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Что такое Основные потребительские свойства (MPV)?

Инновация:

Значительное 
улучшение продукта по 

какому-либо из 
Основных 

Потребительских 
Свойств (MPV)

MPV:

Основные Потребительские Свойства -

качество продукта,сервис, внешний вид и 

т.п.  

являющиеся важными критериями при 

принятии решения о покупке этого 

продукта (услуги)
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Что такое Основные потребительские свойства (MPV)?

Потому что:

 Конечной целью инноваций является довести до максимума рост 

бизнеса и прибыльность в рамках имеющихся ограниченных 

ресурсов.

 Они отражают то, что имеет значение для Покупателя, так как MPV –

это наилучший компас, по которому следует ориентироваться при 

реализации инновационных инициатив.

Почему следует 

использовать MPV?
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Что такое Основные потребительские свойства (MPV)? 

 Ключевые параметры Value :

• Могут быть выявлены непосредственно через потребителей

• Косвенным путем с привлечением экспертов.

 Не зависят от данного продукта

• Являются свойством рынка.

• Могут быть нереализованными (или латентными).

 Являются решающими при принятии решения о покупке продукта

• Важны для одного или нескольких покупателей.

• Дают возможность отличать предложения одно от другого.

Особенности MPV
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• Существует ряд методов определения MPV, например:

• Групповое обсуждение

• Аналитический обзор

• Индекс цен

• Системный анализ

• Выбор метода будет зависеть от: 

• Инвестиционного плана

• Доверия покупателя к нашему пониманию MPV

• Риска, что параметры MPV неверные 

Как определить MPV?
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Пример — контейнер для пиццы

Задача: 

“Как сделать контейнер, в 

котором пицца, 

покупаемая на вынос, 

оставалась сухой, горячей 

и с хрустящей корочкой в 

два раза дольше?”
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Мы определяем параметры MPV

1. Качество пиццы, продаваемой на вынос
(конечный потребитель):

 Сохранять пиццу горячей с хрустящей корочкой.

2. Степень удовлетворенности потребителя 
(рестораны):

 Пицца на вынос является важным, растущим и 
прибыльном сегментом их бизнеса.

 Если рестораны будут расширять продажи пищи 
на вынос, они получат существенную  прибыль.

3. Расходы на транспортировку: 

▪ Компактность упаковки продукта, теплоизоляция, 
транспортировка и т.п.

4. Производитель пиццы

▪ Стоимость сырья, энергозатраты, затраты на 
хранение и т.п.

Конечные 

потребители

Рестораны

Транспортировка 

Цепочка Value 

Производитель 

пищи

Пример — контейнер для пиццы



© 2009 ЦИТК ”Алгоритм” www.gen3.ru 8

1

0.3

0.4

0.5

0.6

0.7

0.8

0.9

0.7 0.8 0.9 1 1.1 1.2 1.3 1.4 1.5

Стоимость

Относительная стоимость 

нашего нового контейнера 

выше, чем у имеющихся 

на рынке конкурирующих 

контейнеров

Мы устанавливаем пределы улучшения продукта
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Пример — контейнер для пиццы

http://www.alcoa.com/csi/north_america/en/product.asp?cat_id=273&prod_id=634
http://www.alcoa.com/csi/north_america/en/product.asp?cat_id=273&prod_id=634
http://www.alcoa.com/csi/north_america/en/product.asp?cat_id=273&prod_id=634
http://www.alcoa.com/csi/north_america/en/product.asp?cat_id=273&prod_id=634
http://www.alcoa.com/csi/north_america/en/product.asp?cat_id=273&prod_id=634
http://www.alcoa.com/csi/north_america/en/product.asp?cat_id=273&prod_id=634


© 2009 ЦИТК ”Алгоритм” www.gen3.ru 9

Пример — контейнер для пиццы

Мы разрабатываем инновационные решения

4

2

3

5

1

Инновационное решение: 

1 - Крышка контейнера с клапаном в виде креста

2 - Ионно-плазменная обработка поверхности

3 - Абсорбер

4 - Подогреватель на CaO 

5 - Пенопластовое дно
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Физические параметры MPV

MPV: Комфорт полета

Физические параметрыФизические параметры:

Технологические 

параметры системы, 

лежащие в основе 

данных MPV
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МPV #1

Данный

МPV имеет

самостоятельную 

ценность очевидную для 

покупателя

Данный

PV можно оценить 

количественно

да Данный PV 

является MFPV

нет

От каких других параметров 

зависит данный PV ?

PV #2

От каких других параметров 

зависит данный PV ?
PV #3

Блок – схема определения физических (функциональных) параметров

нет

да

Как определить физические MPV?
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Уровень выполнения основных потребительских свойств  
MPV Performance

Польза для здоровья

В
к
у
с

Макароны

Пицца 

Пепперони

Красное вино (в умеренных 

количествах!)

Суши

Пицца 

Пепперони

MPV

Относительная 

Важность

MFPV1

Потребительская 

характеристика

MFPV2

Уровень 

выполнения 

MPV

Вкус 0.5 10

0.75Польза для 

здоровья

0.5 5

Суши 

MPV

Относительная 

Важность

MFPV1

Потреби-тельская 

характеристика

MFPV2

Уровень 

выполнения 

MPV

Р

Вкус 0.5 10

1.0Польза для 

здоровья

0.5 10

Уровень выполнения MPV :

Сводная характеристика того, 

насколько продукция отвечает 

требованиям рынка
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Формула для определения MPV Performance – Р -

уровня выполнения основных потребительских свойств

Уровень выполнения  MPV 
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= интегральная оценка функциональности по каждому 

MPVi= значимость физического MFPVi

N = номер MPVР
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Что дает знание MPV?

 Знание рынка и MPV позволяет определить:

• Gross Profit Potential (GPP) – Потенциальную Максимальную Валовую 

прибыль от реализации продукта.

• Value и относительное Value продуктов.

 Знание GPP и относительного Value продуктов позволяет 

определить направления получения максимальной прибыли
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Влияние MPV на повышение прибыли

GPP = f(М, М, GM), где:

Gross Profit Potential (GPP) – Потенциальная Максимальная 

Валовая прибыль от реализации продукта

M – размер рынка

M – рост рынка

GM– норма валовой прибыли

Vотнос. = f(Cотн, MFPVфункц.), где:

Cотн – относительная стоимость продуктов

MFPVфункц – относительные функциональные (физические) MPV

продуктов
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• Чтобы сравнивать конкретные продукты, (например: бензин, 

мастику и яблоки) мы используем три параметра, которые 

являются общими для данных изделий:

• Параметр 1: Уровень выполнения MPV

▪ Насколько хорошо изделие выполняет свои основные функции?

• Параметр 2: Относительная цена 

▪ Каково соотношение цены на наш продукт по отношению к цене 

конкурирующего продукта? 

• Параметр 3: Потенциальная Максимальная Валовая 

Прибыль (GPP)

▪ Сколько денег может принести продажа данного продукта в своей 

рыночной нише?

Как сравнивать различные продукты? 
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Сотовый 

телефон

Бензин А-95

Утюг

Соковыжималка

DVD плейер

Сушилка 

для волос
Пылесос

Холодильник

LCD телевизор

Микроволновая 

печь

Видеокамера

Стиральная машина

Электробритва

Электрочайник

Битумная 

мастика
Тостер

Смеситель

Мясорубка

Кофеварка

Распределение на схеме 

различных продуктов

Макси-

мальный 

размер 

прибыли

(GPP)

Относительное Value продуктов

Млн. $

Распределение продуктов в системе GPP/Vотнос.
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Макси-

мальный 

размер 

прибыли

(GPP)

Относительное Value продуктов

Область цели

Повысить уровень 

прибыли

Улучшить свойства 

изделия с целью 

достичь большей доли 

прибыли в данной 

категории

Вводить инновации с целью 

повышения прибыли или 

общей потребности в данной 

категории товаров

Продукты, находящиеся в этом 

квадранте, характеризуются 

высоким значением Value для 

клиента, и имеют высокий 

рыночный потенциал. Эти продукты 

должны занимать высокую долю на 

рынке и приносить максимальную 

прибыль, инновации для них не 

актуальны

Возможные пути повышения прибыли от реализации 
продуктов
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Возможные пути повышения прибыли от реализации 
продуктов

Макси-

мальный 

размер 

прибыли

(GPP)

Относительное Value продуктов

Область цели

Повысить уровень 

прибыли

Улучшить свойства 

изделия с целью 

достичь большей доли 

прибыли в данной 

категории

Вводить инновации с целью 

повышения прибыли или 

общей потребности в данной 

категории товаров

Продукты, находящиеся в этом 

квадранте, имеют высокий 

рыночный потенциал, но не 

предоставляют достаточного Value.

Для удержания или увеличения 

доли рынка этих продуктов 

требуются инновации, 

направленные на увеличение их 

Value
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Относительное Value продуктов

Макси-

мальный 

размер 

прибыли

(GPP)

Улучшить свойства 

изделия с целью 

достичь большей доли 

прибылей в данной 

категории

Область цели

Повысить уровень 

прибыли

Вводить инновации с целью 

повышения прибыли или общей 

потребности в данной категории 

товаров

Продукты, находящиеся в этом квадранте, 

характеризуются высоким значением Value 

для клиента, но имеют низкий рыночный 

потенциал. Для этих продуктов требуются 

инновации, направленные на снижение 

себестоимости продукта и на поиск смежных 

рынков, где могут быть реализованы 

свойства продукта, обеспечивающие 

высокое Value

Возможные пути повышения прибыли от реализации 
продуктов
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повышения прибыли или 
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Макси-

мальный 

размер 

прибыли

(GPP)

Продукты, находящиеся в этом 

квадранте, имеют низкий рыночный 

потенциал и низкое значение Value.

Для этих продуктов требуются 

инновации, направленные на 

снижение себестоимости продукта с 

целью повышения прибыли и на 

увеличение их Value 

Возможные пути повышения прибыли от реализации 
продуктов


