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	1. Анализ рынка и
конкурентов.
PAM,  TAM, SAM, SOM
ABCDX - сегментация
Ватютов Дмитрий
3 день
 


	2. Проверка связи....
LIBRA.KG
  


	3. Теория и практика.  3-й день
● Анализ и оценка рынка. Инструменты (PAM, TAM,
SAM, SOM и Top Down&Bottom Up)
● Практика
● Анализ конкурентов. Прямые, косвенные, замены.
● Практика
● ABCDX - сегментация
● Практика
 


	4. Оценка рынка
  


	5. А где взять  данные?
Для подсчета размера рынка необходимо собрать данные об объёме рынка.
Чаще всего, их можно найти в следующих источниках:
● Аналитические отчёты
● Официальная статистика
● Данные конкурентов
● Экспертные оценки
 


	6. Аналитические отчеты специализированных  компаний
● РБК
● Thomson Reuters
● J'son & Partners Consulting
● Euromonitor
● Ромир
● Nielsen
● ConsumerBarometer
● Ipsos
● Автостат
 


	7. Статистика официальных органов  и общественных
организаций
● Ростат (http://www.gks.ru/)
● Центральный банк РФ (https://www.cbr.ru/)
● Министерство финансов Российской Федерации (https://m.minﬁn.ru/ru/)
● Федеральная налоговая служба (https://www.nalog.ru)
● Федеральная служба по труду и занятости (https://www.rostrud.ru/)
● ВЦИОМ ( https://old.wciom.ru/ )
● Левада ( https://www.levada.ru/ )
● и т.д.
 


	8. Оценки экспертов рынка
●  Деловые издания. (Комментарии для статей в “РБК”, “Коммерсант” и
“Ведомости”.)
● Отраслевые конференции (https://expotrade.ru/conference)
● Вузы. MIT, Stanford, ВШЭ, МФТИ, МГУ и т.д. (Профильные кафедры)
● Отраслевые объединения. (Например, “Союз независимых торговых
сетей”, “Ассоциация рекламодателей” и т.д.)
 


	9. Рыночная аналитика. Организации
●  Банки (JP Morgan Chase,
● Инвестфонды (Andersen Horowitz, Seqouia, BlackRock,)
● Непубличные компании
● SEC
● STOCK
● и т.д.
 


	10. При оценке рынка  продукта
используются четыре показателя:
● PAM (Potential Available Market) —
объём всего рынка;
● TAM (Total Addressable Market) —
объём целевого рынка;
● SAM (Served/Serviceable Available
Market) — доступный объём рынка;
● SOM (Serviceable & Obtainable
Market) — реально достижимый
объём рынка.
 


	11. PAM
(Potential Available
Market)
PAM —  это глобальный
рынок, не ограниченный
географией или другими
факторами. В него входят
все клиенты, которые
пользуются или могут
начать пользоваться
вашим продуктом или его
конкурентами.
 


	12. ● Instagram (Все  у кого есть смартфон)
● Все пользователи смартфонов (Любое приложение)
● R-Keeper (Все рестораны, которым нужна автоматизация в
мире)
● Coursera (Онлайн-обучение на всех языках)
● Netﬂix (Стриминг на всех языках)
● Telegram
● и тд
Примеры
 


	13. TAM
(Total Addressable
Market)
TAM -  это общий объём
целевого рынка или
совокупный рынок. Этот
показатель описывает
текущий уровень спроса на
все подобные продукты,
распространяемые через
всевозможные каналы по
максимально возможной
для вашего продукта
территории.
 



	15. SAM (Served/
Serviceable
Available Market
SAM  — это доступный
объём целевого рынка.
Представляет собой
часть TAM, которую вы
можете охватить с
помощью своих
каналов
информирования и
сбыта, то есть с учётом
следующих
ограничений
 


	16. ● по географической  досягаемости
● по возможностям партнерской сети дистрибьюторов
и дилеров
● с учётом языковых барьеров
● менталитета
● и т.д.
Ограничения SAM
 



	18. SOM
(Serviceable &
Obtainable
Market)
SOM —  это реально
достижимый объём
целевого рынка,
определяющий вашу долю
рынка. Представляет
собой часть SAM, которую
ваш бизнес намерен и
реально способен
захватить в ближайшей
перспективе, учитывая
конкуренцию на рынке.
 




	21. Объем рынка
PAM (Объем  всего рынка) (Города - миллионники)
HoReCa
7500 фаст-фуд (Из них 2 213 бургерных)
6 000 кофеен, 1 100 барбершопов, 1 089 Квест-Румов и т.д.
Итого ~ 15 000 объектов
Торговля (255 000) - малый бизнес в розничной торговле!!
Средний контракт/SaaS = 3 000 рублей/месяц
Объем всего рынка/год = 540 млн. рублей (HoReCa)
Объем всего рынка/год = 9 180 000 000 рублей (Retail)
TAM (общий объем целевого рынка)
5 000 объектов (HoReCa)
5 000*3 000*12 = 180 000 000 рублей
76 500 объектов (Retail)
76 500*3000*12=2 754 000 000 руб.
SAM (Served/Serviceable Available Market) 2019 - 2020
Доступный объем рынка
2500 объектов (HoReCa) 2500*3 000 р. *12 = 90 млн. рублей
38 250 объектов (Retail) *3 000 * 12 = 1 377 000 000 рублей
SOM (реально достижимый объем рынка) 2019
500 (HoReCa) 18 000 000 рублей
1 926 (Retail) ~70 000 000 рублей
 





	25. Кейс “Сервисы доставки  еды” в Москве
и Санкт-Петербурге
Россия
● Всего же интернетом в России пользуется 90 млн человек, что составляет
75,4 % взрослого населения страны
● В 2018 г. 35% от всех российских пользователей интернета (31,5 млн
человек) с помощью мобильных устройств
Москва
● Кол-во жителей в Москве ~12, 6 млн. человек
● Пользователей интернета ~ (12, 6 * 75,4%)~9 500 000
● Мобильные устройства (9,5*35%) ~3 325 140
 







	31. 1 практическое задание
  


	32. Из открытых
источников
найти
информацию по
оценке  рынка и
заполнить по
шаблону PAM,
TAM, SAM,
SOM
 


	33. Анализируем конкурентов
  


	34. Инструменты для анализа
конкурентов
wordstat.yandex.ru
trends.google.com
●  Анализ запросов по
вашей тематике.
● Есть ли такие запросы?
● По каким регионам
● Уточняющие запросы
 









	42. Инструменты для анализа  сайтов и
приложений конкурентов
similarweb.com - сайты и приложения
be1.ru - сайты
AppAnnie.com - приложения
 


	43. Similarweb.com
  









	51. Неэтичные методы
● Фейковая  вакансия
● Устроиться на время на работу к конкуренту
● Покупка информации
 


	52. Анализ услуги или  продукта конкурента
● Сайт
● Интервью основателей в медиа
● Страницы в соцсетях
● Канал в Телеграм
● Заказать презентацию услуг или продукта
● Вы тестируете продукт конкурента. Если есть тестовый доступ отлично,
если нет, то запросить демо продукта - (это очень рекомендуемая
опция)
 


	53. Еще
1. Загуглить всю  доступную информацию (Даже слухи)
2. Позвать на интервью сотрудника из корпорации
3. Попробуй себя в роли клиента
4. Обратись в Техническую поддержку
5. Почитай и посмотри форумы, отзывы текущих клиентов и т.д.
6. Консолидируй и найди боли
7. Составь сценарий переговоров
8. Плюсы, минусы сотрудничества с конкурентом
 


	54. Социальные сети
Проанализируйте голос  потребителей ваших конкурентов. Что
они постят, шерят, комментируют взаимодействие с продуктами
ваших конкурентов
● YouScan
● Медиалогия
● ConsumerBarometer
● и т.д.
 


	55. Установки в Apple.Store,  Google.Play и т.д.
Вы сможете понять насколько востребованы продукты ваших конкурентов.
● Количество скачиваний (Учтите, что эта цифра не пропорциональна кол-ву
пользователей)
● Посмотреть отзывы пользователей
● Рейтинг приложения
Для анализа мобильных приложений вы можете использовать следующие сервисы
● AppAnnie
● Flurry
● appﬁgures
 


	56. Сервисы по анализу  отчетности
Если проект существует больше года, вы можете посмотреть через
сервисы его финансовые результаты, например “Доходы и
Расходы” (Proﬁt&Loss), инвестиции, состав акционеров. Участвовали
и выигрывали конкуренты в государственных тендерах, вы сможете
увидеть какие контракты и с кем были заключены.
● СПАРК
● Контур. Фокус
● СБИС
 




	59. 2 практическое задание
  


	60. Выберите 2-3
конкурентов ваших
продуктов
Slack/TikTok/Кофейня.
Выделите  функционал,
который вы сравниваете.
Чем отличаетесь или
лучше.
Внесите в таблицу.
 


	61. Сегментация клиентов
  


	62. О блоке
В этом  блоке разберемся, какие из клиентов больше всего заинтересованы
в вашем продукте, чтобы продавать продукт в первую очередь.
Сегментация клиентов сэкономит ваше время и усилия во время продаж.
 


	63. Сегмент
Сегмент — это  группа потенциальных или существующих клиентов
определенного набора продуктов или услуг. У них схожий набор потребностей, а
они также одинаково реагируют на маркетинговые коммуникации компании и
свойства самого продукта. (Джеффри Мур)
Вы уже выбрали интересный сегмент целевой аудитории. Дальше вам нужно
найти среди них самых заинтересованных клиентов. Тех, кто готов заплатить
больше всего и быстрее всего.
Они будут готовы простить ошибки в качестве продукта и обслуживании. А вы
сможете отладить бизнес-процесс на лояльных клиентах, чтобы перенести опыт
на другие сегменты.
 


	64. Виды сегментации
Если использовать  только простую сегментацию, то получатся очень большие
сегменты.
Например, критериям “женщина, Россия, 30-55 лет, значительный доход,
“спортсменка” соответствуют и теннисистка Мария Шарапова , и прыгунья с
шестом Елена Исинбаева. Как вы понимаете, что услуги по настройке ракеток
скорее всего нужны Марии.
Чтобы найти самых лояльных клиентов, нужно сегментировать вашу выбранную
аудиторию по:
1. психографическим критериям (увлечения, стиль жизни, ценности, цели,
эмоции);
2. поведению (фактические действия клиентов).
 


	65. ABCDX-сегментация
Один из вариантов  поведенческой сегментации - это “ABCDX-сегментация”
клиентов. Она основана на критерии “как клиенты покупают ваш продукт”.
Сегмент Потребность в продукте Как покупают продукт
А сегмент клиенты, которым продукт очень нужен покупают быстро, платят много/покупают часто
B сегмент клиенты, которым продукт очень нужен, но у
которых есть незначительные возражения
платят много, средняя продолжительность
продажи
С сегмент клиенты, у которых есть потребность в
продукте, но его ценность для них невысокая
готовы платить мало и имеют ряд существенных
возражений
D сегмент клиенты задают очень много вопросов после множества вопросов всё равно не покупают
Х сегмент клиенты, которым нужен особый продукт,
которого у вас в текущем виде нет
самый желанный клиент, готовы много и долго
платить
 


	66. Пример ABCDX-сегментации
Ниже пример  того, как я бы сегментировал своих клиентов Cтартап “Чат-бот”. Клиенты - это сотрудники компаний.
Обратите внимание на поведенческие критерии, которые отличают сегменты.
Критерии СЕГМЕНТ А СЕГМЕНТ В СЕГМЕНТ С
География ЮЗАО, ЗАО, СЗАО, ЦАО любой АО любой АО
Дети
Родители с 2+ детьми: старший от 7 до
10 лет (школьник), младший до 3-х лет
Родители с 1 или 2-мя детьми, работающие
(оба заняты)
Родители с 1 или 2-мя детьми, работающие
(оба заняты), родители-одиночки,
многодетные родители
Школа
Старший ходит в частную школу (не в р-
не проживания) и на доп.секции
Ребёнок ходит в обычную школу + одну
основную доп.секцию
Кол-во
заказов/мес
20+ 10+ до 10
Средний
чек/мес
больше 20.000 больше 10.000 ниже 10.000
Доход семьи 300К+ 200-300К 100-200К
Другое
Возят детей не на все занятия, а только в
школу или только на кружки; пользуются
сервисом только по критичным маршрутам
Экономия каждой копейки, маленький чек -
высокие запросы, привередливая и
подозрительная мама
 


	67. Отличия сегментов AB  и CD
Обычно A и В сегменты в сумме приносят 80% выручки и
отнимают 20% времени при продажах и сопровождении.
С и D сегменты наоборот, приносят 20% выручки и занимают 80%
времени.
Это происходит потому, что клиенты СD сегментов имеют больше
возражений, вопросов и требований доработок продукта. И в то же
время видят мало ценности в вашем продукте.
 


	68. Что делать с  сегментами C, D?
Если вы в своей работе сфокусируетесь на работе с АВ сегментом, то
сэкономите до 80% своих усилий.
При этом не нужно отказывать C, D - сегментам в услуге. Можно осознанно
понизить приоритет их вопросов.
Если у вас останется время после общения с АВ сегментом, занимайтесь
следующими по приоритету сегментами.
 


	69. Как выделить свои  сегменты
Если у вас уже есть продажи:
1) Разбейте клиентов на 4 категории:
- A: с кем легко работать и кто приносит больше всего денег;
- B: с кем легко работать, но есть небольшие возражения;
- С: кто постоянно недоволен;
- D: кто задает много вопросов и не покупает продукт.
2) Найдите общие черты, которые объединяют клиентов в каждом сегменте. В примере с нянями это
был “доход семьи”, “количество заказов”, “география”.
3) Сформулируйте 3-5 вопросов, которые помогут вам отнести клиента к тому или другому сегменту
при первом контакте. “Сколько у вас детей?” “В каком округе вы живёте” “Какой средний расход у
вашей семьи в месяц” (о доходах не любят рассказывать).
4) При продажах сначала задавайте эти квалификационные вопросы, чтобы понимать, к какому
сегменту отнести клиента.
 


	70. Как выделить свои  сегменты?
Если у вас ещё нет продаж:
1) Из материалов проблемного интервью выпишите, какие ресурсы сейчас тратят потенциальные
клиенты на решение проблемы: деньги на покупку продуктов-конкурентов, время, человеко-часы и т.
д..
2) Разделите клиентов на сегменты в зависимости от того, сколько ресурсов они тратят на решение
проблемы:
- A: понимают, что проблема есть, постоянно тратят на решение проблемы больше денег, чем стоит
ваш продукт или значимое для них количество времени;
- B: понимают, что проблема есть, постоянно тратят на решение проблемы своё время или небольшие
деньги;
- С: понимают, что проблема есть, но ничего не делают для решения;
- D: считают, что у них нет проблемы.
3) Сформулируйте 3-5 вопросов, которые помогут вам отнести клиента к тому или другому сегменту.
4) При продажах сначала задавайте эти квалификационные вопросы.
 


	71. Вопросы для сегментации,  если клиентов ещё нет
Примеры вопросов:
1) О целях и задачах - какая у вас есть ближайшая цель в бизнесе/на
работе?
2) О проблеме - что вам сложнее всего даётся в достижении цели?
что в нём не нравится?
3) О попытках решить проблему - что вы пытались сделать за
последний год, чтобы решить эту проблему?
4) О ресурсах - сколько вашего времени ушло на решение? сколько
потратили денег?
 


	72. Чек-лист правильной сегментации
Проверить,  правильно ли сделана сегментация клиентов, помогает
небольшой чек-лист:
1. Отнесенные к одному сегменту клиенты реагируют на ваше
предложение или продукт одинаково (например, все клиенты из
сегмента «Молодые мамы» игнорируют приложение “все скидки в
барах Москвы”, но хорошо устанавливают приложение “распродажа
детского трикотажа”).
2. Вы можете четко и внятно описать клиентов одного сегмента — кто они,
какие они, чего они хотят.
3. В критериях есть измеримые показатели, которые позволяют отделить
один сегмент от другого.
 


	73. Практика. Сегментация
Опишите ваши  ABCD сегменты. Используйте результаты проблемных интервью и предыдущих попыток
продаж.
Рекомендуем использовать формат:
“А сегмент” - клиенты, которые тратят на [решение проблемы] [деньги/время] в
объеме [кол-во потраченного времени и денег]
“В - сегмент” - клиенты, которые тратят на [решение проблемы] [время] в объеме [кол-во
потраченного времени]...
“С - сегмент” - клиенты, которые сказали, что [проблема] есть, но не тратят
[ресурсы] на решение
“D - сегмент” - клиенты, которые сказали, что [проблемы] нет”
поле для ввода текста большое
 



	75. Полезные ссылки
• Где  деньги: как оценить объем рынка вашего проекта
• ФРИИ_Презы_16 Акселератор
• Анализ конкурентов. Видео. ФРИИ
• Анализ сайта и приложений конкурентов: пошаговые действия
○
• Анализ конкурентов на практике: 10 шагов
○
• Кейс: как провести анализ конкурентов с помощью SimilarWeb
○
• 7 шагов конкурентного анализа сайтов
○
• Как узнать затраты конкурента на контекст
○
• Что подсмотреть у конкурентов и как это использовать
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