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Without a customer you have no businessБез клиента нет бизнеса



What information you need to include

in a business plan

 Factors affecting demand

-Products

-Pricing

-Market and Business environment

-Competition

Какую информацию нужно включить 

в бизнес-план

Факторы, влияющие на спрос:

- продукция
- цена 
- рыночное и деловое окружение
- конкуренция



Products

 Description of products and services

-How they work

-What is their use

Продукция

Описание товаров и услуг:

- как они работают
- каково их назначение



Pricing and cost

Price is the one factor which directly

influences profit so the right pricing

strategy is crucial.

Цена и себестоимость

Цена – это единственный фактор, прямо влияющий на при-

быль, поэтому правильное ценообразование имеет важней-

шее значение.



Pricing and cost

3 ways of determining price:

-Cost plus

-Competitors' prices

-Market led pricing

Цена и себестоимость

№ способа определения цены:

- себестоимость плюс 
- цены конкурентов
- рыночное ценообразование



Pricing And cost

Price elasticity:

Will impact your profitability!

= % change in quantity demanded
           % change in price
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Цена и себестоимость

Эластичность цены
= % изменения величины спроса

% изменения цены
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Прибыльность проекта зависит от этого!



The Market

 What to consider in the Market

- Business environment

- Make up of market

- Strength of suppliers

- Strength of buyers

- Barriers to entry…

- And exit!

Рынок

Что принимать во внимание на рынке:

- деловое окружение
- состав участников рынка
- конкурентные преимущества поставщиков
- конкурентные преимущества покупателей
- барьеры для входа в рынок
- и выхода! 



Markets

 Rarely one product serves the whole market!

-Need to segment market

-And vary offering for each segment, e.g.:

-Different age range

-Different income

-Different tastes

Рынок

Редко один продукт обслуживает весь рынок!

- Необходимость сегментирования рынка
- Разнообразие предложений для одного сегмента, напр.:
   - разный возраст
 - разный доход
 - разные вкусы



Products and Markets

 More than one product/market

Can yield big profits! But will
need a lot of cash to maintain
at number 1 or will be pushed
aside by aggressive
competitors.

Maintain share!

Can yield big profits without
much investment  because
competition is weak.

High Investment needed!

Risky venture but can yield
big profits in time if managed
rightly to become market
leading.

Can only be profitable if you
have very low cost. If not
don’t invest in this venture.
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Товары и рынки

Более одного товара/рынка

Доля рынка относительно крупнейшего конкурента

Может генерировать большие 
прибыли! Но потребуется мно-
го денег, чтобы удержаться на 
первом месте и не дать агрес-
сивным конкурентам себя вы-
теснить 

Может генерировать большие 
прибыли без больших инвести-
ций, т.к. конкуренция невелика
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Требуются большие инвести-
ции!
Рискованное предприятие, 
однако может дать большие 
прибыли со временем, если 
есть правильный менеджмент 
с прицелом на лидерство на 
рынке.

Может быть прибыльным толь-
ко в том случае, если себестои-
мость очень низкая. Если это 
не так, не инвестируйте в это 
предприятие. 



Products and Markets

 Customers’ characteristics

-Core benefit to specific needs – how can you meet

those needs better

-Geographical profile (if applicable)

-Demographics

-Decision makers

-How to approach them?

Товары и рынки

Характеристики потребителей:

- Ключевая выгода по отношении специ-
альных потребностей – как вы можете удо-
влетворить их лучше
- Географический профиль – (если приме-
нимо)
- Демография
- Лица, принимающие решения
- Как найти к ним  подход?



Competition

Immediate (same segment)

Same general market

Same industry

substitutes

Конкуренция

Та же отрасль

Тот же общий рынок

Непосредственные конкуренты 
(тот же сегмент)

Товары – заменители



Competition

Analyse:

-Their strategy

- Their objectives

-Strengths

-Weaknesses

-Likely reaction (long term/short term)

Конкуренция

Анализировать:

- Стратегию конкурентов
- Их цели
- Сильные стороны
- Слабости
- Возможная реакция (долгосрочная/краткосрочная)



Unique Selling Point

Why will buyers chose your product over the

competition?

Can be:

-Geographical

-Price/Value

-Quality

-Service

-Brand/Image

-Through association

Уникальность товара

Почему покупатели будут выбирать ваш товар, а не 
товар конкурентов?

Может быть:
- география
- цена/ценность
- качество
- услуги
- брэнд/имидж
- посредством ассоциации



Unique Selling Point

Thank you

Any Questions?

Уникальность товара

Спасибо

Есть ли вопросы?


