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Программа на сегодня

• Конкурентный анализ в стратегическом планировании
• Примеры хорошего и плохого конкурентного анализа
• Как отличаться от конкурентов
• Источники и инструменты для сбора информации
• Как использовать полученную информацию
• Методы атаки на конкурентов
• Рекомендованная литература

• Обзор проектов



Обо мне

Василий Рудоманов
Product Director @ Chainstack (Singapore)

● 7 лет в продакт-менеджменте и разработке 
софта

● 12 лет в SaaS и Cloud технологиях, 23 года в ИТ

● SIT, Acronis, Rostelecom, Netcracker, I-teco, Tieto

● Автор курса и книги про продакт-менеджмент:
https://www.productdevelopment.tech

● Ментор: Физтех.Союз, Спроси VC, GetMentor.dev, 
it-kadr.ru, innoaccelai
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https://www.productdevelopment.tech/
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Плохой пример конкурентного анализа
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Хороший пример конкурентного анализа
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Типы конкурентного анализа (по М. Портеру)



1. Определить рынок через сегментирование

2. Собрать данные на конкурентов

3. Проанализировать функционал

4. Цена и бизнес-модель

5. Качество и позиционирование

6. Партнеры и каналы распространения

7. Уникальные преимущества

8. Чем вы будете отличаться от них

9. Выбор стратегии атаки
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Процесс конкурентного анализа и борьбы
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Ваша цель: достигнуть 25% рыночной доли в течении 12 месяцев

1. Определить рынок через сегментирование



Отраслевые каталоги:

https://www.similarweb.com/

https://www.crunchbase.com/

https://craft.co/

https://www.g2.com/

https://www.capterra.com/

https://www.owler.com/
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• Посещаемость сайта

• Количество сотрудников (+LinkedIn)

• Рейтинг компании (среди индустрии)

• География

• Список конкурентов

• Привлеченные инвестиции (раунды, суммы)

• Рыночная капитализация

• Основатели и совет директоров

• Выручка компании

• Слияния и поглощения

• Продукты, функционал и цены

• Отзывы пользователей

• Количество пользователей в соцсетях

2. Собрать данные на конкурентов

https://www.similarweb.com/
https://www.crunchbase.com/
https://craft.co/
https://www.g2.com/
https://www.capterra.com/
https://www.owler.com/
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3. Проанализировать функционал



Типичные видов доходов от IT продуктов:

▪Лицензия на софт

▪Физический товар

▪Подписка на услугу или софт

▪Встроенная реклама

▪Комиссия для партнёров

▪Сопровождение и поддержка

▪Лицензирование продукта/контента для перепродажи/использования (OEM)

Условия:

▪Скидки, пакеты, сопровождение, поддержка, доп.услуги
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4. Цена и бизнес-модель
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Как определить качество?

1. Самому попробовать (скачать, установить, подписаться, попользоваться)

2. Отзывы клиентов (Glassdoor, Capterra, G2, Reddit, AppStore, Google Play, 

Google it)

Зачем делать 

позиционирование?

▪Дифференциация

5. Качество и позиционирование
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Как?

1. Понять всю цепочку создания 

ценности

2. Понять модель продаж

3. Косвенно понять затраты на 

маркетинг и продажи

Зачем?

1. Снижение издержек

2. Дифференциация

Бизнес – это взаимоотношения

• Минимизуйте свое участие в не основном бизнесе

• Максимально используйте партнеров, которые 

лучше делают то, на чем они специализируются

• Найдите свое место в глобальной цепочке создания 

ценности

• Конкурент может быть вашим партнером

• Партнеры – ваши проводники

• Партнеры – ваши помощники

• Партнеры – ваши советчики

• Партнеры – ваш фундамент

6. Партнеры и каналы распространения
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8. Уникальные преимущества

Видимые:

• Цена

• Функционал (фичи)

• Качество (товара, продукта или услуг)

• Позиционирование

Невидимые:

• Бизнес-процессы

• Цена закупки сырья, материала, персонала

• Административные издержки

7. Уникальные преимущества
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▪Конкуренция по издержкам

• Цена закупки сырья \ услуг

• Цена продажи

• Бизнес-модель

▪Конкуренция по дифференциации

• Фичи

• Качество

• Позиционирование

8. Чем вы будете отличаться



Market leaders

Market challenger

Market follower

Market nicher
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9. Выбор стратегии атаки
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The Art of War / Искусство войны

Древнекитайский трактат (5 век до нашей эры)

Китайский военный стратег Sun Tzu / Сун Цзы

Конкурентная стратегия

Бизнес библия по конкурентному анализу

Майкл Портер

Рекомендованные книги



Контакты: 
• LinkedIn: www.linkedin.com/in/vrudomanov/
• Telegram: https://t.me/cyberwider

Василий Рудоманов

Спасибо за внимание

Читать и подписаться
● Онлайн-книга по продакт-менеджменту: 

https://www.productdevelopment.tech
● Telegram канал о будущем и о технологиях: 

https://t.me/Futurioo

http://www.linkedin.com/in/vrudomanov/
https://t.me/cyberwider
https://www.productdevelopment.tech/
https://t.me/Futurioo
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