЕ? КОГДА?

• КОГДА?
Когда производить (сезонность (ягоды июнь-
сентябрь), сувенирка с символикой 
фестиваля (за 2 месяца до фестиваля), 
партия модной одежды (за год-полгода до 
модного сезона)

Когда продавать (тетради активно продаются 
в августе-сентябре, туры на юг январь-
август) и т.п.

Вопрос: Когда обычно люди покупают 
продукт? Сезонный ли он? Зависит ли от 
времени суток или дня недели?



ЗАЧЕМ? О ПОТРЕБНОСТЯХ
• Какие потребности удовлетворяются у 
потребителя:

Вопрос: Почему покупатели приобретают 
товар/услугу вашей категории? Чем они 
руководствуются при выборе? Какие 
характеристики продукта для них 
ключевые? Какие ключевые 
потребности закрывает клиент, 
приобретая ваш товар?



Помните:

• Потребитель подвержен влиянию своего 
жизненного опыта, социальных и 
культурных факторов; каждый 
потребитель принимает решения и 
думает по-разному; у каждого своя 
покупательная способность; у всех 
разный уровень интеллекта; у всех 
имеются предубеждения



Ситуаци
я



ДЗ. Составить концепцию проекта по вашей 
бизнес-идее по примеру



Изучение спроса



Яндекс.Wordstat



Google Forms



Google Forms



Статистика

https://navigator.smbn.ru/romir/stat/



Особые характеристики  вашей целевой 
аудитории

Характеристика целевой 
аудитории

Пример описания целевой 
аудитории по параметру

Описание Вашей 
целевой группы

Частота использования 
категорией

Ежедневно/раз в месяц/раз в 
полгода

Частота покупки категории Ежедневно/разв в месяц/раз в 
полгода

Использование 
количества торговых 
марок

Несколько торговых марок или 
предпочитают 1 бренд

Предпочтения в объемах 
упаковки

250 мл/50 мл/1 л/10 л

Где предпочитают 
покупать  продукт

В продуктовых магазинах,
через интернет/в аптеках/на 
рынках и др.

Отношение к категории Считают, что соки вредны или 
наоборот, что их нужно пить 
ежедневно

Способ принятия решения 
в категории

Выбирают на месте покупки или 
делают выбор заранее 
запланированный, выбирают по 
цене или по составу и т.п.



Итоговые данные по портрету 
вашего потребителя

Продукт
/услуга

Целевой 
клиент

Объем 
закупо

к

Уровен
ь цены

Комментари
и 

покупателей

Ключевые 
позиции 

конкурентов

Цена 
продукта 

конкурентов


