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ТРИАДА ПОСТАНОВКИ 
ПРОБЛЕМ ИЛИ ДРЕВО 

ЦЕЛЕЙ
Ситуация
•Наличие неиспользуемых НМА

Проблема 
•Активы не используются
•Падает цена на домены, но 

ожидается вторая волна

Ключевой вопрос
•Как получить прибыль



ДРЕВО ЦЕЛЕЙ или триада 
проблем

Задачи

Устранить проблему недоиспользования и 
недобора информации

Найти эффективные 

способы эффективного 

использования



Существующие методы 
решения проблемы



Предлагаемое решение

• Дослогсрочная перспектива
• Краткосрочное решение



Конкурентные преимущества

• Альтернатива и конкуренты



Целевая аудитория



Методы стимуляции 
продвижения проекта



Оценка рынка



Ключевые показатели и 
прогноз



PEST анализ

Социальные факторы Технологические факторы

Политические факторы Экономические факторы



SWOT анализ проекта

•SWOT
•свойства проекта или коллектива, дающие преимущества перед 
другими в отрасли

•Weaknesses (свойства, ослабляющие проект)
•внешние вероятные факторы, дающие дополнительные 
возможности по достижению цели

•(внешние вероятные факторы, которые могут осложнить 
достижение цели)

Сильные стороны Слабые стороны
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Конкурентное преимущество на рынке
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http://www.grandars.ru/student/marketing/matrica-mckinsey.html

Матрица McKinsey



Пять сил портера



Матрица BCG



Модель жизненного цикла
Объём продаж Этап 

выведения 
товара на 
рынок

Этап роста Этап зрелости Этап упадка

Реклама Наиболее 
эффективна

Эффективна В основном 
напоминающая

Только 
напоминающа
я

Стимулирован
ие сбыта

Полезна для 
тестирования 
товара

Можно 
сократить

Наиболее 
эффектвино

Высокая 
эффективност
ь

Личная 
продажа

Очень 
затратна

Ограниченная Эффективна максимальна

Пропаганда Наиболее 
эффективна

Эффективна Напоминающа
я

Сводится к 
нулю



Риски и способы их 
минимизации







Вывод



СПАСИБО ЗА 
ВНИМАНИЕ!


