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Если качество операционной деятельности 
компании определяет её прибыль на текущий 
день, то управление продуктовым 
предложением формирует её будущую прибыль 
и перспективы компании на рынке. Данной 
презентацией мы стремились 
продемонстрировать основные принципы, 
наличие которых в системе управления 
продуктовым портфелем мы считаем важным и 
необходимым в современных условиях и на 
перспективу. 
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Эта презентация адресована компаниям, 
заинтересованным в управлении своим 
продуктовым предложением на основе 
лучших практик и получении за счет этого 
дополнительных конкурентных преимуществ, 
в первую очередь, за счет умения опережать 
действия конкурентов в реакции на 
потребности рынка, а при необходимости и 
формировать новые рынки и сегменты. 
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Повышение конкурентоспособности компании за счет:

Повышения общей 

рентабельности 

продуктового 

портфеля

в 

1,5-2 

раза

Увеличения 

скорости 

разработки и 

вывода на рынок 

новой продукции

на 50%

Снижения затрат на 

разработку и 

внедрение 

продуктов

на 30%

Фактического 

отклонения 

целевых 

показателей 

бизнеса от 

запланированных

не 

более

15%
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Разработать продуктовую политику, 
определяющую состав портфеля 
продуктов компании, 
характеристики продуктов, их 
отношения между собой, доли 
каждого из них в общем объеме 
бизнеса.
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Установить четкие цели для каждого продукта, 
взаимоувязанные со стратегическими целями компании

Сбалансировать продуктовый портфель, минимизировать 
конкуренцию между продуктами, в полной мере 
используя возможности по взаимному дополнению 
продуктов

Выстроить эффективную маркетинговую стратегию

Своевременно выявлять необходимость запуска новых 
продуктов, модификации или удаления из продуктового 
портфеля существующих

7



8

Создание процедуры определения свойств нового 
продукта с учетом основных влияющих факторов

Свойства 

целевого 

продукта

Ожидания 

целевых 

клиентов

Предложения 

конкурентов

Продукты-

заменители

Требования 

внешних 

регуляторов

Внутренние 

ограничения 

компании 
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Создание эффективного процесса разработки 
новых продуктов3

Эффективный 

процесс 

разработки

Высокая скорость 

вывода на рынок 

новых продуктов

Точное 

соответствие 

продукта 

установленным 

требованиям Соблюдение 

сроков и 

бюджетов на 

разработку 

продуктов
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Эффективный процесс разработки новой 

продукции

Регламент 

процесса

Методики и 

инструменты 

(управление 

проектами, 

себестоимостью, 

рисками)

Организационная 

структура, 

адаптированная 

под РНП

Компетентный 

персонал
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4 Создание механизма оценки текущего состояния 
продуктового портфеля

Переход к целевому состоянию с применением 
инструментов оптимизации продуктовой линейки, 
планирования жизненного цикла продукта, определение 
комплекса показателей для управления продуктовым 
портфелем и методик их сбора и анализа

Интеграции (настройки связей) с другими подсистемами 
управления компании: системой мотивации, планово-
бюджетной системой, системой управления рисками

Передача персоналу компании-заказчика управленческой 
технологии для поддержания внедренной системы и 
стабильного совершенствования в последующем



Проведенная нами диагностика Компании N 
показала:

 В портфеле Компании отсутствовали продукты, 
ориентированные на перспективу

 Основную долю занимал высокодоходный, но 
постепенно теряющий спрос продукт

 У менеджеров Компании отсутствовало понимание 
приоритетов продуктовой политики

 Ряд продуктов не имел явного позиционирования: 
то ли это самостоятельный, то ли сопутствующий 
продукт
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«ЗВЁЗДЫ»

Доля в продажах 5,5%

Рентабельность 32%

«ТРУДНЫЕ ДЕТИ» 

Доля в продажах 6,5%

Рентабельность 7%

«ДОЙНЫЕ КОРОВЫ» 

Доля в продажах 60%

Рентабельность 26%

«СОБАКИ» 

Доля в продажах 28%

Рентабельность 9%

Продуктовая 

матрица 

Компании N

Доходность относительно рынка

Темпы 
роста 
продаж

Высокая Низкая

В
ы

со
к
и
е

Н
и
зк

и
е

Анализ



Предложенный нами план изменений состоял 
из двух частей: 

 оперативные меры, способные дать быстрые 
положительные результаты 

 меры долгосрочного характера, способные на 
системном уровне улучшить управление 
продуктовым портфелем Компании. 
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Оперативные меры:
 Вывод из портфеля низкорентабельных и 

бесперспективных продуктов, с переключением 
сотрудников, занятых в технологическом процессе 
продаж и клиентского обслуживания на продукт сегмента 
«звезда»

 Анализ и рассмотрения вопроса о дальнейшей судьбе 
продукта в сегменте «трудные дети» - отказ или 
организация перевода его в другой сегмент

 Разработка и реализация маркетинговой стратегии и 
программы мероприятий для продвижения продукта-
звезды, для перевода его в перспективе в сегмент 
«дойных коров»
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Решение



Меры системного характера:

 Создание и внедрение процедуры разработки новых 
продуктов, позволяющей решить проблему со 
скоростью и качеством проектов вывода новой 
продукции на рынок

 Разработки новых востребованных рынком продуктов, а 
также возможной модификации старого продукта из 
сегмента «собак»

 Организация полноценной работы подразделения, 
отвечающего за управление продуктовым портфелем в 
Компании
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 Общая рентабельность продуктового портфеля выросла 
на 4% (главным образом за счет удаления «собак», а 
также увеличения объема продаж продукта-звезды); 

 Утвердилось понимание продуктовой политики, 
стратегических приоритетов и задач по продвижению и 
продажам существующих продуктов, а также целей по 
разработке и модификации продуктов
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Результаты через 3 месяца



 Общая рентабельность продуктового портфеля выросла 
до 32%

 Объем продаж вырос на 50%

 Один из продуктов сегмента «трудные дети» был 
переведен в сегмент «звезд»

 Портфель стал более сбалансированным и менее 
рисковым, доля продуктов-звезд в нем составляла не 
менее 28%
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Результаты через 12 месяцев
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«ЗВЁЗДЫ»

Доля в продажах 28%

Рентабельность 40%

«ТРУДНЫЕ ДЕТИ» 

Доля в продажах 4%

Рентабельность 9%

«ДОЙНЫЕ КОРОВЫ» 

Доля в продажах 68%

Рентабельность 30%

«СОБАКИ» 

Доля в продажах 0%

Измененная 

продуктовая матрица 

Компании N

Доходность относительно рынка

Темпы 
роста 
продаж

Высокая Низкая

В
ы

со
к
и
е

Н
и
зк

и
е

Результаты через 12 месяцев



Качественное и эффективное управление своим 
продуктовым предложением все еще остается 
одним из самых слабых мест российских компаний. 
Те из них, которые поймут значение этой системы 
управления для долгосрочного успеха бизнеса и 
уделят достаточное внимание модернизации своих 
принципов управления продуктовым портфелем, 
сумеют получить значительное конкурентное 
преимущество и выйти в лидеры отрасли. 
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Телефон/Факс: +7 846 264 90 32

Телефон: +7 846 267 30 46

E-mail: mail@b2b-group.ru

Сайт: www.b2b-group.ru
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