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Предмет исследования:

Деятельность и 
услуги компании 
«ХХХ»

технологии разработки стратегии 
освоения региональных рынков 
в сфере биллинговых услуг

Объект исследования:



Цель работы:

Разработать стратегию 
выхода компании  «ХХХ»
на региональные рынки 

в сфере биллинговых услуг.



1. Провести обзор теоретических аспектов для разработки 
маркетинговой стратегии

2. Выбрать методологию исследования

3. Провести маркетинговое исследование

4. Сделать анализ проведенного исследования с выводами

5. Разработать план реализации стратегии, включающий в 
себя:
    - План маркетинговой активности
    - Бюджет маркетинга
    - Оценку экономической эффективности предложенных 
мероприятий

Задачи: 



Актуальность 
✔Рынок присутствия компании освоен
✔Снизились доходы вследствие 

   появления новых конкурентов
✔Стратегии дальнейшего развития нет

Цель компании 

Увеличить продажи к концу 2013 
года на _____(указать конкретную 

сумму)млн. тенге



Факторы, влияющие на достижение 
стратегической цели «ХХХ». Диаграмма 

Исикавы



Исследование 

Сегменти-
рование 
рынка

Анализ 
конкурентной среды 

STEP-анализ  

Бенчмаркинг 

Портфельный 
анализ

Анализ по 
И. Адизесу 

Опрос 
удовлетворенности 

SWOT-анализ

Прогноз 
развития

рынка



STEP-анализ “ХХХ”



Анализ конкурентной среды по М. Портеру

Власть поставщиков

Власть потребителей
Угроза появления 

продуктов-заменителей

(-) Один ключевой программист на направлении 
(-) недостаток квалифицированных кадров 
внутри компании и на рынке труда РК в целом 
(+) угроза со стороны поставщиков доставки ЕПД 
и расходных материалов для печати  
незначительная

(-) Статичный рынок сбыта, как 
следствие зависимость от 
крупных клиентов
 (-) Ежегодный тендерный отбор, 
как повод «выбить» лучшие 
условия работы.
(-) страх попасть в зависимость от 
ХХХ

(+) отсутствие полноценного 
продукта-заменителя

 (-) Возможность заменить 
каждую услугу в отдельности

Потенциальные конкуренты
(-) Низкие барьеры вхождения в отрасль

(+) отсутствие опыта и компетенций, 
аналогичных  опыту ХХХ

Существующие 
конкуренты

(+) малое количество 
«Истинных конкурентов»

(-) большое кол-во 
конкурентов, предлагающих 
сокращенный перечень услуг 



Анализ конкурентной среды по М. Портеру



БЕНЧМАРКИНГ

Потенциальные клиенты, 
как конкуренты

Категории конкурентов 
ХХХ

«Истинные» 
конкуренты

Конкуренты 
отдельной услуги

Потенциальные
 конкуренты

SWOT-анализ по 
категориям



Сильная стороны 
конкурента (лучшая 

практика)

Возмож-сть 
применения

Способы реализации

Территориальная 
принадлежность, 
присутствие на 
местном рынке

возможно Открытие филиала, или работа через партнерскую 
компанию

БЕНЧМАРКИНГ

Сила бренда 
(Опыт+PR)

Возможно/акту
ально

Работы по формированию требуемого имиджа, по 
формированию спроса несут в себе большой потенциал 
для освоения новых рынков сбыта, т.к. на протяжении 13 
лет существования ХХХ, компания никогда не 
рекламировала свою деятельность

Многофункциональ
ность, широкий 
спектр услуг

возможно Совет руководителей рассматривает возможность 
расширения линейки продуктов, услугами разработки ПО 
не для коммунальных предприятий, а также возможности 
интегрировать ПО «ХХХ» с 1:С, что увеличит его 
функциональность

…



Портфельный анализ
Матрица BCG 

Номенклатурный портфель «ХХХ»
для региональных рынков в перспективе 1-2 года.



Анализ модели жизненного цикла 
компании по И. Адизесу

«ХХХ»



«ХХХ»

Анализ модели жизненного цикла 
компании по И. Адизесу

За счет:
•Освоение новых 
 рынков сбыта
•Смена организационной 
структуры
•Усиление функции 
предпринимательства



 Опрос удовлетворенности 
существующих клиентов 

АлТС 
2011

АлТС 
2010

Динам
ика

АЖК 
2011

АЖК 
2010

Динамик
а

АЭС 
2011

АЭС 
2010

Динамик
а

АРЦ 
2011

АРЦ 
2010

Динами
ка

Работа 
координато

ра

Поддержка 
пользовател

ей

Программн
ое 

обеспечение

Тех. 
обслуживан

ие



SWOT-анализ 
Сильные стороны

1.Опыт
2.Ассортимент
3.Сроки внедрения
4.И т.д.

Слабые стороны
1.Отсутствие отношений с органами власти
2.Отсутствие ПО для мелких клиентов
3.И т.д.

Возможности
1. Расширение деятельности
2.Участие в государственных 

программах  

Угрозы
1.Сдерживание инвестиций в новые 

проекты из-за новой волны кризиса
2.Активизация конкурентов, 
3.Низкие барьеры вхождения в отрасль
4. и т.д.

необходимо развивать 

компанию территориально 

и охватывать новые рынки 

сбыта



Выбор стратегии развития. 
Матрица Ансоффа

Старый
продукт

Новый 
продукт

Старый
 рынок

Новый 
рынок

Стратегия 
проникновения 

на рынок

Стратегия 
развития 
продукта

Стратегия 
расширения 

рынка

Стратегия 
диверсификации



Сегментирование и исследование 
рынка субъектов ЖКХ

города

кол-во 
жителей, по 
данным на 
апрель 2010

предположи
тельное 

кол-во ЛС

Наличие 
конкуренто

в

Заинтересов
анность 

администра
ции

Примеча
ние

Рейтинг 
платеже
сп-сти 

ПОСТА
ВЩИКИ 
КОММ 
УСЛУГ

…

Прогноз развития рынка
стабильность

увеличение кол-ва 
конкурентов

Для регионального развития выбраны : указать города



ВЫБОР СТРАТЕГИИ ПОЗИЦИОНИРОВАНИЯ
Анализ потребностей клиентов и  требований к заказчикам 

и соотнесение с компетенциями «ХХХ»

Потребности клиентов и 
требования к 
заказчикам

Характеристики «ХХХ», соответствующие потребностям
Суть 

характерист
ик

Увеличить доход, 
оптимизировать расходы 

∙ Снижение затрат заказчиков за счет использования передовых 
технологий

выгодно…



Компания «ХХХ»
Стратегия  позиционирования

экспертно, ответственно, надежно



выгодно, комплексно, 
качественно

Продукт «ЕПД /ЕРЦ »
Стратегия  позиционирования



Функциональные стратегии

• ПО, не связанное с биллингом. 
• Оптимизация ПО
• Модернизация ПО
• Интеграция ПО с 1С-Бухгалтерия
• Продажа продукции Microsoft
• ИТ – консалтинг
• Услуги Data – центра
• Продажа услуг Call –центра

Продуктовая стратегия 
«ХХХ»ориентирована на увеличение качества 

предоставляемых услуг, разработку новых 
продуктов и включает в себя следующие 

мероприятия:



Стратегия ценообразования 
«ХХХ»Дорого, потому что качественно! 

Функциональные стратегии

«ХХХ»



Стратегия распределения 
«ХХХ»где и как продавать?

Функциональные стратегии



Коммуникационная стратегия 
«ХХХ» А вы о нас знаете?

организовать ряд PR-мероприятий, направленных на 
формирование имиджа «ХХХ» согласно выбранным 
характеристикам: экспертно, ответственно, надежно.

Функциональные стратегии



План реализации стратегии на 2011-2012
Направл-е 

деятель-сти
Задачи Сроки Ответственность

PR, маркетинг 
и продажи

2 квартал 2011
PR-менеджер

2 квартал 2011
Начальник ИТ-отдела

3 квартал 2011 Начальник ИТ-отдела

3 квартал 2011 PR-менеджер

3 квартал 2011 PR-менеджер

4 квартал 2011 PR-менеджер

3-4 квартал 2011 PR-менеджер

3-4 квартал 2011 PR-менеджер

3-4 квартал 2011 PR-менеджер

4 квартал 2011 PR-менеджер

4 квартал 2011 PR-менеджер

2 квартал 2012 PR-менеджер

Модернизаци
я ПО

2 квартал 2012
Начальник отдела разработки ПО

3 квартал 2011
Начальник отдела управления 
персоналом

2 квартал 2012
Начальник отдела разработки ПО

2 квартал 2012
Начальник отдела разработки ПО

3-4 квартал 2011
Начальник отдела разработки ПО

Интеграция с 
1С 1-3 квартал  2012

Начальник отдела разработки ПО

Организацион
ная структура

Продажи
1-3 квартал 2012 Коммерческий директор

Влияние на 
результат

2 квартал 2012 Начальник отдела управления 
персоналом

1-2 квартал 2012 Коммерческий директор



План реализации стратегии. 
Диаграмма Ганта



Источник

Риск
Условия 

возникновения
Последствия

Оценка 
значимости
Вероятность

Итоговый вес

Оценка рисков

люди процессы технологии политика



Оценка экономической 
эффективности 

предложенных мероприятий

Инвестиции
Сумма ($)

1 год 2 год

Доходы Сумма ($)

1 год 2 год



ставка дисконтирования для «ХХХ» – 23,5%
 CF1  CF2    CFN
NPV = -CF0 + ----- + ------ +...+ ------
 (1+D)  (1+D)2    (1+D)N

Где 
•CF0 - инвестиции сделанные на начальном этапе.
•D — ставка дисконтирования. 
•CFn — поток платежей на шаге n
•CFn/(1+D)n — дисконтированный денежный поток 
на шаге n. 

Чистый дисконтированный доход 

Вывод: инвестиции эффективны

 

NPV = Привести 
расчет

 

NPV = 



выручка - себестоимость
ROI = --------------------------------------- * 100%

Инвестиции в проект

 
ROI = Привести расчет = 130%

 

коэффициент доходности от инвестиционных 
вложений ROI

Оценка рентабельности

Вывод: инвестиции рентабельны

Период окупаемости
1 год = привести расчет
2 год = привести расчет

Вывод: инвестиции окупятся в 1 год



поставленные в работе задачи решены 
в полном объеме, цель достигнута – 

разработана стратегия выхода компании 
«ХХХ» на региональные рынки в сфере 

биллинговых услуг.

Заключение



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!

THANK YOU FOR 
ATTENTION!


