
Анализ рынка перед 
запуском бизнеса

(на примере анализа гипотетического 
бизнеса — парикмахерской, которую 
планируется открыть в Твери)



Определить целесообразность запуска 
нового бизнеса в выбранной нише

Узнать емкость и динамику рынка

Оценить уровень спроса и релевантность 
предложения потребностям целевой аудитории

Проанализировать конкурентную ситуацию на 
рынке, выявить сильных игроков

Изучить внешние факторы и глобальные тенденции, 
которые могут повлиять на рынок



Емкость рынка 
это количество товаров или услуг, 
которые покупатели готовы купить
по сложившимся ценам

«какой объем парикмахерских услуг готовы 
купить жители Твери за год» (количество 
стрижек в денежном выражении).

Емкость рынка зависит от факторов:

уровня потребления продукта;

наличия аналогичных способов удовлетворить ту же потребность;

уровня цен;

качества товаров;

эффективности маркетинговых и рекламных вложений и т. д.

Узнать емкость и динамику рынка

Оценить уровень спроса и релевантность 
предложения потребностям целевой 
аудитории

Проанализировать конкурентную ситуацию 
на рынке, выявить сильных игроков

Изучить внешние факторы и глобальные 
тенденции, которые могут повлиять на рынок



Показатель рассчитывают несколькими способами: 
экспертный подход, экономико-математическое 
моделирование, метод отраслевого роста и другие.

Для определения целесообразности запуска бизнеса 
достаточно приблизительных цифр.

Стоит учитывать, что есть потенциальная и фактическая 
емкость рынка.

Емкость рынка

Фактическая

Сложность 
вычислений 
(суммарные 

объемы продаж 
всех игроков в 

регионе)

Поиск данных 
Росстата и 
открытых 

маркетинговых 
исследований

Потенциальная

Расчет: умножить численность целевой аудитории 
в регионе (Росстат) на максимальный уровень 
потребления (соцопрос) и среднюю стоимость 
одной единицы продукции (самостоятельно на 

основе рыночных цен)



Целевая аудитория парикмахерской широка: стригутся и 
мужчины, и женщины возрастом от 3 и до 70-80 лет. На сайте 
Росстата можно создать отчет по поло-возрастному составу 
населения для любого региона. Исключив население младше 3 
и старше 70 лет, получаем 364,4 тыс. человек.

http://www.gks.ru/scripts/db_inet2/passport/table.aspx?opt=2870100020172018 



Сколько раз в год пользуются услугами парикмахерских…общий 
опрос в сети… условно считать его результаты 
репрезентативными…Чтобы собрать данные лучше опросить 
свою целевую группу (сервисы опросов).

Больше всего 
респондентов 

проголосовали за 
варианты «раз в 

месяц» и «несколько 
раз в год». В среднем 
жители Твери ходят 

в парикмахерскую 
раз в 3 месяца, или 4 

раза в год. 



Средняя стоимость услуги — 450 руб.

Тогда потенциальная емкость рынка:

364,35 тыс. чел. × 4 услуги × 450 руб. = 655,8 млн. руб.

Учитывая, что реальная емкость, которую можно вычислить 
пропорционально населению от общероссийской (97,4млрд.руб. * 
0,002=280 млн.руб.), меньше почти в 2,5 раза, рынку есть куда расти.

В отчете Росстата «Структура бытовых услуг населению» отдельной строкой 
выделены парикмахерские и косметические услуги, указан их объем за 2017 год и 

доля в процентах: доля растет, а объем составляет 97,4 млрд. руб.



Чтобы определить динамику, нужно взять показатели емкости 
рынка за последние 5 лет.

Если она увеличивается, значит динамика положительная, 
если уменьшается — отрицательная.

Положительная динамика говорит о том, что рынок растет, 
а значит у новых игроков есть шанс занять свое место.

В случае с отрицательной, нужно выяснить причины, оценить 
конкурентную ситуацию и предложения других игроков, и только 
после этого принимать решение — стоит выходить на рынок или 
нет.

Динамика рынка



…по данным Тверьстата с 2013 года 
в городе появилось 23 новых 
парикмахерских, а количество кресел 
увеличилось почти в 1,5 раза…

Ситуацию на российском рынке 
иллюстрирует график, который на 
основе данных Росстат построила 
исследовательская компания 
NeoAnalytics.

С 2005 года доля парикмахерских услуг в общем 
объеме бытовых увеличилась на 3,8 %



? Кто целевая аудитория: их пол, возраст, 

семейное положение, наличие детей, геолокация, 

национальность, уровень образования, 

профессиональная сфера, доход и т. д.

? Почему они будут покупать: какую потребность 

удовлетворяет продукт, как часто и в каких 

количества он им требуется.

? Как выбирают и покупают: на какие 

характеристики обращают внимание, что может 

помешать или подтолкнуть к покупке у вас, что 

ожидают от вашего продукта.

? Размер целевой аудитории.

Узнать емкость и динамику рынка

Оценить уровень спроса и релевантность 
предложения потребностям целевой 
аудитории

Проанализировать конкурентную ситуацию 
на рынке, выявить сильных игроков

Изучить внешние факторы и глобальные 
тенденции, которые могут повлиять на рынок



Поисковые системы для оценки востребованности
Статистика поисковиков — самый простой, но не универсальный источник 
информации. Если продукт в принципе не ищут в интернете или его 
можно найти и купить другими способами: в офлайн-магазине, по 
объявлению в газете, он не отразит реальной картины.

«Яндекс.Вордстат». Сервис показывает, сколько раз в месяц 
пользователи Яндекса искали продукт. Удобно анализировать 
статистику по отдельным городам и регионам. Инструмент 
«История запросов» позволяет понять, как изменился интерес к 
товару или услуге за последние пару лет, а также выявить 
сезонные тенденции.



Google Trends показывает динамику популярности 
поискового запроса. Можно выбрать регион и настроить 
период, а также взглянуть на ситуацию в поиске по картинкам, 
новостям, товарам и в YouTube.



Рекламный кабинет Mail.ru. Интересен тем, что выдает статистику 
запросов с разделением по полу и возрасту. Правда, детализировать 
результаты по региону не получится. Зато можно примерно 
определить половозрастные характеристики целевой аудитории.

Делать выводы, прогнав по нескольким сервисам один запрос, 
неправильно. Чтобы увидеть более четкую и реальную картину лучше 
подобрать несколько запросов, по которым потенциальные клиенты 
могут искать ваш продукт, и собрать общую статистику.



Соцсети. 
Инструмент Facebook. Показывает, сколько активных пользователей 
Facebook соответствуют целевой аудитории по региону, полу, 
возрасту, интересам и т. д. Сервис покажет половозрастной состав 
этой аудитории, семейное положение, образование и при достаточно 
большой выборке — сферу деятельности.

…на Facebook в месяц 
бывает 30–35 тыс. 

активных пользователей 
из Твери нужных пола и 

возраста, большинство из 
них имеют высшее 

образование и состоят в 
браке…



Пользовательский контент
К нему относятся сообщения на форумах, отзывы, посты и 
комментарии в соцсетях и другие публикации, которые создают 
пользователи. В пользовательском контенте нужно искать, почему и 
как часто люди будут покупать продукт, а также на какие 
характеристики будут обращать внимание и почему выберут.



Опросы
О том, какими товарами и услугами пользуется целевая 
аудитория, можно спросить у нее самой. Главное — правильно 
составить список вопросов, получить репрезентативные данные 
и грамотно их обработать.

Как проводить опрос:
•Очно в местах, где встречается 
много потенциальных клиентов.

•По телефону.
•Через сервис опросов. Создать опрос 
в Google Forms, а респондентов 
найти в соцсетях.

•Самим создать темы на форумах, в 
блогах и соцсетях, где обитает 
целевая аудитория.



Оценка конкуренции

✔ Сколько компаний работает в нише в 
предполагаемом регионе?

✔ Какой уровень конкуренции: высокий, 
средний или низкий?

✔ Какой ассортимент товаров или услуг 
предлагают конкуренты?

✔ Какую ценовую политику они ведут?
✔ Каковы их сильные и слабые 

стороны? Как они позиционируют 
себя на рынке?

✔ Через какие каналы продвигают 
товары и услуги?

✔ Каковы объемы продаж и 
финансовые показатели?

✔ Какие каналы дистрибуции и продаж 
используют?
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Поиск конкурентов:
данные 2ГИС или «Яндекс.Карт», отчеты Росстата

…По данным 
региональной 

статистики, в 2017 году в 
Твери работало 380 

компаний, 
оказывающих 

парикмахерские и 
косметические услуги, а 

2ГИС находит 342 
организации на карте 

города…



Сайты и соцсети конкурентов. Здесь интересуют ассортимент товаров 
и услуг, цены, сильные и слабые стороны, позиционирование (ключевые игроки и 
прямые конкуренты — выборка из 10–20 организаций). 

Опросы покупателей. Целевая аудитория может рассказать не 
только о себе, но и о конкурентах.

СМИ. Отраслевые рейтинги, обзоры и аналитические статьи могут 
содержать массу полезной информации о рынке и отдельных его игроках

Онлайн-инструменты. Сервисы анализа конкурентов (SEMRush; 
Advodka; Spywords; AdVse;Serpstat;SimilarWeb и другие). Сервисы 
мониторинга цен (Priceva, Competera, Price2Spy и другие).

Финансовые отчеты. Показатели финансовой деятельности 
публикуют в основном крупные компании.

Офлайн-точки. Пройтись по конкурентам и посмотреть, как обстоят дела с 
ассортиментом и ценами, как персонал общается с посетителями, насколько 
удобно купить товар или воспользоваться услугой.



Изучение внешних факторов

1.Изменения в законодательстве.
2.События на импортно-экспортном рынке.
3.Появление новых, более современных 

аналогов.
4.Массовое изменение общественного мнения, 

которое может повлиять на отношение к 
вашему товару. 
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Структурирование и визуализация

https://texterra.ru/blog/obzor-15-besplatnykh-pro
gramm-dlya-sozdaniya-intellekt-kart.html 


