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АКТУАЛЬНОСТ
Ь ТЕМЫ 

2 

- УНИКАЛЬНОЕ ТОРГОВОЕ               
ПРЕДЛОЖЕНИЕ                                
- ПОВЫШЕНИЕ 

КОНКУРЕНТНОСПОСОБНОСТИ                 
- ТЕНДЕНЦИИ                                   

- ЗАМЕЩЕНИЕ ИМПОРТА                             
- ЭКОЛОГИЧНОСТЬ                                          

- РОСТ ПРОДАЖ 



Обзор рынка 

Объем по отраслям 

Возможность создания 

Полностью инклюзивный 
рынок 

Общий объем целевого рынка 

Прогноз 
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О нас 
• ООО « Сервисный центр КВТ» был создан в 15 

апреля 2016 г на базе действующего предприятия  
ООО« Завод КЭЗ КВТ» , который является 
ключевым «игроком» на российском рынке про 
производству электрооборудования .  

• В связи с расширением рынков сбыта и 
увеличением линейки продукции, руководством 
предприятия было принято решение о создании 
предприятия, которое сможет обеспечивать 
гарантийный и сервисный ремонт, выпускаемого 
электрооборудования, таким образом 6 лет назад 
была создана соответствующая служба, которая и 
носит название «ООО Сервисный центр КВТ». 

• Сервисный центр предоставляет гарантийное и 
сервисное  обслуживание всего инструмента 
торговой марки «КВТ» (Россия) . 

• https://kvt-service.tools/ 
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ДИНАМИКА КЛЮЧЕВЫХ 
ПОКАЗАТЕЛЕЙ 

 

 
Ключевые показатели 

Клиенты Заказы 
Выручка, 

млн . руб 

Чистая 

прибыль

, тыс.руб 

2018 976 1371 3,809 303 

2019 983 2480 5,826 677 

2020 1105 3568 7,172 1464 

2021 1083 4405 

 

8,449 

 

 

950 

 

Выручка компании 

5 



СООТНОШЕНИЕ ОБЪЕМОВ 
ВЫРУЧКИ ПО ВИДАМ УСЛУГ 

ГАРАНТИЙНЫЙ 
РЕМОНТ 

  16,7% 

СЕРВИСНЫЙ 
РЕМОНТ 

ПРОДАЖА 
ЗАПЧАСТЕЙ 

  50,3 % 
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 33 % 



ПРОБЛЕМА                   
ГИПОТЕЗА                                  
ЦЕЛЬ 
ПРОБЛЕМА 

Неопределенность того, 

будет ли новая услуга ,   не 

имеющая  аналогов на 

российском рынке 

электротехнического 

оборудования  достаточно 

востребованной у 

потенциальных 

потребителей ЦЕЛЬ 

Подтверждение 

выдвинутой гипотезы и 

разработка тактики 

вывода новой услуги на 

рынок. 

ГИПОТЕЗА 

Существует достаточный 

спрос на выбранном 

рынке для того, чтобы 

компания , используя 

тренды текущего рынка , 

внедрила новую услугу и 

повысила объем продаж 

нового инструмента , 

показала конкурентное 

преимущество. 
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МЕТОДОЛОГИЯ ИССЛЕДОВАНИЯ 
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PEST-анализ 
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ВЛИЯНИЕ КОНКУРЕНТНЫХ СИЛ.                                 
ПЯТЬ СИЛ ПОРТЕРА 
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МНОГОУГОЛЬНИК КОНКУРЕНТНОСПОСОБНОСТИ 
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ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТЬ СЕГМЕНТА 

 

 

Анализ. Метод Кано  
Привлекательность.                
Метод 1000Х1000 

 
     

В2С 
 

970/480 

Лучшая цена  

 
 
 
 

-26 % 
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SWOT 
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7Р 
Продукт- Трейд-ин 

Цена –гибкое ценообразование , скидка до 

26% 

Продвижение -Контент-наполнение и seo-

оптимизация сайта, модальность отзывов. 

Место - Сервисный центр , дилеры , 

розничный магазин , пункт приема  г.Москва  

Персонал – опытный , дополнительное 

стимулирование и мотивация. 

Процесс- введение электронного 

документооборота. 

Материальная среда – онлайн-калькулятор  
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Дорожная карта  
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Формирование 
проекта  

(август- 
сентябрь 2022 

г)               

Запуск проекта 
в г.Калуга 
(сентябрь 

2022г)  

Продвижение 
(сентябрь –

октябрь 2022г)  

Анализ 
продаж 
(ноябрь 
2022г)   

Запуск сетевых 
форм 

взаимодействия 
г. Москва  

(декабрь 2022)  



Как это будет выглядеть?  
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Дилеры  
Диагностика  

    Договор 

Сдаете 

инструмент 

в счет 

нового  

Забираете 

новый 

инструмент  

Утилизация 

Перепродажа 

инструмента со 

скидкой  



Срок. Эффективность. 

Проект 

6 месяцев 

Маркетинговый 
план  

70 000  ₽ 

Продвижение 

282  000 ₽ 

Точка 
безубыточности 

6590 ₽ / 6 шт 
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Спасибо за внимание! 
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