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BCTYII

AKTYaJIbHICTh TEMH J0CTi>KeHHs1. B yMOBax BUCOKOT HACHYEHOCT] PHHKY MOCIYT Ta
NOCTIHHOT 3MIHM CHOKMBYMX TepeBar, 3a0e3MeyeHHs KOHKYPEHTOCHPOMOKHOCTI CTa€e
NEPIIOYEPrOBUM 3aBJAHHSM JJI BUPKMBAHHS Ta PO3BUTKY O13HeCY. MapKeTHHTOBHI aHai3
BUCTyNae (yHAAMEHTOM JJii TNPUUHATTS ~ CTPATETiuHUX  PIillleHb, JJA03BOJSIOUH
11eHTU(IKYBAaTH PUHKOBI MOXJIMBOCTI, OI[IHUTH 3arpO3W Ta BYACHO aJanTyBaTH Oi3Hec-
MOJIEINb 10 HOBUX peaniit. s mianpemMcts, Takux sk G.Bar, 1o QyHKIIOHYIOTh Y CETMEHTI
3 BHUCOKOIO EMOIIHOI0 3aJy4YEHICTIO KJIEHTA, POJb MAPKETMHIOBOIO aHai3y 3pOCTae,
OCKIJIbKM BIiH JIO3BOJISIE HE JIMINIE OIIHIOBATH (PIHAHCOBI MOKA3HWKH, a ¥ aHali3yBaTH
JOSUTbHICTh, CHPUUHATTA OpeHay Ta eQeKTUBHICTh KOMyHikauii. [lompu 3HauHYy
TeopeTnuHy 0a3y, cdepa mociayr (30kpema O’FOTI-IHAYCTpis) PO3BUBAETHCS HACTIUIBKU
CTPIMKO, 1110 TPAJAMIIIIHI MOJIEIl aHaJI3y YacTO HE BPaXOBYIOTh IU(PPOBY TpaHCHOPMAIIiIIO
0i13Hecy Ta HOB1 MATEPHU MOBEAIHKU CIIOKUBAYIB y COLIATBHUX MEPEkKaAX.

[Totpeba y momambmuX IOCHIDKEHHSX 3yMOBJICHA HEOOXIMHICTIO ajamnTartii
KJIACUYHUX METOIB MAapKETUHIOBOIO aHalli3y [0 YMOB «EKOHOMIKHA BpaXeHb», €
eMOIlIiHa CKJaJoBa Ta UUQPPOBUN CHIJ KII€HTA CTAIOTh BAXJIMBIIIUMU 34 I[IHOBY
KOHKypeHItito. HeoOxi11HO po3poOuTH MpUKIIaaHI THCTPYMEHTH, siki O iHTerpyBasim CRM-
aHamiTUKy Ta SMM-MeTpHUKU y 3arajibHy CHUCTEMY OI[IHKM KOHKYPEHTOCIPOMOXKHOCTI
IiAIPUEMCTBA.

3B’A30K po00TH 3 HAYKOBMMM IUIAaHAMH, MPOrpaMaMu, TeMaMu. Maricrepchke
JOCIIKEHHS! BUKOHAHO Y BIJIMOBIJHOCTI 3 IUIAHOM HAyKOBO-IOCHIAHUX POOIT Kadenpu
MapKETUHTY 3a TeMOI «MapKeTHHT: CydYacHI TPEHIW Ta TMEPCIEKTHBU PO3BUTKY»
(nepxaBuui peectpauiiauii Homep 0122U000213, crpoku Buxkonanus 2023-2024 pp.);
«MapKeTUHT CTaJorTO PpO3BUTKY: Cy4YacHI TPEHAM Ta TMEPCHEeKTUBUY (JAep KaBHUMA

peectpamiitanii Homep 0125U001450, ctpoku Bukonanus 2025-2027 pp.).



Mera Ta 3aBIaHHs J0CTiTxKeHHsI. MeToro poOOTH € TeOpeTUYHE OOTPYHTYBaHHS Ta
pO3po0Ka MPAKTUYHUX PEKOMEHJIAIN 100 BUKOPHCTAHHS MapKETHHTOBOT'O aHAIN3Y SK
IHCTPYMEHTY 3a0€3MeUeHHs KOHKYPEHTOCIIPOMOXKHOCTI MiAMPUEMCTBA.

JU1st TOCSATHEHHS TIOCTABJIEHOT METH OYJI0 BU3HAYEHO Ta BUPILIEHO TaKl 3aBAAHHA:

PO3KPUTHU CYTHICTb, IPUHIUIN Ta (HYHKIIIT MAPKETUHIOBOTO aHATI3Y;

JOCIIIIATA METOJUYHI MIAXOU 0 OL[IHKA KOHKYPEHTOCIIPOMOXKHOCTI;

JIaTH 3aralibHy XapakTepuCTUKy nisuibHOCTI G.Bar;

pOaHaji3yBaTH MapKETUHTOBE CEPEIOBHUIIE Ta KOHKYPEHTHI MO3UIIIT MTiAMTPUEMCTBA;

BU3HAUWTH HANPSIMU BIOCKOHAJICHHS MApKETHHTOBOI MISUTBHOCTI JJIs 3MIITHCHHS
KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI;

- PO3pOOWTH TIiAXOIW JIO 3aCTOCYBaHHS MAapKETHHTOBOTO aHaNi3y SK IHCTPYMEHTY
3a0e3MeYeHHs KOHKYPEHTOCITPOMOXKHOCTI i AIPUEMCTBA.

O0’ekT focaigsKeHHs1 — Tpoliec  3a0€3MEYeHHS KOHKYPEHTOCIHPOMOXKHOCTI
nignpueMcTBa (Ha npukiagi G.Bar).

IIpenmer agocaigkeHHs — METOIM Ta IHCTPYMEHTH MAapKETHHTOBOTO aHaJi3y, IO
CIpsIMOBaH1 Ha MiABUIIICHHS] KOHKYPEHTHHUX IMepeBar mijnpueMcTBa.

Metonu gociaigkeHHss. Y poOOTI BUKOPUCTAHO: METOJ KaOIHETHUX JOCIHIIKEHb,
SWOT-anani3, aHami3 KOHKypeHTHuX cuia 3a M. Iloprepom, cerMeHTalil0 pUHKY,
(1HaHCOBO-€KOHOMIYHUN aHali3 Ta METOJ €KCIIEPTHUX OIIHOK. Tako, JUIs 3I1HCHEHHS
XapaKTePUCTUKH JTOCTIPKYBAHOTO IiANMPUEMCTBA, 3aCTOCOBYBAJIMCH METOIM aHATi3y Ta
CUHTE3Y; JUIsl pO3pOOKH HAIPSMIB YIOCKOHAJIEHHS OpraHi3allii MapKeTUHIOBOI JisSTIbHOCTI
cucteMHui miaxia. Kpim Toro, 3acTocoByBajduCh NMPUHOMH TpyIyBaHHs, Kiacudikaiii,
rpadigHOTO BiTOOpaXKeHHS PE3yIbTaTiB IOCITIIKEHHS.

Indopmamniiina 6a3a gocjizKeHHsI BKIIOYAa€ HAYKOBI MyOJikaili 3 MapKETHHTY,
HOPMAaTUBHO-JIOBIJIKOBY JIiTEpaTypy, [HTepHET-/KEpea, JaHl pIYHUX CTATUCTUYHUX 3BITIB,
MaTepiaii MapKeTUHTOBUX JIOCII/KEHb, HABYAIbHI MOCIOHUKHA Ta MIAPYYHUKH, HAYKOBI

npaili BYeHUX, CTATUCTUYHI JIaHI Ta BHYTPIIIHI 3BITH JOCII)KYBAaHOTO MiANPUEMCTBA.



HaykoBa HOBH3HA 0Jiep:KaAHUX Pe3YJbTATIB MOJATAE B yAOCKOHAIICHH] allTOPUTMY
BUOOpY cTpaTerii MiABUIIECHHS KOHKYPEHTOCHPOMOXKHOCTI JiA MIANPUEMCTB chepu
MOCIIYT, SIKAW, HAa BIAMIHY BiJl ICHYIOUMX, IHTETPY€ MOKa3HUKHU HU(POBOrO MAPKETUHTY Ta
OIIHKY KJIiEHTChKOTO A0cBiay (NPS) y 3aranpHy cucteMy cTpaTeriyHOro aHamizy.

IIpakTnyHe 3Ha4YeHHs1. Pe3ynbTaTH IOCHIKEHHS MOXYTh OyTH BHUKOPHCTaH1 Yy
JISTBHOCTI MIPUEMCTB, 1110 3aCTOCOBYIOTh MAPKETUHIOBOI aHauli3 y 3a0€3Me4eHH1 BJaCHO1
KOHKYPEHTOCTIPOMOXHOCTI. 3apOrOHOBaHa 3aX0Id MOKYTh CTATH OCHOBOIO JJIs1 pO3POOKHU
e()eKTUBHUX MapKETUHTOBUX CTPATETIM.

AnpobGaunia pe3yJabTaTiB gociaigxeHHsi. OCHOBHI TOJIOKEHHS Ta pe3yJbTaTh
JOCIIKEHHS JoroBianucs Ta oorosoproBanucs mig yac VIII Beeykpaincbkoi HaykoBO-
npakTuyHOi KoHGepeHlli «byxrantepchbkuil 00K, KOHTPOJb Ta aHalli3 B YMOBax
THCTUTYIINHUX 3MiHY», gKka BimOymacs 30 xoBTHs 2025 p. B [lonTaBchkoMy aep:kaBHOMY
arpapHoMy yHiBepcuTeTi (Te3u AomnoBial «MapKeTHHToBOi aHami3 y 3a0e3neuyeHHi
KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI MIJIPUEMCTBAY).

Crpykrypa podoru. Kpamidikariitna po6ota BukoHaHa Ha 89 CTOpiHKaX OCHOBHOTO
TeKCTy. JlochipkeHHsT CKIamdaeThCsi 31 BCTYIy, TPbOX PO3IiIIB, BHCHOBKIB, CITHCKY
BUKOpUCTaHUX Jokepesl. PoOorta Bkmowae 21 Ttabmuiro, 14 pucynkiB. Croucok

BUKOPHUCTAHUX JKEpes MicTUTh 7() HaliMeHYBaHb.
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PO3JILT 1
TEOPETHYHI OCHOBH MAPKETHHTOBOT'O AHAJII3Y TA OLITHKH
KOHKYPEHTOCITPOMOHOCTI MIITPUEMCTBA

1.1. MapkeTHHrOBMH AaHaJi3: CYTHICTb, NMPUHUUNHM Ta (QYyHKUiIi B cucremi

CTPaTerivyHoro ynpasJIiHHA

CepenoBuiiie, B SIKOMY (YHKIIIOHY€ MIANPUEMCTBO, MOCTIHHO 3MIHIOETHCS IiJ1
BIUTUBOM TeBHUX (PakTopiB. [1[00 yHEMOXIMBUTH HETaTUBHUI BIUIMB IMX (HAaKTOPIB Ha
HiIPUEMCTBO Ta CTBOPUTH TMO3UTHUBHUM IMIJK MIANPUEMCTBA, BUHHKAE HEOOXIAHICTh
JOCIIDKEHHS! TOBEIHKH CIIOXKMBaylB, KOHKYPEHTIB, IIOCTAYaJIbHUKIB Ta BIJIACHHUX
noka3HuKiB. OKpiM TOTO, HA PUHKY MPUCYTHI OJTHOYACHO K1JIbKa KOHKYPYIOUUX MI3K COO0I0
TOBapiB, TOMY KO>KHE MIANPUEMCTBO MParHe BILIMHYTH Ha BUO1p MOKYMIIS HA CBOIO KOPUCTb.

MapkeTuHr K B YIPABIIHCHKOI AISUTHHOCTI PETYJIIOE HE JIMIIE BUPOOHMIITBO, a U
MOBEJIIHKY CIIOKHUBaYiB, 30yTOBY JISUIBHICTh B yMOBaxX KOHKYPEHIIIi; CIpSMOBaHUM Ha
CTBOPEHHSI YMOB /151 €EKTUBHOIO PO3BUTKY 1 (DYHKIIIOHYBaHHS MIANPUEMCTBA HE JIUIIIE B
TENepilmHbOMY 4Yaci, a W B MailOyrHpoMy. JlaHuWil MiAXiA TOSICHIOETHCS THM, IO
MapKEeTHUHTOBA JiSJIbHICTh — 1€ JiSJIbHICTh, HacaMIIepe/1, OPIEHTOBaHA Ha MEPCIIEKTUBY.
OcoONMBICTIO MAapKETUHTY SIK BUAY YIPABIIHHS € MOJIMBICTh NMPUUHATTS PILICHHS Ha
OCHOB1 €KOHOMIYHUX MOKa3HUKIB, IO JO3BOJISIE TOYHO 1 YCIIIIHO CIPOTHO3YBATH PU3UKH
JUISI TIATIPUEMCTBA 1 BAOKPEMUTH HOTO MOXKIIMBOCTI [2,14].

Haii6impmr  TOYHO 1 TPOCTO BHU3HAYCHHS MAPKETHHTOBIM JiSUIBHOCTI  Jana
AMepuKaHChKa acoliallis MapKeTHHTy: « MapKeTuHr» — 1e MIIPUEMHUIbKA JTISITbHICTD,
OB’ s13aHa 3 HAMPSMKOM MOTOKY TOBapiB Ta MOCIYT BlJ BUPOOHHUKA JI0 CIIOKHABAYA».

VY cydacHUX yMOBax rocrojaploBaHHs, 1[0 XapaKTEPU3YIOThCSI BUCOKOK TUHAMIKOIO
PHUHKOBOTO CEpeIoBHINA, TI00aTi3aIlielo Ta CTPIMKOKW IudpoBi3alliclo Oi3HEC-MPOIIECiB,

MapKETHHTOBUI aHali3 pO3IIIAJAETHCS AK 0a30BUH IHCTPYMEHT JOCIIKEHHS PUHKOBUX
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nporeci. Moro mepmoueproBe NpuU3HAYECHHS MOJATae y 3abe3leueHHi OOIPYyHTYBaHHS
YOPABIIHCHKUX PpillleHb 1 (OPMYBaHHI CTPATEriYHOTO BEKTOPY, CHPSMOBAHOTO Ha
JOCATHEHHsI Ta MiJTPUMAaHHS CTIHKMX KOHKYPEHTHUX MepeBar mianpueMcta. CyTHICTb
MapKETUHIOBOTO aHali3y IOJArae y CHCTEMaTHYHOMY 300pi, OIpamoBaHHI Ta
1HTeprpeTalii peleBaHTHOI 1H(popMallli Tpo BHYTPINIHE 1 30BHIMIHE cepenoBuile. Lle
JI03BOJISIE 3HU3UTU PIBEHb HEBM3HAUEHOCT! Y MPOLIECI MPUUHATTS pillieHb, MIHIMI3yBaTH
pu3HKu Ta copMyBaTu e(HEKTUBHI CTpATETii pO3BUTKY B YMOBaxX OOMEKEHOCTI pecypciB.

AKCIOMaTH4YHO, MapKETUHIOBUM aHalll3 BUXOJUTH 3a MEXI KIACHYHUX 3aBJlaHb
BUBYCHHS MOMUTY, MPOTMO3HIIii Ta KOHKYPEHTHOTO Cepe/oBHIIA. ¥ KOHTEKCTI nudpoBoi
€KOHOMIKHM BIH OXOIUTIOE Cy4YacHI HampsiMd, TOB’s3aHI 3 MPOTHO3YBAaHHSM IOBEIIHKU
CIOKMBa4YiB Ha OCHOBI BeJMKUX MacuBiB gaHux (Big Data), OI[IHKOIO I[IHHICHUX
OPOMNO3UIIii, BUMIPIOBaHHIM €(pEKTUBHOCTI MUPPOBUX KOMYyHiKauiiHux kaHams (Digital
Marketing Performance) ta omiakoro Customer Lifetime Value (CLV). Takum 4uHOM,
BIIOYBa€eThCsl TpaHcPopMallis BiJ CYTO JAECKPUNTHUBHOTO (OMKUCOBOIO) aHami3zy [0
PEIUKTUBHOTO (ITPOTHO3HOTO) Ta MPECKPUTITUBHOTO (PEKOMEH IAIIMHOTO0), [0 € KPUTUIHO
BOKJIMBHUM JIJISI IPOAKTUBHOTO CTPATETivyHOr0 yripaBiiHas [1,18].

Micue MapKeTMHIOBOIO aHalli3y B CHUCTEMI YNPAaBIIHHA  MOIANPUEMCTBOM
JIETEPMIHY€ETHCS CYKYITHICTIO HOTO (DYHKITI.

[ndopmartiitHo-iarHOCTUYHA (PYHKIISL € TEepBUHHOIO, OCKUJIBKM BOHA 3abe3rnedye
KEPIBHUITBO JTOCTOBIPHUMH, IOBHUMH Ta CBOEYACHUMHU JTAHUMU MPO CTAH PUHKY, MO3ULII]
KOHKYPEHTIB Ta BHYTPIIIHI PECYpPCH MIMPUEMCTBA.

[Ipornoctuuna ¢yHKIs GopMye OCHOBU Jii MOJCIIOBaHHS MalOyTHIX CIiEHapiiB
PO3BUTKY DPHHKY Ta TOBEMIHKM CIOXKMBAUiB, JO3BOJISIOYM IMiIMPUEMCTBY 3a37aJIeTiIh
M1TOTYBATHUCS JI0 3MiH.

KonrtponbHa ¢yHkuiss HaOyBa€e o0COOJMBOrO 3HAYEHHS, OCKUIBKM JI03BOJISIE
3MICHIOBATH MOHITOPHHI Ta OIIHIOBATH €(EKTHUBHICTh PEAI30BAaHMX MapKETHHTOBHUX
CTpaTeriii, 3a0e3neuy0ur CBOEYACHE BHUSIBICHHS BiAXWJICHD BiJl 3aINIAHOBAHUX KIIFOUOBUX

nokasHukiB epextuBHOCTI (KPISs).
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Y  KOHTEKCTI MIATPUMKH KOHKYPEHTOCIPOMOKHOCTI —MIANPUEMCTBA, (PYHKIIT
MapKETUHTOBOTO aHaJI3y Ha0yBaIOTh CTPATETIYHOTO XapaKTepy:

CrpareriuHo-opieHTyro4a (QyHKII: 3a0e3leuye CHHTE3 aHAIITHYHUX JIaHUX,
HEOOX1THUX Ui 1eHTU]IKaIii Ta eKCIUTyaTalil yHIKaabHuX Toproux nponosuui (Y TII),
a TakoX Uil e(EKTUBHOTO pO3MOAULYy PECypCiB MIXK CTpaTeriuHUMHU 30HAMU
rocrniogaptoBants (C3I'). Pe3ynbraTu ananizy npsMo BIUIMBAIOTh Ha BUOIP KOHKYPEHTHOT
cTparerii (J1iepcTBO 3a BUTpaTtamu, qudepeHItiamis uu GOKyCyBaHHs), 0 € KPUTUIHUM
JUTSl IOBTOCTPOKOBOI PUHKOBOT CcTiliKocTi [7,24,32].

ApnantuBHa (DYHKIIISI: B YMOBaX BHCOKOI BOJATHUJIBHOCTI PUHKY BOHAa peali3yeThCs
4yepe3 CTBOPEHHS MeEXaHI3MIB Oe3MepepBHOTO MOHITOPUHTY Ta 3BOPOTHOTO 3B'S3KY
(feedback loops). Lle mo3BoJisl€ MIAMPUEMCTBY OINEPATUBHO KOPUTYBAaTH MApPKETHUHIOBI
TAaKTHKH BIAMNOBIJIHO JI0 1 KOHKYPEHTIB, 3MIHM 3aKOHOJABCTBA UM CIOKUBYMX HACTPOIB,
3a0e3nedyrour MPUHIUI THYYKOTO (agile) MapkeTuHry.

@OyHKIIs onTUMI3alll pecypciB: MApKETUHIOBHI aHalli3 JO3BOJISIE TOYHO BU3HAYATH
KaHaJIM KOMYHIKaIlii Ta CETMEHTH CTIO)KMBAYIB 13 HAWBHUIIUM MTOTECHITIAIIOM PEHTA0EBHOCTI,
mo 3adesnedye Makcumizaiiro nmokazHuka ROMI (Return on Marketing Investment) Ta
MIHIMI3a1[1}0 HEMPOAYKTUBHUX BUTPAT.

Sxicth Ta HAAIUHICTG peE3yJbTaTIB MApKETUHTOBOTO aHANI3y BHU3HAYAETHCA
JOTPUMAHHSAM MOT0 OCHOBHUX NMpUHLUIIB [19].

[Mpuntun cuctemMHoCTI Tepenadadae HE TMPOCTO KOMIUICKCHE, a came iepapXidHe
OXOIUICHHSI YCIX B3a€EMOIIOB’ I3aHUX (PAKTOPIB, 110 BIUIMBAIOTh HA PUHKOBY JISUTBHICTH (B1]]
Makpo- A0 MikpocepenoBuuia). Lleil nmpuHuun BUMarae 1HTErpaiii 30BHIIIHBOTO aHAMI3y
(manpukian, PESTEL-ananiz uyn moaens «’stu cun [lopTepay) 13 BHYTPINIHIM aHATI30M
pecypciB Ta komneTeHmid (Hanpukiaa, VRIO-pperiMBopk un aHai3 JIaHIIOra IIHHOCT1).

[IpuHuun HaykoBOi OOIPYHTOBAHOCTI BMMAara€ BHKOPHUCTAHHS BepU(IKOBAHUX 1
HAJIMHUX METOMIB 300py Ta OOpOOKM AaHWX, BKIIOYAIOUM CyYacHI €KOHOMETPHYHI Ta

CTaTUCTUYHI MoJieNi (perpeciiHuid, Kopensuiiaui, OaratoMmipauid anaiiz). Lle 3a0e3neuye
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HAJIMHICTh BHUCHOBKIB, OCKIJIbKM BHUMarae OliHKMA BamiaHocTi (validity) Ta HamiiHOCTI
(reliability) BuxigHOi iH(pOpMAITii.

[IpuHMn 00’€KTUBHOCTI € HEOOXIAHOK YMOBOI JJIsI MiHIMI3alii Cy0’€KTUBHUX
BIUIMBIB, OCOOJMBO Ha e€Taml IHTepHpeTanii pe3yJbTaTiB, Ta BHMAarae YiTKOIO
po3MexyBaHHS (DaKTIB, BUCHOBKIB 1 TPUITYIIEHb.

[TpyHIMD peneBaHTHOCTI aKIEHTY€ yBary Ha J1000pl TUX IOKAa3HUKIB, Kl MAarOTh
Oe3rmocepeHI0 MPAKTUYHY IMIHHICTH (actionable insights) mns BupimeHHS KOHKpPETHOT
yIpaBIiHCHKOT TpobieMu 1 6e3mocepeIHbO BIUIUBAIOTh HA PUUHSATTS PIIICHb.

Haperuti, npuHIun aanTUBHOCTI Ta ONEPATUBHOCTI MiJKPECIIOE KPUTUUHY MTOTPEOY
BpaxyBaHHS JWHAMIYHUX 3MIH PHUHKOBHUX YyMOB, TEXHOJOTIYHUX IHHOBAIllM Ta
TpaHcdopMallii CHOKUBYMX MPIOPUTETIB, 3a0€3IMeUy0Ur IIBUIKY PEaKIil0o HA PUHKOBI
Bukiuku [16,36,51].

TakuMm 4YMHOM, MApPKETUHTOBHI aHaJ3 € HE CyTO TEXHIYHOIO, a IHTEIEKTYyaIbHOIO Ta
METO/I0JIOTiYHOI0 OCHOBOIO JUISl CTPATEriuHOro ympaBiiHHA. Moro iHTerpaTBHa poib y
3a0€3MeUYeHH] KOHKYPEHTOCITPOMOXKHOCTI TOJISTAE y 3AaTHOCTI TIEPETBOPIOBATH CUPI JIaH1
PO PHHOK, CIIOXKMBa4diB 1 KOHKYPEHTIB Ha CTPYKTYypOBaHy iH(opMmaliiiHy 0a3y s
(opMyBaHHsI Ta MIATPUMAHHS CTIMKMX KOHKYPEHTHUX IepeBar.

OCHOBHOIO BIIMIHHICTIO MAPKETUHTOBOTO aHAJII3Y BiJ] aHAJI3y (hiIHAHCOBOI 3BITHOCTI €
HOro CrpsiMOBaHICTb, a/)K€ MAapKETUHTOBUI aHaji3 CHOPsIMOBAaHUN HA OI[IHKY MallOyTHIX
1O/, MapKETUHIOBOI CTparerii MmiANpueMCTBa B MailOyTHpomy mnepioni. IIpenmerom
JTOCIDKCHHS  TPaAuIlIHHOTO  aHamizy €  pe3yiabTatd  (PiHAHCOBOi  JISUTHHOCTI,
MapKETUHIOBOTO aHaNi3y — JaHi MApKETHMHIOBOI'O aHalli3y, TOOTO CTaH 1H(OpMAaLiiHOTO
3a0e3nedeHns. OCHOBHE MPU3HAYCHHS TPAAMIIIMHOTO aHai3y — IMepeBipKa TaHWUX Ha
BIJIMOBIAHICTh YITKUM YCTAaHOBJICHUM KPHUTEPIsM (HAIPHUKJIAJ, BUMOTAM 3aKOHOJABCTBA).
JI1s MapKETUHIOBOTO aHaNi3y 1€ — po3po0Ka MapKETUHTOBUX cTpaTerii. /[eski oCHOBHI

CHUTBHI Ta BIAMIHHI PUCH aHAIII3y Ta MAPKETUHIOBOTO aHai3y HaBeAeHo B Ta0m.1.1.
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Tabnuys 1.1
CnisibHi Ta BiIMIHHI pUCH AyIUTy Ta MAPKETHHITOBOI0 aHAJI3Y
O3Haku | AHari3 | MapKkeTHHrOBUI aHai3
BigMmigHOCTI
ins Origka Ha BiANOBiAHICTE | DOpMyBaHHS IUIaHy
YCTaHOBJICHUM KPHUTEPIsM pEeKOMEHIAIId 3  ITiIBUIICHHS
e(eKTUBHOCTI  MAapKETUHTOBOI
JUSJIBHOCTI
MeToaukH JOCITiJKEHHS HopmartuBHi Ta iHnuBigyansHo | HopmaTuBHi, 1H/MBITyabHO
PO3po0JIeH1 TOKa3HUKU po3pobsieHi  Ta  1HTErpoBaHi
MOKa3HUKH
Peanizaris pe3ynpTaTiB [TpuitasaTTs yOpaBiiHChKUX | [IpuifHATTS ~ omepaTuBHHUX 1
pillieHb CTpAaTeriuHuX pillIeHb
Hamni 3BiTYy Busineni ¢axktu Bussneni bakTu Ta
peKoMeH/1allii Ha MaOyTHE
CrinpHe
Kopucrysaui BHyTpimHi i 30BHINIHI
[epioanyHICTh TPOBEICHHS CucremMaTu4HoO
Krnacudikartis BHyTpilHi# 1 30BHIMIHINA

Lrcepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [10, 13, 47]

[Ilo6 Matu mifcTaBM JJiS BUCHOBKIB, ayJIUTOP MOBUHEH 310paTy BIAMOBIIHI JIOKA3H.
TakuMu ayJUTOPCHKMMU JOKa3aMH € 310paHa Ta npoaHali30BaHa ayAUTOPOM iH(popMallis,
K CYKYIHICTh BIOMOCTEH TIpO MIAMPUEMCTBO (MOTO MApPKETHHTOBY isUIbHICTD,
KOMEPIIHHY NIsUTbHICTh Ta 30BHIIIHE cepenoBuile). [IoHaTTs MapkeTUHroBo1 1H(hopMarlii
mouasio gopmyBatuck y 60-x pp. XX cr. IlepmmMu mocTadaasbHUKaAaMU MapKETHHTOBHX
iH(dOopMaIiiHUX TOCIyr OyJiuM areHTCTBa 1 ciay>kOum HoBuH. Ha mouatrky 70-x pp. 3a
HiATPUMKHU JIEP>)KaBHUX YCTAHOB Ta HABYAJIBHUX 3aKJIa/IiB OYAIH 3 SIBIATUCH 0a3U JaHUX.
Ha cporomui He icHye mnpobimemMu iHpopMamiiHOro AedinuTy s MOPOBEACHHS
MapKETUHIOBOT'O aHAJII3y, OCKUIBKH 3’ IBUJIACh MOXKIIMBICTh HE JIUIIE BIILHOTO AOCTYITY 10
iH(popmarlii, ane i po3NOBCIOKYBATH ii. Y Mpolieci 3A1ICHEHHS! MApKETUHIOBOI'O ayJIUTy
MOKYTh BUKOPUCTOBYBATHUCS JPKEPEIIa MEPBUHHOI Ta BTOPUHHO1 iHPopMartii. OCHOBHI 3 HUX

HaBeJieHo Ha puc.l.1.
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[xepena TECTYBaHHA (aHKeTyBaHHs)
NnepBUHHOI ONUTYBaHHA
iHbopmaLii eKcrepuMeHT
(bakTMUHI AaHi, CI'IO;TQpE)I-fEHHﬂ |
: - rnbMHHeE iHTeps'to
3ibpaHi aygmuTopom) P

BHYTPILWHA AOKYMEHTaLiA NiANPpUEMCTBA
OPYKOBaHI BUAAHHA

cneuianbHi AOCNiAXEHHA

BUCTaBKU, KOHPepeHL,ii, npe3eHTauii

[XXepena

BTOPUHHOI

iHpopmaLii N0BiAKM
3BiTK, KaTanoru

Puc. 1.1 Ixxepena iHdopmariii A IpOBEACHHS MApKETUHIOBOI'O aHAJI3y

IDicepeno. pospobneno asmopom 3a oanumu [58, 63]

Ji1st nornm61IeHOro BUBYEHHS CYTHOCTI MAPKETUHIOBOTO aHAII3Y JETali3yeMO Horo 3a
OKPEMHUMH BHJIaMH, OCKUIBKH KOXXEH 3 HHMX Ma€ OCOOJMBOCTI, MOB’S3aHI 3 MEPIOJOM
MPOBEICHHSI; 00CSITOoM OXorieHo1 iH(opmartii; nepioguuHicTio 3aiiicHeHHs. Ha puc. 1.2.
HaBEJICHO KiIacu(iKallil0 MAPKETHHTOBOT0 aHAII3y 3a HAIPsIMKaMHU.

AHani3 e(eKTUBHOCTI MAapKETHMHIOBOi MISUIBHOCTI OOOB’S3KOBO Ma€ BKJIIOYATU
PO3paxXyHOK TaKUX MTOKA3HUKIB:

1) yacTka MapKETHHIOBOIO MepcoHany (BIIHOIIEHHS KUIBKOCTI MpaliBHUKIB, IO
3alMarOThCS MAPKETHHTOBOIO JISUTHHICTIO JI0 3aTallbHO1 KUTHKOCTI MPAIliBHUKIB);

2) yacTKa BUTPAT HA MAPKETUHTOBU MepCOHA (BIAHOILIEHHS BUTPAT HA OIUIATY Tpalll
MpAaIliBHUKIB 3 MAPKETHHIY JI0 3arajlbHUX BUTPAT HA OIUIATY Mpalli);

3) KoedIieHT 3aTOBAPCHHS — CIIBBIIHOIICHHS 3aJHUIIKy TOBapiB Ha CKJIAJII/TOTOBOI

IPOJIYKIIIT 0 00CATY peaizarliii;
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4) peHTabeNbHICTh MAPKETMHIOBUX BUTPAT — CIIBBIJHOIIEHHS CYMHU OTPHUMAHOIO

npuOyTKYy 1 00CATY MAPKETHHTOBUX BUTPAT.

33 CTyrleHEM MoBHMI (3a BCiMa HanpsAMKaMn MapKETUHIOBOI AifNIbHOCTI)

oXxonaeHHsa 06’EKTi B TemaTU4HMI (NOB’A3aHNI 3 BUBYUEHHAM OKPEMMUX CKIaA0BUX
. MapKEeTUHIOBOI AifNbHOCTI)
dHanl3dy

. CrpateriyHumii (opieHTOBAaHWMI HA A0OBrMIA Nepiog, Yac

3a nepiogom P  (opicHToe: . piog acy)
OnepaTMBHUI (aHani3 AianbHOCTI 32 A06Y, 3MiHY)

npoBeaeHHA PeTpocneKkTUBHMIA (3a 3BiTHUIA Nnepioa)

3 6 KinbKicHWI (BUKOPUCTOBYOUM MOKA3HUKMK, AKI MOXKHA
a CMoCoooOMm Bif006pasnTh y KibKicHoMy BMpasi, po3paxyBaTh 3a NeBHOLO
BUMipPIOBaAHHA bopmynoio)
. AKicHMI (abCTpaKTHI, cy6’eKTUBHI, HEBUMIpIOBaHi MOKA3HUKMK),
pe3yf| bTaTIB Big06pakae NPUUYNHMN 3MiHM KiIbKICHUX MOKA3HMKIB

3a I'IOCJ'Ii,CI,OBHiCTI-O OnuncoBwit (NiArOTOBYMI eTan, Nig Yac AKOro ONUCYIOTbCA eTanu
. MalbyTHbOro AOCNIAMKEHHA)
p06|T; BUKOHAHUX B 3MiCTOBHWI (BCTAHOBAEHHS 3B’A3KIB MiXK NEBHUMM NPOLECaMM i
ﬂpOLI,ECi a Hani3y ABMLAMM, GOPMYBaHHA NPONO3ULLIK | BACHOBKIB)

Puc. 1.2 Buau MapkeTHHIOBOTO aHaIII3y

IDicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [42, 53]

BpaxoByroun, 1m0 MapKeTHHTOBA MiSUTHHICTH € PI3HOILIAHOBUM TOHSATTSM, BapTO
BUOKPEMUTH JIOKaJIbHI 3aBJIaHHS 11 aHATI3Y.

k1110 06’ €KTOM MapKETUHTOBOT'O aHAI3y € MOMUT Ha TOBAPH 1 MOCIYTH, TO IPHU HOTO
MIPOBE/ICHHI BAXKJIUBUMHU €TarlaMH €:

— BU3HA4YEHHs (aKTOPIB, sIKI BIUTMBAIOTH HA BUOIp CIIOKMBAYa,

— BUSIBJICHHS TOBapiB 1 MOCIYT, peatizaiis skux GopMye HANOUIbITY YACTUHY JOXOIY
1ITPUEMCTBA;

— aHaJi3 TMHaMIKM oOcsriB peanmizamii [12, 33].
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ko 00’€KTOM aHAII3Y € LIHOBA MOJIITUKA MIANPUEMCTBA Ta JUHAMIKA PUHKIB 30yTy
POJYKITii, TO HOTO 3aBAAHHSM €:

— MOIIYK (haKTOPiB, 10 OOIPYHTOBYIOTH I[IHU HA TOBAPH 1 MOCIYTHU Ta (PAKTOPIB BILTUBY
Ha (OpPMYBaHHS LIiH;

— TIOPIBHSIHHS PIBHS I[IH HA TOBAPH 1 MOCIYTH (1pM-KOHKYPEHTIB;

— IOCHIIPKEHHS] YMOB 30yTOBO1 J1ISUIBHOCTI;

— BUSIBJICHHSI HAUOUIBII BaXKJIMBUX Ta MEPCIEKTUBHUX PUHKIB 30yTYy.

S0 00’€KTOM BHBYEHHSI € KOHKYPEHTOCIPOMOKHICTH TOBapiB 1 MOCIYT Ta
HiAMPUEMCTBA B IIJIOMY, TO 3aBJIaHHSIMU MapKETHHTOBOTO aHAI3y €:

— BHU3HAYCHHS PIBHA KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI TOBapiB 1 MOCHYT MiANPUEMCTBA
[UIIXOM MOPIBHSIHHS 3 BIJIMOBIIHUMHU MTOKa3HUKAMU (ipM-KOHKYPEHTIB;

— BCTaHOBJEHHS (DAaKTOPIB BIUIMBY HA KOHKYPEHTOCIIPOMOXHICTh MPOMYKIIi
1IPUEMCTBA;

— BU3HAYECHHS «CJIA0KUX» 1 «CUJIBHUX) CTOPIH, 3arP03 1 MOKIIUBOCTEH MiAMPUEMCTBA 3
NO3UIlli KOHKYPEHTOCTIPOMOXKHOCTI;

— po3poOJICHHS 3axoJliB, IO OyJayTh CHOPSIMOBaHI Ha MIABUIIEHHS PIBHS
KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI HE JIMILIE TOBApiB 1 OCIYT, aje i mAnpueMcTBa B Lijiomy [60].

ETan 300py Ta ynopsinkyBaHHs iHpOpMaIlli € HACTYITHUM KPOKOM TICIJIsl BU3HAYCHHSI
METH, 3aB/IaHb Ta 3HAYCHHS MapKETUHTOBOTO aHami3y. [Hhopmallis, 110 BUKOPUCTOBYETHCS
B IIPOLIECI MapKETUHIOBOI'O aHaji3y, Ma€ OyTH aKTyaJbHOIO, JOCTOBIPHOIO, TIOBHOKO Ta
peeBaHTHOIO (CTOCYBAaTHUCh BIAMOBIAHOI JUISSHKM MAapKETUHTY Ta B TOBHIA Mipi
BIJI0OpaXkaTu CTaH peyei).

Moskemo miacyMyBaTH, 0 MAPKETUHTOBUI aHAI3 — 11 HAIIPSIM aHAIITUYHOT poOOTH,
AKUM Tiepej0avyeHa KOMILJIEKCHA OIIHKa MAapKETHHTOBOI JIsUTBHOCTI MIiANPHEMCTBA 3a
MUHYJIUA NIEP10J1 3 METOIO pO3pOOKH €(PEeKTUBHOI MAPKETHHIOBO1 CTpATErii Ha MallOyTHE.

OcHoOBHA MeTa MAaPKETUHTOBOTO aHAJ3y — MIABUIIICHHS €()EKTUBHOCTI MAPKETUHTOBOT

JUSITBHOCTI MAMPUEMCTBA B IJIAHOBOMY TEP10/Ii.
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1.2. MeToau4Hi miaxoau 10 ONIHKH MAPKETHHI0BOI AislNIbHOCTI Ta 3a0e3Me4YeHHs

KOHKYPEHTOCIHPOMOKHOCTI MiANMPUEMCTBA

Ilepexin BiJl aHANITUYHUX BUCHOBKIB JI0 YIPABIIHCHKHUX /1l BUMAarae BUKOPUCTaHHS
YITKOTO METOJIMYHOTO IHCTPYMEHTapir0. MeTOoAMYHI MAXOAU /10 OIIIHKK MapKETHHTOBOT
JISTBHOCTI Ta KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI OXOIUTIOIOTh IIUPOKHM CIIEKTP IHCTPYMEHTIB, SIK1
JI03BOJISIIOTh  KOMITJIEKCHO JI1IarHOCTYBaTH TOTOYHUN CTaH, BHU3HA4YaTH €(EeKTHBHICTD
omeparliiHuX TpoIeciB Ta 1AeHTU(]IKYBAaTH HAOPSIMU  CTPATEri4YHOTO  PO3BUTKY
IiAIpPUEMCTBA.

Or1iHKa MapKETHHTOBO1 JISUIBHOCTI TPAJUIIMHO TPYHTYETHCS HA aHaJi31 KIIFOYOBHX
€JIEeMEHTIB KOMIUIEKCY MapkeTuHry (4P). Meronuunuii 1HCTpyMEHTapili BKIIOYAE
B3a€MOJIOTIOBHIOIOY1 KUIBKICHI Ta SIKICHI METOAM aHaATI3Y.

KinbkicHi MeTou opieHTOBaHI Ha 30ip Ta 0OpOOKY YMCIOBUX JAHUX, IO JO3BOJISE
BHUMIPIOBAaTH PUHKOBI SIBUIIA Ta MPOTHO3YBATH IXHIO IMHAMIKY. JI0 HUX HaneXaTh:

- CTaTHCTHYHUU aHaJi3: BUBYCHHS JWHAMIKA TMPOJAXKIB, YaCTKH PHUHKY, aHaTI3
YacOBUX PSIB Ta CE30HHOCTI MOIHUTY;

- ©KOHOMETPMYHE MOJENIOBAHHA: 3aCTOCYBaHHsS pErpeciiHOro aHamizy amis
BCTAHOBJICHHSI KUIBKICHUX 3B’S3KIB MK MapKETHHTOBHUMH BUTpaTamMu (HANpPUKIAJI, Ha
peKiiamy) Ta pe3yJbTaTamu (Hampukiiai, o0CsIroM npoaaxis);

- JIMCKPUMIHAHTHUN Ta KJIACTEpHUI aHai3: BUKOPHUCTOBYETHCA A €PEKTUBHOI
CEerMeHTaIlll pUHKY Ta MO3UII0HYBaHHS MTPOIYKTY;

- koHKoMHT-aHai3 (Conjoint Analysis): 103BOJIsI€ OIIHUTU BiTHOCHY BaKJIUBICTh
pi3HUX aTpuOyTiB TOBapy /MJs CHOXUBA4iB Ta BHU3HAUUTU ONTHUMAJIbHY LIHHICHY
npomno3uttito [19, 27].

SIKicHI MeToAM CHpSMOBaHI Ha PO3YMIHHS TJIMOMHHUX MOTHBIB, NEPEKOHAHb Ta
HEesBHUX (DaKTOPIB, SIK1 BIUIMBAIOTHh HA MOBEMIHKY CIIOKHBaviB. BoHUM € HE3aMIHHUMH IS

PO3pOOKH HOBHX MPOAYKTIB Ta KPEaTUBHUX cTpateriid. Jlo HUX BITHOCSTH:
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- mMOWHHI 1HTEPB'tO: HepopmaizoBaHi Oeciid sl  JETaJbHOIO BUBYECHHS
1HIMB1AyaJIbHOTO JIOCBIAY Ta MOTHBAIII] KITIEHTIB;

- (bokyc-rpynu: rpynoBi AUCKYCIi JJIsi BUSABJICHHS CHIIBHUX TOTJIS/IB Ta JUHAMIKU
CIIPUMHATTS;

- TMPOEKTHUBHI Ta eTHOrpadiuyHi METOJAHW: BUKOPHUCTOBYIOTHCS IS JOCIHIKEHHS
IiJICBIIOMUX YCTAaHOBOK Ta BUBUEHHS MOBEIIHKHU CIIOKUBAYIB Y MPUPOJIHOMY CEPEIOBUIII
(HampuKiaa, CIOCTEPEKEHHS 3a MPOIECOM TOKYIKH), IO JI03BOJISIE BUSBHUTU
HeBepOasi30BaH1 MOTPEOH;

- KOHTEHT-aHajll3: CUCTEeMaTH4YHa OOpoOKa TEKCTOBOi Ta Bi3yaibHOI 1H(OpMaril
(BiATYKiB, KOMEHTapiB, MyOJIKaIlii y COIIaJbHUX Mepexkax) Ui OIIHKH CHPHHHSATTS
Openy Ta Horo iMiKky [64, 68].

VY cydacHuX yMOBax KPUTHYHO BaXJIMBUM € 3aCTOCYBaHHS LU(POBUX METPHUK Ta
iHCcTpyMeHTiB BeO-aHamiTuku (Google Analytics, Adobe Analytics Ta iH.). Bonu
3a0€3M1e4y0Th ONEePaTUBHUI MOHITOPUHI PE3YyJIbTATUBHOCTI MAPKETUHIOBUX KaMIIaHId y
pEeXUMI peaTbHOTO Yacy, J03BOJISIIOYH Tiepeitu 10 data-driven ynpaBiiHHS.

KirouoBi rpynu mu¢ppoBUX METPUK:

- MeTpukHu 3anydeHHs (Acquisition): BapTicTh 3a kiik (CPC), BapTicts 3a nito (CPA),
koedimient kimikadbenbHocTi (CTR), Ta MynpTukaHanbHa aTpuOyIlis, MO TO3BOJISE
BHU3HAYUTH BHECOK KOJKHOTO KaHaly KOMYHiKallii (OpraHiuHU{ MOIIyK, TUTaTHA PEeKIaMa,
CoLllaJIbHI MEpPEeX1) Y KIHIEBY KOHBEPCIIO;

- meTpuku noBeainku (Behavior): koedimient BimmoB (Bounce Rate), TpuBasicts cecii,
rMOuHa NEeperssay, aHali3 BOPOHKH KOHBEpCli, IO JomoMarae iIeHTU(]iKyBaTH BY3bKi
MICIIS y TIPOIIEC B3aEMO/IIi KOPUCTyBava 3 UG POBOIO MIATHOPMOIO;

- merpuku konBepcii (Conversion): koedimienT koHBepcii (CR), peHTabenbHICTH
Butpat Ha peknamy (ROAS), a Takox pesynbTatu A/B-TecTyBaHHs, SK1 € KIIFOUOBUMH IS
onTHUMi3allii e1eMeHTIB BeO-CaliTy Ta peKJIAMHUX TTOB1JJOMJICHb;

- meTpuku yrpuMmanHs (Retention): piBenb BiaToky kimieHtiB (Churn Rate), wacrora

NOBTOPHUX MOKYIIOK Ta, HAWBAXKJIUBILIE, TOBIYHA LIHHICTH KiieHTa (CLV).
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B puHKOBMX yMOBax NHTAaHHS KOHKYPEHII € OJHIEI 13 KJIKYOBHUX KaTeropii,
OCKUIBKM B HHX BiJIOOpakaroThCsi BUPOOHHMYI, €KOHOMIYHI, OpTraHi3aiiiiHi, TEXHIYHI,
MapKETUHIOBl Ta 1HII MOJIMBOCTI HE JIMIIE OKPEMOro Cy0'€eKTa rOCHOJapIOBaHHS YU

periony, aye i Bciei kpainm [8,49].

Tabnuys 1.2
HayxkoBi miaxoau 10 po3KpUTTS 3MICTYy KaTeropii «<KOHKYpeHLis»
Ne Buennii XapaKkTepUCTHKA
1 A3zoes I'.JI. «EKOHOMIYHMI TIporiec B3a€MOJii, B3a€EMO3B'SI3KYy H OOpOTHOM Mixk

BUCTYNAIOYMMHU Ha PUHKY HiANPHEMCTBAMH 3 METOIO 3a0e3neueHHs
Kpalmux MOXXJIMBOCTeH 30yTy CBO€i MPOMYKINii, 3al0BOJCHHS
pI3HOMaHITHHX MOTPEO MOKYIIIIIBY

2 Kinepman I'. 4. «IIponiec B3aemomii, B3a€MO3B'SI3Ky U OOpOTHOM BHUPOOHUKIB 1
NOCTaYaIbHUKIB MPH peaji3alii mpoayKiii, EKOHOMIUYHE CYNEepHHUIITBO
MK BiJOCOOJIEHMMH TOBapOBHPOOHHMKAMH a00 TMOCTadyaIbHHUKAMU
TOBapiB (MOCIYT) 32 HANOIIBII BUTITHI YMOBH 30yTy»

3 Makkonnen K.P., bpto | «HasBHICTh Ha pUHKY OUIBIIOT KUIBKOCTI HE3aJNEKHUX MOKYMIIB 1
C.JL MPOJIABIIiB, Ta MOXJIMBICTh [JI1 HUX BUIBHO BXOJUTH HAa PHUHOK 1
3aJIMIIATH HOTO»
4 Mapmrann A. «3MaraHHs OJIHI€T JTIOAWHU 3 IHIIMMH, OCOOJMBO TMPHU MPOAAKY abo
KYHiBJIi 40T0-HEOYAb»
5 Cmipinonos L. A. «EKOHOMIYHMI TIpoIeC B3a€EMOJIii, B3a€EMO3B'SI3KY H 0OpOTHOM Mik

BUCTYMAIUYUMU Ha PUHKY MiJIPHUEMCTBAMU 3 METOI 3a0e3MeyeHHS
Kpalux MOXKJIMBOCTEH 30yTy CBO€1 MPOJYKIlii, 3a0BOJICHHS Pi3HUX
noTped MOKYMIIB i oJepKaHHs HAHOLIBIIOro NPUOYTKY»

6 ITepuoBcekuii H.I. «IIportec  ympaBiiHHS  Cy0'€KTOM  BJIACHUMHU  KOHKYPEHTHHMH
nepeBaraMu Jjisl TIOCSATHEHHS CBOIX I[iyiel y 60poTh0i 3 KOHKypEeHTaMH,
3a 3aJ0BOJICHHSI O0'€KTMBHUX a00 CyO'€eKTMBHUX TOTpPed y Mexax
3aKOHOJABCTBA a00 B MPUPOIHUX YMOBAX)

7 ®darxytainos P.A. «bopoTeba MANMPUEMCTB, KOJM IXHI caMOCTiiHI il e(EeKTUBHO
00MEXYIOTh MOXKIIUBICTh KOXKHOTO 3 HUX OJJHOCTOPOHHBO BILTUBATH HA
3arajbHli YMOBH OO0IT'y TOBapiB Ha BIJMOBITHOMY TOBApPHOMY PHHKY
[58].

8 IOp'eB B.B. «3MaraHHs MK TOBapOBHUPOOHHMKAMM 3a HaMOUIbIN BUTiAHI chepu
BKJIQJIAHHSI KaIliTally, pUHKH 30YTy, JUKepeIa CHPOBHHI.

Licepeno: pospobreno asmopom 3a danumu [27, 36]

KoHkypeHIlig € KIIOYOBUM THCTPYMEHTOM 1 OCHOBHUM BHMIpPOM (YHKIIOHYBaHHS
KOKHOTO Cy0’€KTa rocroAaproBaHHs. [1 CyTHICTh MOXOAMTH BiJl ClIoOBa compete 1 03Hayae

«IIyKaTd pa3om», 1 TaKUM YMHOM BOHA CTUMYJIIO€ PIBEHb IpPArHeHHs Cy0’ €KTa, IO
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JO3BOJISIE TOCSATTH HAaWBUIIUX PE3YJIbTATIB, a TAKOXK € PYIIIMHOIO CHIOK TEXHOJIOTTYHHUX
IHHOBAIIIX 1 3pPOCTaHHA MPOAYKTHBHOCTI. KOHKYpPEHIII€I0 HA3UBAIOTh CTaH, KOJU YYaCHUKHU
3MararoThCsl OJIMH 3 OJTHUM JIJIsl TOCSTHEHHS MTOCTABICHUX IIIJICH.

B mporieci BuB4eHHS 1aHO1 KaTeropii, MU BCTAHOBIUIH, 1110 KOHKYPEHITis, SIK HAYKOBHUI
TEPMiH, € PI3HOOIYHOIO, 1 B KO)KHOMY OKPEMOMY BHITAJIKY 11 3MICT BU3HAYAETHCS 3AJIEKHO
B1JI LIJICH, Ha K1 BOHA cripsiMoBaHa (Tad:m. 1.2).

[Topsim 13 TOHATTSM «KOHKYPEHILiS», CIIJI PO3TJSHYTH TaKWid TEPMIH SK
«KOHKYPEHTOCIIPOMOXHICTbY», SIKMM MOXKE pO3TJISAaTHCS HA PiBHI KpaiHU, MIANPUEMCTBA
abo ToBapy.

B cydyacHMX e€KOHOMIYHMX peaisiX He ICHY€ €IMHOTO YHIBEpCaJIbHOTO BU3HAYCHHS
MOHATTS «KOHKYPEHTOCITPOMOXKHOCT1». BUEHI-€KOHOMICTH HEOJHO3HAYHO TPAKTYIOTH IO
KaTeropiro, 1 Il PI3HOMAHITHICTh 3yMOBIIIOE CKIIQTHICTh 1 0araroacnekTHICTh (heHOMEHY
KOHKYPEHTOCTIPOMO>KHOCTI.

Brnepiue, nedininiss «KOHKypeHTO34aTHICTh» Oyna 3anpornoHoBaHa M. Iloprepom,
SKUW BU3HAYaB 11 «IK KIIOYOBUH (akTop y (opMyBaHHI KOHKYPEHTOCTPOMOXKHOCTI
HiANPUEMCTBA, TMPUYOMY BHU3HAYAJIIBHUM € BJACHE KOHKYPEHTOCIPOMOXKHICTh HOTO
€KOHOMIYHOT0 oToueHHs» [70].

VY mmMpokoMy CEHCl KOHKYpPEHTHA CIPOMOXKHICTh O3HAYa€ 3JATHICTh BUIIEPEIKATU
IHIIMX B X011 00pOTHOU 32 3MIIHEHHS MO3UIIH SIK HA BHYTPILIHbOMY, TaK 1 Ha 30BHIIIHBOMY
puHKkax. BoHa BUSBISIETECSI B TOMY, 11O TOCTIOJAPIOIOUNI CYO'€KT MparHe 3aiHATH Kparry
MO3HUIII0 IO BIIHOMICHHIO 10 1HIUX Cy0'ekTiB 200, K MiHIMyM, HE TOTIPIIMTH 1i B
pe3yJbTati CBOET BUPOOHNY0-30yTOBOI JISIIBHOCTI.

Po3rnsgaioun KOHKYpEHTHY CIIPOMOXKHICTH SIK €KOHOMIYHY KaTeropilo, MU MOYXEMO
CTBEP/KYBAaTH, 11O 1€ 3JJaTHICTh 1HIMBIyalbHOTO MiANPUEMIIS TIEPEBEPIIUTH ONTOHEHTA B
JOCSITHEHHI ITOCTABJIEHUX LI1JIEW Ha KOHKYPEHTHOMY PUHKY [66].

KoHKYypeHTOCTIPOMOKHICTh TIPEACTABIIAE COO0I0 OJIHY 3 KIHOYOBHX I1HTEIPAIBHUX
XapaKTEePUCTHK, TKa BAKOPHUCTOBYETHCS IS aHAJI3y KOHKYPEHTHUX TIO3UIIIH MiAMPUEMCTBA

Ta Or0 MPOAYKIIii HAa pUHKY. L{ell MoKa3HUK NpOosBIIAE€THCA TUIBKY B YMOBAaX KOHKYPEHLI Ta
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yepe3 Hei. KimoyoBMMU KOMIOHEHTaMH KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI €: 1HHOBAIlli, BUCOKA
AKICTh TOBapiB, €(QEKTUBHA MApPKETHHTOBAa JISUIbHICT, a TaKOX CIPOMOXKHICTh
aJianTyBaTHCS 10 3MiH Y PUHKOBUX yMOBax. SIkio opranizailis e(eKTUBHO KOHKYpY€E Ha
PUHKY, 3a0€3MeYyl0Yd CBOKO YCIIIIHY MO3MIII0 B MOPIBHSAHHI 3 IHIIMMHU yYaCHHUKaMU
rajysi, To 1l MO’KHa Ha3BaTU KOHKYPEHTOCIIPOMO>KHOIO.

HuHi icHye 3Ha4YHa KUIbKICTh METOJUK ISl JIarHOCTUKU KOHKYPEHTOCIIPOMOXKHOCTI,
SKI MOXYTh OyTH SIK BIJIHOCHO MPOCTHMH, TaK 1 JOCHTHh CKJIaJIHUMH, BUMAararoudu BiJ
HIANPUEMCTBA BIMOBIAHUX BUTPAT Ta CHELI1AIbHUX HABUYOK CBOTO NepcoHaly. Takox s
OLIIHIOBAHHS PIBHSA KOHKYPEHTO3JaTHOCTI MIANPUEMCTBO MOXKE 3ajaydatd (axiBIiB
CIIeIiaJIi30BaHUX OPTaHi3allii, sSKi 3aiMar0ThCsl TAKUMH JTOCIIKEHHIMU [64,65].

KoHKypeHTOCTIpOMOXXHICTh MOXKHa BUMIPSATA HA PIBHI KpaiHM, MIANPUEMCTBA YU
ToBapy. i1 LbOr0O ICHYIOTh P13HI METOJM 1 METOJIUKH, SIKI MU PO3TJISIHEMO.

1. OuiHiOBaHHA KOHKYypeHIli Ha piBHI  KpaiHu. [Hmekc  rimobanbHOT
kKoHKkypeHTocnipoMoxkHOCTI (Global Competitiveness Index, GCI) — ue iHaekc, skuii
BUMIPIOE PIBEHh KOHKYPEHTOCTPOMOXKHOCTI KpaiH y cBiToBomy Mmacmirabi. Lleit inmexc
po3pobuisierbesi BeecBiTHIM ekoHOMiuHMM (hopymom (WEF) 1 6a3yeTbes Ha MIUPOKOMY
CHeKTpi (paKTopiB, 110 CYTTEBO BIUIMBAIOTh HA €KOHOMIYHY KOHKYPEHTOCIPOMOXKHICTb.
[Hmekc BpaxoBye pi3HI AacCHeKTH, Takl K EKOHOMIYHA MPOJYyKTUBHICTh, SKICTh
1H(PaCTPYKTYpH, €PEKTUBHICTh PUHKIB Mpalll, pIBeHb 1HHOBAI[IM Ta IHIII YUHHUKHU, SKI
BHU3HAYaIOTh, HACKUIBKM TOTOBAa KpaiHa J0 KOHKYpPEHLIi Ha CBITOBOMY pHHKY. L1
MOKa3HWKH, 3aCHOBAaHI Ha MAaKPOCKOHOMIYHHX JaHHUX, a TaKOX Ha BIANOBIAAX Ha
ONMUTYBAHHS, HAJIaH1 JiijiepaMu O13HECY, SIK1 € JOCTYIHUMU IIOpidyHO. [ 06GanbHUM 1HIEKC
KOHKYPEHTOCTIPOMO>KHOCTI BUMIPIOEThCS B MeXax Bin 1 (Hu3bKuii) 1o 7 (Halikpammii) i
HA/JAa€ThCS Yy BUIVISIAI PEUTHHTY, J€ KpaiHM pO3TallloBaHl 3a PpIBHEM iXHbBOI
KOHKYpPEHTOCTIpOMOXKHOCTI.  Ile  1HAekc [03BoJisie BHUBYATH Ta  IOPIBHIOBATH
KOHKYPEHTOCTIPOMOKHICTh PI3HUX KpaiH, BUSBIATU iX CHUJIbHI Ta CI1a0Ki CTOPOHH, a TAaKOXK

BU3HAYaTH MOXKJIMBOCTI IJIA IoAAJIbIIOTO0 PO3BUTKY. Baxnuso BpaxoByBaTu, 110 iHlleKC
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100aJbHOT KOHKYPEHTOCIIPOMOYKHOCTI MEPI0JIMYHO OHOBIIOETHCS, OCKIJIBKM €KOHOMIYHI
YMOBH Ta (PaKTOPH 3MIHIOIOTHCS 3 YACOM.

Innexc Tpancdopmanii Bertelsmann Stiftung (BTI). Innekc Ttpanchopmariii
Bertelsmann Stiftung € me ogaum mxepenom iHdopmaiii Ipo KOHKYPEHII0 Ha PiBHI
kpainu. Tyt posrisgatotbest nBa migkomrnoneHTd BTI: puHKOBa KOHKypeHIis Ta
AHTUMOHOIIOJbHA MOJITHKA, sKI BapiotoThea Bil 0 go 10 (Haiikpammii). Ouinku BTI B
OCHOBHOMY I'PYHTYIOTHCSI HAa OMIMUTYBaHHSAX €KCIEPTIB y KpaiHax 1 MOBUHHI OHOBIIIOBATUCS
KOYKHI JIBa pOKH [5, 8].

2. JlaH1 IpO KOHKYPEHIIIO Ha PIBHI MiANPUEMCTBA.

JliarHOCTHKa KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCT1 KOMITaHii MOXe 3A1MCHIOBATH 32 JOTIOMOTOIO
TPHOX TPYyN MOKAa3HUKIB, AKI BiJOOpaXaroTh KOHKYPEHTOCIPOMOKHICTh MPOIYKIIi, 110
IIPOIIOHYETHCS TIAMTPUEMCTBOM Ta €(PEKTUBHICTh BUKOpPUCTaHHS pecypciB. [lepmma rpyma
BKJIIOYA€ TOKA3HUKH, $IKI OI[IHIOIOTh €KOHOMIYHI TMapaMmeTpu — I[iHy Ta COOIBapTICTh
OJIMHULII POAYKIIil, YMOBH IJIATEXIB Ta MOCTABOK TOIIO. Jlo Apyroi rpynu BiAHOCATHCA Ti,
IO XapaKTepHU3yIOTh CTaH Ta BUKOPUCTAHHS TPYJOBHX PECypCiB, OCHOBHHUX BUPOOHHUYUX
3aco0iB, MaTepiaIbHUX 3aTpaT, 00IrOBUX KOIITIB, a TAaKOXK (DiHAHCOBUM CcTaH KommaHii. B
TPETIO TPyNy BKJIIOYEHI MOKA3HHMKH, SIKI XapaKTEpU3yIOTb HOPMAaTHBHI NapameTpH, 1
NOKa3ylTh UM BIAMOBIIa€ MPOAYKIIiS CTaHAapTaM, HOpMaM, paBujiam, 10 PerIaMeHTyIOTh
napaMmMeTpu SIKOCTI TpoAykuii. ICHyrodl MeToau OUIHKM KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI
IiAIpUEMCTBA MOKHA 3TPYITYBaTH 3a JIeKUIbKOMa o3HaKaMH (puc. 1.3).

Exonomiuni METOIN JIO3BOJISIOTH MPOBECTHU OLIIHIOBAHHSA piBHS
KOHKYPEHTOCTIPOMOXHOCT]1 MiJIMPUEMCTBA HE BUKOPHUCTOBYIOUM CKJIQJHI MaTe€MaTU4HI
dopmymnu. TlepeBaramu 1ux METOMIB € BIIHOCHA MPOCTOTAa BUKOPUCTAHHS Ta MIBUJKICTH
OTPUMaHUX PE3YJbTATIB, & HEJOJIKH MOJATAIOTh — y BEJIMKINA MOXUOI 1 HU3bKIA TOYHOCTI
pe3yibTatiB oliHoBaHHA. J1Jist 300py Bei€i iHpopmarlii, HEOOX1THOT JJIsl aHAITI3y (BUBYEHHS
MIKpO- Ta MaKpO- CEpeIOBUIIA, OIliHKa ()aKTOPiB), BUKOPUCTOBYIOTHCS €KCIIEPTHI METOIH.
Le HE JI03BOJISIE OTpUMAaTu MaKCHUMaIbHO 00'eKTUBHI MOKa3HUKH

KOHKYPEHTOCTIPOMOXHOCTI, @ 0T>Ke 00'€KTUBHO BU3HAYUTH ii piBeHs [10, 12].
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MeToau OIiHIOBaHHS KOHKYPEHTOCITPOMOXHOCTI MAMPUEMCTBA

-
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Puc. 1.3. MeTonu o1iHIOBaHHSI KOHKYPEHTOCTIPOMO>KHOCTI TIIPUEMCTBA

JDicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [14, 16]

MareMaTtrnyHi MeTOAM 0a3yIOThCSA Ha (PAKTOPHII MO/IEI1 OL[IHIOBAHHS, K1 OJIATal0Th y
PO3paxyHKy IHTETpajIbHOTO IMMOKa3HWKa ab0 KUIBbKOX YHCJIOBUX 3HAUYCHBb IOKA3HUKIB, 3a
SIKUMH TIPOBOJIUTHCS TIJICYMKOBa OIlIHKA. [{i MeTonu BBa)KarOThCS HAWO1IBII TOUHHMH,
X04a BOHU TOOTO crierjiabHe HaBYaHHs MPAI[iBHUKIB.

JudepeHmianbHl  METOAM  OIIHKKM  KOHKYPEHTOCIPOMOXKHOCTI  IIJMPHUEMCTBA
nepea0avaroTh MOPIBHIHHS BUXITHUX O3HAK 00’ €KTIB MOPIBHSIHHS 3 HACTYITHUM 3BEICHHSIM
pe3ynbTaTiB MOPIBHAHD 32 JIESIKAM 3araJlbHAM MOKAa3HHUKOM KOHKYPEHTOCIPOMOYKHOCTI.
OTpumaHuil TaKUM YMHOM pE3YJIbTaT, SIK MPAaBUIIO, AKyMYJIIOE JIMILIE NMEeBHI KOHKYPEHTHI
nepeBary, a caMe pI3HUIlIO0 B CTaHI OKpeMux Gaktopis [63].

[aTerpanpHi MeTtoau 0a3ylOTbCS HA BHKOPHUCTAHHI CHUCTEMH TIOKA3HUKIB, SKi
JOTIOMAaraloTh OLIHUTH KOHKYPEHTOCIPOMOXKHICTh MIANPUEMCTBA, a caMme Haoip
XapaKTePUCTHUK, $KI JO3BOJSIOTH (OPMANbHO OINUCATH CTaH MapaMeTpiB cyO0’ekTa
TOCTIOJIapIOBAaHHs 1 Ha I OCHOBI C(OPMYIIIOBATH PEKOMEHJAIlli 00 ITiABUIIECHHS

e()eKTUBHOCTI Oro (yHKI[IOHYBaHHS.
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I'padiunnmii Meroa 6azyeThcs HAa MOOYIOBI OAraTOKyTHHKA KOHKYPEHTOCIIPOMOXKHOCTI

ab0 TUKIOTpaMH, SKUW BiIOOpaXkae piBEHb IMOKA3HUKIB KOHKYPEHTOCIPOMOKHOCTI

MAIpUEMCTB.
CucTeMa METOIIB OLIHKH KOHKYPCHTOCIIPOMOMKHOCTL MIANIPHEMCTBA
I
[ | | I ]
Marpuuni Ipadpivmi Inaexcui AHamITHYHI Komnnercui
Marpuus BKTT I‘ BararokyTHHEK Meroa, wo YoTHPHCKIAI0- TakCoOHOMIYHHIT
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McKinsey e : 93 DA3VETLCH HA
KOHEYPCHTIB Xipumana = ;
Riaon BPAXVBAHHI
Eesrenn CVEVTIHOT i
Marpus «mpogiTisg Mero. Inaexc i Gt S
KDHI\'}'pCHTHH.\C = AL O Posenbaona JACTCPMIHAHTIB
crpareriii a MeToL o DasveTsCa Ha 1 O WHATHOHATBHOT
M.IToprepa S S TCOPI . 0 poMBa» Ta
: Da3VETBCH HA . - 4
g _mopﬁ_ cderTHBHOI MeTton pl3HHIbL CTpaTeriuHoro
KOHKY PeHLi . MOTCHINATY
Moaeas ADL |- I l " ———— |_ noTeHuiay
Kapra - MANPHEMCTEA
Martpuus A sPte IHTETpaNbHI S
: . CTPATCTIYHHN i - [ MeToz 6atis |_ =
Tomncona i 2 rpyI ; MeTtoa OeHY-
P. Crpixncnaa . : MADKIHT
T ‘ N | .1\’10,1(3.1!3 3 TAPKIHTY
. : Jocmi ke HES o i 1ACamTbHOR =
SWOT-anamis - ; CAMOOILHKN S
KPHBOL 30CBLIY TOUEQH
SPACE-anamis |— —— eBlJﬂnCl!Cbua.
Meto/1 anaiiisy Ha MOZICTE AioB0i |
STEP-ananis i) ocl [_om :1;}11:\!111‘1 IOCKOHATIOCTI
ORRAHOCT]
STEEPV-ananiz [~ AHriticeka
MeTox MCTOIHEA
CEMAHTHYHOIO MATPHII a
audiepeHuiany ¥ A0CKOHAIEHHS
Oiznecy (BIM)
Metox
KOHKY PCHTHHX .
crpareriii W - Metox. wo Gasyerscs
W, Jlavbena Hil OLIHLLI
I
Merox L— — l L
nodyaosu Ha ocuosi 3a Aupepen- Ha ocHoBi
KO]IK\'};CIITI{OI'D peiiTHHTY odcATaMn O BAHII KOPHCHOCTI
"I;O cropy TOBAPIB TIPOJAKY METOT, npoay Kuii

Puc. 1.4. Cucrema METOIB OIIHIOBaHHS! KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI MIANPUEMCTBA

IDicepeno: [21]

BuB4eHHS KOHKYpPEHTOCIPOMOXKHOCTI 3 BHUKOPHUCTAHHSAM aHAJIITUYHUX METOIB

BUMAara€e IMOPIBHSJIBHOI OIHKM NIANPUEMCTBA Ta WOro KOHKYpeHTiB. Jlns 1poro
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BukopuctoByetrbcsi SWOT-anani3, mo J03BOJIsS€ BUSBUTH CUJIbHI Ta CJIAOKl MO3UI SIK
¢ipmu, Tak 1 KOHKYpeHTiB. B pesynprati SWOT-anainizy cTBOpOOTh Ipo(disib KOMITaHii,
110 OLIIHIOETHCS, @ TAKOXK HOTO TOJOBHUX KOHKYPEHTIB.

JUIsi OLIHKM KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI BHUKOPHUCTOBYIOTBCS TaKOXK E€KCIEpTHI
METO]IU, SIK1 BKJIIOUAIOTh B ce0€ Pi3HI MIAXOAH Ta IHCTPYMEHTH, SIK1 0a3yI0ThCSl HA 3HAHHAX
Ta JJOCBIJ1 €KCIEPTIB y NEBHUX Taly3ax. Hall011b11 momyasipHUMU €KCHEPTHUMH METOIaMU
OIIIHIOBAaHHSI KOHKYPEHTOCIPOMOXHOCT1 MiIMPUEMCTBA €. METOJ[ €KCIEePTHUX OIlIHOK,
meron Jlendi, aHami3 MOPIBHSAJIBHUX IIepeBar, METOJl aHAaJIOTiH, KJIIOYOB1 MOKa3HUKH
e(EeKTUBHOCTI Ta 1HIII.

3arajgom, OINHIOIYHM TMIJXOIXW JO aHali3y KOHKYPEHTOCITPOMOXHOCTI MOYHA
JIeTaNli3yBaTH iX 3a NeBHUMU Ipynamu (puc. 1.4).

OuiHKa  KOHKYPEHTOCIPOMOXHOCTI  HIANPUEMCTBA  BHMAara€  3acTOCYBaHHS
CTpAaTETIYHUX AaHAIITUYHUX MOJENeH, SKI JIOMOMAararTh CTPYKTYpyBaTu (akTopu
30BHIIIHBOIO Ta BHYTPIIIHBOTO cepeaoBuina. Cepen HaiOLbm nomupenux: SWOT-ananis,
PESTEL-ananiz ta Mogenp «m’'situ cun [loprepa». JlomaTkoBO BUKOPHUCTOBYIOTHCS
MatpuuHi Mojeni, Taki sk Marpuusg BKIT (BCG Matrix) Ta Marpuns Mak-Kinci/GE, ski
JI03BOJISIFOTH OLIHIOBATH Ta YIHpaBiaTH noptdenem npoayktie (ado C3I') mianpuemcrna.
JIJist BHYTPIIIHBOTO aHATI3y PECYpPCIB Ta KOMMETEHIIi# 3acTocoByeThesi VRIO-hpeitmBopk
(OlIHKa I[IHHOCTI, PIJKICHOCTI, HEIMITOBAaHOCTI Ta OPraHi30BaHOCTI PECypcCiB), IO €
OCHOBOIO PECYpPCHO-OPIEHTOBAHOTO MiAXOAy 10 (POpMYBaHHA CTIHKMX KOHKYpPEHTHUX
nepesar [26,30,45].

HeBix’eMHUM €J€MEHTOM METOIUKHA OIIHKA € CHUCTEMa KIIFOUYOBUX IIOKA3HUKIB
edextuBHOCTI (KPI), siKi MatoTe OyTH i€epapXidHO TOB’si3aHi 31 CTPATETIYHUMU ITUISIMHU.
ImniiemenTaris 30arancoBanoi cuctemu rnmokasHukiB (Balanced Scorecard) y mapkeTuHroBy
JISUIBHICTh Ja€ 3MOTY OLIHIOBATH ii pe3yJbTaTH OJHOYACHO 3 YOTHUPHOX MEPCIEKTHB:
¢dinancoBoi (ROMI, mpubyrtok), kmentcbkoi (NPS, CLV, 3amoBosieHICTh), BHYTPIITHIX
Oi3Hec-mpolieciB  (MIBUAKICTH OOpPOOKM 3aMOBJIeHb, time-to-market) Ta HaBYaHHS W

PO3BUTKY (KOMIIETEHIIII IEPCOHAIY).
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VY koHTeKCT! iHhOpMAaIIMHOT apaJurMu Cy4yacHl METOJUYHI MIAX0U JAeaalll OUIbIle
0a3yloTbCA Ha IHTErpaiii KUIbKICHUX 1 SKICHHX T[apamMeTpiB 13 BUKOPHCTAHHIM
iHcTpyMeHTIB Big Data Analytics Ta Machine Learning. Anamni3 JaHUX BEJTUKUX MAaCHBIB,
OTPUMAaHHUX 13 COIIAIbHUX Mepex, Jor-¢aitnis, CRM-cucrem ta BeO-Tpadiky, HOETHYETHCS
3 TPAJAUIIMHUMHU METOJaMU NIl CTBOPEHHS XOJICTUYHOI (I[TicCHOT) KapTuHU pUHKY. Lle
CTBOPIOE YMOBH JUISI TIJBUIIECHHS TOYHOCTI MPOTHO3HUX MoJeJeH MmonuTy, hopMyBaHHS
NIEPCOHAI30BAHMX I[IHHICHUX MPOMO3UIIINA Ta OUTBIIT €(PEKTUBHOTO YIIPABIIHHS KaHAJIaMHU
npocyBaHHs [58, 65].

OTxe, METOAMYHI TIAXOAU 10 OLIHKM MapKETUHIOBOi JISJIBHOCTI Ta 3a0e3MeyeHHs
KOHKYPEHTOCIIPOMOXHOCTI IIIPUEMCTBA MarOTh KOMIUICKCHHM, I1HTETpATUBHUN Ta
TEXHOJIOTIYHO OpIEHTOBAaHMI XapakTep. IXHe KOpEKTHE 3acTocyBaHHS 3abesmeuye
HiIPUEMCTBY HE JIMIIIE MOXJIMBICTh QJICKBATHO pearyBaTH Ha PUHKOBI BUKJIWKH, ajie ¥
IPOAKTUBHO PO3BUBATH YHIKAJIbHI KOHKYPEHTHI MepeBaru, MiATPUMYIOYU JOBTOCTPOKOBY

CTIMKICTh Ta 3pOCTaHHSI PUHKOBOT BAPTOCTI.

BucHoBku 10 po3ainy 1

VY nepuoMy po3ii 0yJ10 IeTalbHO JTOCTIKEHO TEOPETUYHI Ta METOI0JIOTTUH1 3acaIn
MapKETHHTOBOTO aHaizy SIK KITFOYOBOTO YHHHUKA 3a0e3MeYCHHS
KOHKYPEHTOCTIPOMOXHOCTI MIAMPUEMCTBA. BCTaHOBIIEHO, IO MAapKETUHTOBUM aHAII3 €
OaratorpaHHUM TPOLIECOM, SIKUW TIOJIATA€ Y CUCTEMaTHYHOMY 300pi, 1HTEpmperanii Ta
OLIHIII JaHUX MpPO PHUHKOBE cepeaoBuile. Ha OCHOBI aHanmizy HayKOBOi JTEpaTypu
BU3HAYCHO, M0 CyYacHAa KOHIIETIliSi KOHKYPEHTOCTPOMOXXHOCTI MiAMpPUEMCTBA chepu
MOCITYT 0a3y€eThCS HA CUHEPT11 AKOCT1 00CITYTrOBYBaHHS, IHHOBAIIHOCTI Ta CHUJIU OpEHITY.

Oco0OnuBy yBary NpUAUIEHO METOAOJOTIYHOMY amnapary OLIHKKM KOHKYPEHTHHX
no3uilid. BuokpemieHo Taki KIt04oBl MeToaH, K aHami3 m’stu cui M. Tloprepa, PEST-
anami3 ta Mmarpuudi meroau (BCG, GE/McKinsey). [IpoTte 3po0iaeHO0 BUCHOBOK, IO ISt

CEpBICHUX KOMIIaHIN TpagulliMHUN MiIX1] Mae OyTH JONOBHEHUM aHamizoM «Customer
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Journey Map» (uuisixy KJ1i€HTa) Ta OI[IHKOIO TOUOK KOHTAKTy. JloBeneHO, 1110 e()eKTUBHICTD
MapKETUHTOBOTO aHaNi3y Oe3MocepeIHhO 3alIeKUTh BiJl SKOCTI 1H(OpPMAIIHHOTO
3a0e3MeueHHs Ta 3/1aTHOCTI MEHEeIPKMEHTY TpaHC(OpMYBaTH aHATITHUYHI AaH1 y CTpaTeriyHi
nii. BuzHaueHo, o y KOHTEKCTI 1HPOPMALIITHOT TapaJurMyu Cy4yacHI METOJAMYHI T1IX0I1
nenani  Ouibine 0a3ylOThCs Ha 1HTErpamii KUIBKICHMX 1 SKICHUX MapaMerpiB 13
BUKOpUCTaHHSAM 1HCTpyMeHTIB Big Data Analytics Ta Machine Learning. Anaini3 naHux
BEJIMKUX MACHBIB, OTPUMAHUX 13 COIIIbHUX Mepexk, jor-¢aiiniB, CRM-cucrem Ta BeO-
Tpadiky, MOEAHYETHCS 3 TPATUIIMHIUMHU METOJIaMH ISl CTBOPEHHSI XOJIICTHYHOI (IILTICHOT)
KapTHHH pUHKY. Lle cTBOproe ymMOBHM ISl MiABHUINEHHS TOYHOCTI MPOTHO3HUX MOJENEH
nonuty, GOpMyBaHHS MEPCOHAII30BAHUX IIIHHICHUX MPOMO3UIIINA Ta OLIbII €(hEeKTUBHOTO
yTIpaBIiHHSA KaHATIAMU TPOCYBaHHS.

Takum dYMHOM, TEOPETWYHE MIAIPYHTS MIATBEPIXKYE, IO ©0€3 CHCTEMHOTO
MapKETUHTOBOTO aHaJ3y HEMOJXKJIMBO 3a0€3MEeUUTH CTAIMM PO3BUTOK KOMITaHIT B yMOBax

CYy4aCHOTO TypOYJIEHTHOTO PUHKY.
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PO3/ILT 2
AHAJII3 MAPKETHUHTOBOI AISITHHOCTI IMIANTPUCMCTBA

2.1 3aranbHa XapaKTePHUCTHKA NIANPHEMCTBA AK Cy0'€KTa MapKeTHHIOBOL

TiAJILHOCTI

G.Bar — e Mmi>xkHapo1Ha Mepexa 0'foTi-0apiB, sika MO3UIIOHYE ce0e He K KITaCUIHUIN
CaJIOH Kpacu, a AK MicIle JUId MPOBEACHHS 4Yacy 3 HaJaHHSIM IOCITYT EKCIpec-KpacH.
OcHoBHa (iocodiss — CTBOPEHHS «iJACATILHOTO PaHKy» a0o0 MIATOTOBKA 10 BEYIPKU 3a
KOPOTKHH Yac, MOEIHYIOYH MOCIyTH (Makisbk + ykiaaka) 3 atMocdeporo (kaBa, irpucte,
cTwiibHUI 1HTEp'ep). IlimmpuemcTBo Oyso 3acHoBaHe y 2015 poui B Kuesi Jleporo
bopoainoto (mianpuemerrs, 3acCHOBHUIL cepBicy opeHau cykonb Oh My Look!) Ta Cabinoro
Mycinoto (6sorepka, Openi-ambacanop). Micis mianpueMcTBa: poOOUTH A1BYAT IIACTUBUMU
Ta KPACUBHMH, 3MIHIOIOUH KYJIbTYPY CIOKHBAaHHSA 0'FOTI-TIOCIYT.

IcTopis G.Bar ticHo noB'si3anHa 3 cepBicom opeHau cykonb Oh My Look! V 2015 pori
nepmuii G.Bar BikpuBcs sik KopHep (qoaarkoBa 30Ha) y moypymi Oh My Look! y Kuesi.
Ines monsranma B TOMy, OO KJITIEHTKA MOTJIa HE TUIBKH OPEHAYBaTH CYKHIO, a W oJipasy
3pobuTH 3adicky Ta Makispk. [Iporsrom 2016-2017 pokiB ycmix ¢opMary Npu3BiB 10
BuokpemieHHs1 G.Bar y camocTiitHuii 613Hec. 3 IbOro nepiogy 0epyTh NOYATOK 1 MPOJIAXKHU
dbpaHIIM3U Ta BIAKPUTTS CAJIOHIB Y BEMKUX MicTax Ykpainu (ninpo, Xapkis, JIbBiB). Y
2018-2021 pokax BigOyBajlacsd aKTMBHA MIKHApOJHA €KCIAHCIA O13HECY: BUXI1J Ha PUHKU
CHJ (mo 2022 poky), €sponu (ITompma, Kinp) ta CIIA (Masmi, Jloc-Aumxenec —
eKCTIepUMEeHTalIbHI BIAKPUTTS). 3 2022 poky 1o TenepimiHii yac y 6i3Heci Bii0yIucs 3HauH1
3MIHM: KOMIIaHisl MOBHICTIO po3ipBaia 3B'si3ku 3 puHkoM P® ta binopyci, 3aKkpuBIIM TaM
bpanmmsu. Hatomicte dokyc 3mictuBes Ha €Bpomny (ocobmuo Ilonbiry, Himeuunny) ta

OAE, kyu MacoBO MirpyBajia liiJiboBa ayiutopis [36].
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Crpyktypy Oi3Hecy MokHa po3aumuTd Ha naBi dactuHu: Head Office (kepiBHa
KOMIIaHis) Ta (hpaHYa3nHIOBA MEPEXKA.

KepiBna kommanis (KuiB) mae niH1HO-QYHKIIOHANIBHY CTPYKTYpY, IO 3a0e3neuye
KOHTPOJIb CTAHAAPTIB Ta PO3BUTOK OpeHy. 3aCHOBHUKHU ()OPMYIOTh CTpaTeridHe OaueHHs,
3miicHio0Th PR Ta HamaromkyroThs riaob6anbHi maptHepcerBa. G.Franchise Dept: Bimmin
CynpoBOJly MapTHEpiB (HaBUaHHs, 3amyck, KOHTposb). Marketing & PR: cTBOpeHHs
KOHTEHT-CTpaTerii, Bizyany, tone of voice, poborta 3 iHdmroeHcepamu. G.Team (HR):
PEKpPYTHHT, HaBYaHHS MaNCTpPiB, KOpHopaTuBHA KynbTypa. Product Dept: po3pobka HOBUX
NOCJIYT, TECTYBAaHHSI KOCMETUKH, criBiipans 3 Opernamu. IT & Digital: miarpumka BiacHoro
nonatky G.App, CRM-cucremu.

KoseHn casion Mepexi (BacHui a60 (ppaHUaii3MHIOBUI) Ma€ TUTIOBY CTPYKTYPY:

. Kepyrouuil (yrpaBuTeib);

. aZMIHICTPaTOPH (KJIF0YOBA POJIb Y CEPBIC);

. maiictpu (Hair, Nails, MakeUp);

G.Bar cnemianizyeThcst Ha «IBHIIKIN Kpaci». OCHOBHI HAMPSMKH:

1 Hair: mirerinns (dhipmoBa «dimkay), ykiaaaku, papOyBaHHS, CTPHKKHU.

2 Nails: maniktop, neuKiop (KJIaCU4H1 Ta 3 TU3aHHOM).

3. MakeUp: BCi BUIU MaKIisSIKY.
4

Brow Bar: odhopmienns 6pis.

S. [Taketni mocnyru: «G.Day» (Makisbk + yKiIajka OJIHOYACHO), MiJArOTOBKA
HapEeUCHHUX.
6. G.Shop: npojiak KOCMETUKH Ta aKcecyapiB y cajoHax (piTeitsi-30Ha) [36].

Mapxkerunr G.Bar BBaxkaeThCsi OTHUM 13 HallepeKTUBHIIHX Y Himnl 0'toTi B CXigHIN
€Bporri 1 nependavae CUCTEMY B3a€EMOIIOB’ SI3aHUX MapKETUHTOBUX eeMeHTIB (Tabi.2.1).

OCHOBHOIO MOJIEJUTIO MaciuTa0yBaHHs OI3HECY € MapTHEpPCTBO Ta (ppaHmmza. 3a
MOJICJUTIO KJITACUYHOTO (PpaHuali3WHTY MapTHEP KyIy€e€ MpaBO HA BUKOPUCTAHHS OpEeHIY,
6i3nec-moneni, CRM Tta ctangapTiB. 3aBAsSKH TaKOMy MIIX0Jy Mepeka MpecTaBlieHa Y

outbn HIX 10 kpainax (Ykpaina, [Tonbma, Himeuwunna, CIIA, OAE, Kimnp, ['py3is 1a iH.).
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Beboro monan 40 nokamiii. OCHOBHUMHM yMoBaMu ()paHIIM3U €: MayllaJdbHUN BHECOK
(Lump-sum), mo Bapiroerbes Big $20,000 mo $50,000 3anexHo Bix perioHy Ta hopmary

(Mini, Standard, Big). Posuiti cranoBists 3-5% Bij 060poTy, MapKeTHHTOBUM 301p: 1-2%.

Tabnuys 2.1
OCHOBHI CK/12/10Bi MAPKETHHIY MIANPHEMCTBA
Enement XapakTepucTHKa

Lovemark bpenn Oynye emortiiinuii 3B's30K. KIIEHTKH Ha3MBAKOTHCH «KPUXITKAMI)
(G.Girls), maiicTpu — a1py3sMHu.

Instagramability [aTep'epu, cTakaHYUKU 71 KaBH, A3€pKayia, HEOHOBI BUBICKH — BCE CTBOPEHO
JUIsL TOTO, MO0 KITEHT 3poouB (oTo i BuKIIaB ioro B cormepexi (UGC — User
Generated Content)

Influencer Marketing Cabina MyciHna € obmuyusim OpeHay. AKTHBHA poOoTa 3 MiKpoOJorepamu Ta
ceneopiri.

BisyanpHuii ctuinb Bmni3naBani xonbopu (pokeBuid, Oy3KOBUM, M'STHUI), YHIKaJIbHI mWpudTH Ta
rpadiyHi eIeMeHTH.

Events [IpoBeeHHs BeUipOK, BOPKIIIOIMIB Ta Kojabopailiid y mpoctopax G.Bar

IDicepeno. pospobdneno agmopom 3a oanumu [36]

Ha nmpuknani @OII «I1anamap T.B.», mo Bxoauth 10 Mepexi G.Bar npoanamnizyemo
OCHOBHI aCIIeKTH BeJIeHHS JJaHoro 013Hecy. [ Toro, o6 3amovyarkyBaTtu O13HEC B paMKax
dparmmzu G.Bar ®OII «llamamap T.B.» Oymu 3aificHeHHI 1HBECTHINi y BIAKPHUTTS B
po3mipi $80,000, BkIIOYarOUM  BUTPATH HA PEMOHT, OOJAAHAHHS, TEPIIi 3aKyIKH
KOCMETHUYHHUX TOBapiB TOIIO. BinmoBigHo 10 1ux ymMoB okynHicTh (ROI) mianyBanacs Ha
piBHi 18-24 wmicamiB (B Ykpaini m0 BiiiHM Toka3HWKW Oynu Bummmu, B €C TepmiH
OKYITHOCTI JIOBIIWN Yepe3 BUIIl BUTPATH HA TIepcoHai Ta opeHay). L{inu B Mepexi BuIIli 3a
3BUYAMHI MepyKapHi, aje HWk4l 3a mnpemiym-casionu (luxury). CTpykTypa 10XO[1B
BUTJIs A€ TaKUM YrHOM: ~70% — nociyru, ~30% — npoaax kocMeTuku (retail).

Cxopuctyemocst metoankoro SWOT-ananizy Ta oXapakTepu3yeMO MiIIPUEMCTBO 3
TOYKH 30py PHHKOBUX MOKJIMBOCTEH Ta 3arpo3, CHIIBHUX Ta CIIA0KUX CTOPIH.

Sx 6ayumo, cuwibHuUME cTopoHamMu DOII «llamamap T.B.» € npunanexHicTh 10

CWJIBHOTO, BIJIOMOro OpeHay, MOTy>XHa MapkeTuHroBa Ta SMM miATpuMKa, HasBHICTh
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BJIACHOI pO3BUHEHOI [T-ekocucTeMU, CTaHIAPTU30BAHI MPOLIECH HABUAHHS MEPCOHANY Ta

JIOSJIBHE KOM'FOHITI.

Tabauys 2.2
SWOT-anani3 aissnbHocTi ninnpuemcrea ®OII «Ilanamap T.B.» (G.Bar)
CunbHi croponu (Strengths) Cnabki croponu (Weaknesses)
- Bwucoka mmHHICTE KaapiB  (cmerudika
- CunbHuid, BrizHaBanuii 6penn (Lovemark). iHAYyCTpi).
- [lotyxHuit MmapkeTuHr Ta SMM. - 3BamexHicTh  Bil  ocobucrtoro  OpeHmy
- Bnacna IT-ekocucrema (nonaroxk, CRM). 3aCHOBHUKIB.
- CranapTu30BaHi MPoIeCH HaBYaHHA NiepcoHany. | - CKIaJaHICTh KOHTPOIIO SKOCTI y BiIajJeHUX
- JlostmbHE KOM'TOHITI. ¢bpanmm3ax.
- Bucoki Bumoru 10 joxkaitii (OpeH/IHI CTaBKH).
MosuBocti (Opportunities) 3arposu (Threats)
- Biiina B YkpaiHi (pu3HKH 1)1 TOJIOBHOTO 0dicy
- Excnancig na punku €C ta CLLIA. T canomg). N
- CTBOpeHHS BJacHoi HiHilkyu kocMeTuku (Private | Exonomivna periectd (Groti-iocatyrn we €
Label). MEPIIOIO HCO6X1I[HICTIO)‘.“ .
. .. - 3pocTaHHs KOHKYpEHIIil (KOTiroBaHHSI
- Po3BuTOK OHJIaliH-HABYAHHS JUTSI MACTPIB.
- Konabopariii 31 cBiTOBUME OpeHIaMU. bop I.VIaTY)' .
- 3MiHa AITOPUTMIB COIIMEpPEX (BTpara
OXOIUICHD).

Loicepeno: pospobneno agmopom 3a OaHumMu NiONPUEMCMEA

[TepcnieKTHBY MOJANBIIIOTO PO3BUTKY MOJIATAIOTH Y TOMY, IO (PpaHIIN3a MPOJTOBKYE
excranciro Ha puHkd €C ta CIIIA, € MOKIMBOCTI JJIsl TIOSIBM BJIACHOT JIIHIKA KOCMETHKH,
bopMyIOTbCSI YMOBH JUIsl OHJIaiH-HAaBYaHHS MaWCTpiB Ta KoJjiaboparllii 31 CBITOBUMHU
Opennamu. Ilopsag 3 TUM HasiBHI 1 JOCHUTb CYTT€BI 3arpo3u Juisl Oi3Hecy, MepeayciMm
POJOBKEHHST OOMOBUX [ HA TEpUTOpii YKpaiHH, PO3BUTOK KPHU30BHX MPOIIECIB B
€KOHOMIII, TOCWJICHHSI KOHKYpeHIlli. Bka3zaHi 3arpo3u MOCUIIIOIOTHCS TUTMHHICTIO KaJIpiB,
3QJICKHICTIO B1J] OCOOMCTOrO OpeHJy 3aCHOBHUKIB, BUCOKMUMH HAKJIAJIHUMU BUTpAaTaMH,
30KpeMa BapTICTIO OPEHIH.

VY tabnumi 2.3 HaBeAeMO MOKAa3HUKHU, L0 XapaKTEpHU3YyIOTh 3arajibHi pe3yJbTaTu

pobotu Mepexi mpotsirom 2022-2024 pokis.
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AHani3 JaHuX, NPEACTaBIEHUX y Tabmuui 2.3 CBIAYMTH MPO 3pPOCTaHHS BCIX
OCHOBHHMX TOKAa3HMKIB, IO XapakTepusyloTh Oi3Hec mepexi G.Bar. KumbkicTh canoHiB
dbpanmmsu 36utbmmaacs 3 28 y 2022 pomi go 46 y 2024 pomi. [lokazuuk GMV (Gross
Merchandise Value), ToOTO CyKkymHWUH BHTOPT BCiX CaJOHIB MeEpeXi (BJIACHUX Ta

dbpaHdaii3uHTOBHX) 3pic Ha 9,7 MITH. 10J1., @ BUpYYKa KepiBHOI KomMmaHii — Ha 3,1 MIIH. 7071

Tabnuys 2.3
OcHoBHi piHaHCOBO-eKOHOMIYHI MOKa3HUKHN Mepeki G.Bar
AOcomoTHUI
IToxasHuk 2022 2023 2024 npupict 2024 p.
10 2022 p.
KinpkicTh J0KaIii, o1. 28 38 46 18
O6opot mepexi (GMV), miH $ 8,5 13,5 18,2 9,7
Bupyuka kepiBHOT KOMIaHii, MiaH $ 2,1 3,8 5,2 3,1
EBITDA Margin (pentabenbHicTh), % -5 12 16 21
Cepenniii uek (Ykpaina), rpH 1100 1450 1800 700
Cepenniii uek (€Bpomna), € 45 55 65 20
YacTka BaJIOTHOT BUPYUKH, % 25 45 55 30

IDicepeno. po3podneno agmopom 3a oanumu [36]

Posmip EBITDA Margin, o y 2022 poiri 1eMOHCTpYBaB BiJi’éMHe 3HaueHHs y 2024
poIll BIAjoCs BUBECTH Ha piBeHb 16%, 110 103BOJISIE MIANMPUEMCTBY JIOCTATHHO BIIEBHEHO
nouyBaTucs Ha puHKY. CepeiHil YeK CaJOHIB PO3TAIllOBaHUX K B YKpaiHi, TaK 1 B KpaiHax
€Bpornu Takox 30utbmMBcsa — Ha 700 TpH. Ta 20 €Bpo BiAMOBIAHO. JIOCUTH CYTTEBO 3pocia
yacTKa BAJIOTHOI BUPYUKH, 3 25% y 2022 poiii 10 55% y 2024 porii. 3pocTaHHS TOKa3HUKIB
npotsirom 2022-2024 pokiB 4aCTKOBO MOKHA MOSICHUTH «HU3bKOIO 0a3010», amke 2022 pik
OyB HaWCKJIaHIIIUM B icTOpii KoMIlaHii. Ha mouatky moBHoMacmTaOHOI BIHHU CaJlOHU B
Kuesi, Xapkosi, [[Hinpi He mpairoBaian ado mpaioBaad oOMexeHo. TakoX HeraTUBHO
MO3HAYMBCS Ha O13HEC] MIAMPUEMCTBA PO3PHUB JIOTOBOPIB 3 mapTHepamu B P® ta binmopyci,
0 TOPU3BENIO [0 MHTTEBOI BTPATH 3HAYHOI YACTUHU pOSUITI (ITACHBHOIO JOXOAY).
HacnigkamMu 1iux mporieciB cTajid BTpaTa MEpCOHATy, KOJM 3HAYHA YacTUHA MaWCTpPIB

BUiXajla 3a KOPJOH; pi3ke najaiHHsa 000poTy (GMV); 30UTKOBICTh (200 BHXIJT «B HYJIbY)
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gyepe3 (ikcoBaHi BUTpaTh Ha yTpuMmaHHs komanau Head Office mpu manmiHHI T0XOIiB;
1HBECTHUIIIT «B MIHYC» Ha 3aImyck oiciB Ta cajoHiB y [lombIi 1y1st mparieBiIamTyBaHHs CBOiX
marictpiB. [loumnatoun 3 2023 poky BiJIOyBaeTbCsl TIOCTYNOBE BIJHOBJICHHS Ta
nepeopienTanii 0i3Hecy Ha 3axiaHi punku. Ha reputopii Ykpainu Baasocs aaantyBaTHCS 10
OJiekayTiB 3a paXyHOK BCTaHOBJICHHS reHepaTopiB Ta BUKopucTaHHs Starlink. Hezpaxkaroun
Ha 1HQUsIIAHE 3pocTaHHa 1iH Ha nociayru (+30-40% y rpuBHI) moyanu MOBEpPTaTHCS
KIIEHTH. 3a KOPAOHOM B1IOyBaJlOCS aKTUBHE BIAKPUTTA HOBUX (panmms y €pormi
(BapmaBa, Kpakis, Bpounas, bepiin), 1mo 3a0e3rneynsino 3poCTaHHs YaCTKU JOXOJIIB Bij
NnaylmajbHUX BHECKIB (IpOJax HOBUX (paHmm3) Ta posuiti y TBepail Bamoti (EUR).
Hacnigkamu nux 3MiH cTano TOCATHEHHS TPHUOYTKOBOCTI Ta 3pOCTaHHS CEPEHHOTO YeKa B
BaJIIOTI 32 paxyHOK €BPOMNEWCHKUX JoKalik (mociayra B Himeuuuni komrye B 2-3 pasu

JOpOKYe, HIXK aHaJoTi4Ha B YKpaiHi).

20

40

m CobisapTicTb nocnyr m ®oHg onnati npaui MW OpeHaa M MapKeTUHr

Puc. 2.1 Crpyxrypa Burpat @OII «ITanamap T.B.» (G.Bar ) y 2024 poui, %

Loicepeno: pospobneno agmopom 3a daHumu niONPUEMCmMea
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Hapemri y 2024 poui Baanocs 3aKpilUTH MO3UTHBHI TEHACHIII Ta BUWTH Ha
CHUCTEMHE 3pPOCTaHHS 3a paxyHOK cralimizamii Oi3Hec-mporieciB y kpainax €C; 3amycky
HOBHX (hopMatiB Ta BIockoHaleHHsS IT-mpoayKTiB; 3pOCTaHHIO BUTpAT HAa MAapKETUHT Ha
HOBUX PUHKAX (3ay4eHHS €BPOIEHCHKOTO KIIIEHTA KOIITYE TOPOXKYE, HIXK YKPATHCHKOTO).
3aBasku peaiizaiii IUX 3aX0/liB 000pOT Mepexki 3apa3 MEPEeBUIILYE JOBOEHHI MOKA3HUKHU
2021 poky, a yacTKa BaJllOTHOI BHPYYKM IE€pEeBa)ka€ TPUBHEBY, LI0 pPOOUTH Oi3HEC
CTIWKIIIUM JI0 IeBaJIbBAIlil TPUBHI.

1106 3po3yMiTu eKOHOMIKY OKpemoro caiony G.Bar, po3rissHeMO CTpyKTypy BUTpaT
OOIT «ITamamap T.B.» y 2024 poui (puc. 2.1).

Co06iBapTiCTh MOCTYT (BUTPATHI MaTepiaii, KOCMETHUKA) BIAETHCS YTPUMYBATH Ha
piBHI 25% 3a paxyHok Toro, mo G.Bar Mae BUTiIHI KOHTPAaKTH 3 MOCTa4aJIbHUKaMU
(L'Oreal, Davines To1110) sik Besnka Mepexa. HaitOuTbIoro cTaTTero BUTPAT € (POH]T OTUIATH
npaili, TpUUIOMy y €BpPOMNEHChKUX KpaiHax ii muToMa Bara mMoxke Oytu e Bumie (50% 1
OlbllIe) yepe3 MOAATKM Ta BHINI CTaBKH. Lle TMCHE Ha peHTaOeNbHICTh €BPONEUCHKUX

dpanyaiizi.

Tabnuysa 2.4
JInHamMika OCHOBHHUX MOKA3HUKIB AistjbHOCTI Mepexi G.Bar y 2022-2024 pp.
TokasHuK 2022p. | 2023p. | 2024 p. 2?);2‘28;;%

Cyxkynauii Butopr (GMV), MaH.TpH. 315,0 540,0 765,0 142
B T.4. BUPYYKa BiJI MOCTYT 236,0 390,0 535,0 126
B T.4. BUpYYKa BiJ mpoaaxy ToBapis (Retail) 79,0 150,0 230,0 191
Co0biBapTicTh (MaTepiayiv) MIH.TPH. 47,0 86,0 115,0 144
Onepamiitni Butpate (OPEX) MiH.TpH. 240,0 378,0 510,0 112
B T.4. QOHJI OTUIaTH TpaIlti 142,0 216,0 305,0 114
B T.4. OPEH/Ia IPUMIIICHb 55,0 95.0 130,0 136
EBITDA (mpu0yTok 10 moaatkiB Ta %), MJIH.TPH. 28,0 76,0 140,0 400
Penrabennuicts 32 EBITDA,% 8,9 14,1 18.3 -

KinpKkicTh 4ekiB, THC. Of. 260 320 380 46
Cepenniit uek (Blended), rpH. 1210 1 680 2015 66

IDicepeno. po3pobdneno agmopom 3a oanumu [36]
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[I{o cTocyeTbcst OpeHu, TO ii po3Mip AyKe 3aJIeKUTh Bl Jiokallii. Ctpareriero G.Bar
€ T.3. «IHCTarpaMH1» JIOKaIii B IEHTPI, 10 3aBXaAU JOpOro. YacTka BUTpAT HA MAPKETHUHT, B
TOMY YHUCJ1 aKTUBHE MPOMO B COLIMEpexax, Moxe aocsaratd 15%. Y tabnuii 2.4 HaBegeHO
aHaui3 aisubHOCTI Mepexi G.Bar (cykymHi mokazHuku Beiei mepexi — GMV) 3a 2022-2024
poku. AHami3 BigoOpaxeHux y Tabnuil 2.4 gaHUX Ja€ 3MOTy 3pOOMTH BHUCHOBOK PO
3pOCTaHHS MOKAa3HUKIB AIsUIbHOCTI mignpueMctBa y 2022-2024 pokax. JluHaMika BUpYyUKH
JIeMOHCTpY€E arpecuBHHM picT (+142% 3a 3 pokn). Lle 3ymoBiieHO TproMa (akTOopamu, sKi
HalllapyBaJuCs OJWH Ha OJHOTO: BUCOKWM piBeHb 1HQIAIII B YKpaiHi, BHACIIIOK YOTO
BapTICTh 0a30BUX MoCHyr (Makisbk, ykiaaka) 3pocia Ha 40-60% 3a 1eil mepiog yepes
M0JIOPOXKYAHHSI KOCMETUKH Ta EHEProHOCIiB; KypcoBuii ¢aktop (€Bpoma), BHUpyYKa 3
€BPOIEHUCHKUX CAJIOHIB Y €BPO MPHU MEepepaxyHKy B IpUBHIO (Kypc 3pic 3 6iu3bko 30 1o 42
rpu/€) mae 3HAUHUN TPUPICT y 3BITHOCTI. HapemTi, TpeTiM YMHHUKOM € 3MiHa CTPYKTYpPH
Yyeka, 110 0OyMOBJIEHO 3pOCTaHHsSIM yacTku Retail (mpomak KOCMETHKH), KIIEHTH CTalld
yacTille KymyBaTh JOJOMY Ti 3ac00M, SIKI BUKOPUCTOBYIOTH MaWCTpu, IO 30UIBIIYE
cepeHiil uek 6e3 3HaYHOTO 30UTBIICHHS Yacy 00CIyrOBYBaHHS.
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W CyKkynHuit Butopr (GMV) B T.4. BUPYYKa Big nocayr
M B T.4. BUPYYKa BiZ npoaaky ToBapis (Retail)

Puc. 2.2 JIlunamika HagxoxeHb mepexi G.Bar y 2022-2024 pp., MJIH. TpH.

Iicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [36]
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3a 10TIOMOT0¥0 PUCYHKY 2.2 HA0YHO MIPEICTAaBUMO JUHAMIKY CYKYITHUX HAIXOKCHb
mepexi G.Bar y 2022-2024 pokax. 3poCTaHHSI CHOCTEPITAETHCSA SK 32 BUPYUYKOIO BiJl
peamizarii nocayr (Ha 126%), Tak 1 3a BUPYYKOIO BiJ mpojaxy ToBapiB (Ha 191%).
BiamoBinHo, 3aranbpHMN piBeHh HAIXOKEHD 301TbUBCS HAa 450 MITH.TPH.

Amnaniz Butpat mepexi G.Bar m03Bojsie BIA3HAYMTH 3pOCTaHHS COOIBApTOCTI Ha
144%. lle mosicHioeTbest TuM, o Maibke 90% mpodeciiinoi kocMeTuku (apOu s
BOJIOCCS, JIAKH, JIOTJIAI0BA KOCMETHKA) € IMITOPTOM. JleBasibBarlisi TpUBHI TaKOX 301IbIIIyE
110 crarTio BuTpaT. Haitbineimorw ckinagoBoro Butpat (305 muiH rpH y 2024 porri) € ¢oHA
omnatu npamil. B VYkpaini 3apmnaté MadcTpiB 3pocid HOMiHainbHO Ha 20-30% quis
komrieHcanii iHQmanii. Y €C BuTpaT Ha MNepCcoOHAN 3HAYHO BHWINI Yepe3 MOJATKOBE
HABaHTAXEHHS Ta BUMOTU JIO MIHIMQJIbHOI OIUIATH TMpalll, 110 30UIbIIYE IO CTaTTIO Y
3aranbHii cratucTuii 0i3Hecy. l1{omo BUTpat Ha opeHAy, TO BOHU 3pOCIU HEMPOMOPIIIHHO
710 KUIbKOCTI casioHiB (+136%). Lle moB'si3anHo 3 BIAKpUTTAM JioKailiil y Bapmasi, bepmini Ta

IHIIMX €BPOMNENCHKUX MICTaX, /1€ OPEHIHI CTaBKH B 3-5 pa3iB BHUIL 32 KUIBCHKI.
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Puc. 2.3 JIlunamika Butpat mepexi G.Bar y 2022-2024 pp., MJIH. TpH.

IDicepeno. po3podneno agmopom 3a oanumu [36]
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3a 10MOMOTI0I0 PUCYHKY 2.3 HA0UHO MPEICTABUMO AUHAMIKY BUTpaT Mepexi G.Bary
2022-2024 pokax. B aOcomoTHOMy BUMIpI HaiOUIbIIE 3pPOCTaHHS JIEMOHCTPYIOTh
orepaliifHi BUTpaTH, 1o 301ibmuiaucs 3 240 miH. rpH. y 2022 pouti g0 510 mutH. rpH. y 2024
poiii, ToOTO 3poCTaHHs CTaHOBUTH 270 MIIH. TpH.

[Ilo cTtocyeThcsi MOKa3HUKIB epeKTUBHOCTI Oi3Hecy mepexi G.Bar y 2022-2024
pOKax, TO BOHU MalOTh CTIHKY TeHACHII0 A0 nojinmenHs. CepenHiil uek (average ticket),
10 € OJTHAM 3 KJTFOYOBHUX 1HAMKATOPIB BIKUBaHHS Oi3Hecy, 3pic 3 1210 rpu mo 2015 rpH.
AxOu yek He pic, KOMIIaHis cTana 0 30MTKOBOIO Yepe3 3pOCTaHHs BUTPAT.

[Toka3nuk penradenpbHocTi y 2022 pomi BnaB g0 KputuuHux 9%, ampke OaraTto
CaJIOHIB TIPAIIOBANIM «B HYJbY» 3apaau 30epekeHHs kKoMaHmu). Y 2024 poli moKa3zHUK
BIJIHOBHUBCS 10 3710poBUX 18%, 1110 € cTaHIapTOM JIJIsl YCIIIIHOTO cepBicHOrO O13Hecy. Lle
CTaJIOCS 3aBJSIKM ONTHUMI3alli IPOLECIB Ta 3aKPUTTIO HEePEKTUBHUX TOYOK. KirodoBum
npaiiBepoM (hIHAHCOBOTO YCHIXy CTajla CTaBKa Ha YKPATHCHKUX O1KEHOK SIK HA TIEPBUHHY
0a3y KJIIEHTIB Ta CMIBPOOITHUKIB y €BpOIIl, IO JO3BOJIMWIIO IIBUAKO 3alyCTUTH O13HEC 3a
KOPJIOHOM.

Ax ycmimumii 6i13Hec Mmepexka G.Bar 3pilicHIOe cruiaTy MMOJATKIiB Ta POOHUTH
COIllaJIbHUM BHECOK Yy cycniibHe Osiarononyyusi. O0csr criayeHux nojatkis 'y 2022 pori
ctaHoBuB 20 MJTH TpH., a y 2024 porti 3pic 10 45 muH rpH. (eaunwnii mogatok, [1JIB, TIJIDO
ta €CB 3a cmiBpoOiTHUKIB). Takoxx Mmepexka 3abesreuye poOOTOI (MPSIMO UM 4Yepe3
¢dpanyaiizi) monaa 1000 MalicTpiB Ta aAMIHICTPATOPIB, TEPEBAKHO KIHOK, 1110 MAE BAYKITHBE
coIliajJbHe 3HaYeHHS B YMOBaX BilHHU.

Taxkum ynHoM G.Bar — 11e npukiaj ycnimHoi TpaHncopmalii cepBiCHOro Oi3HeCy B
emouiiiHuii Opena. Kimrod 10 iXHBOrO YCIIXy JIEKUTh HE B YHIKQIHHOCTI CAMUX IOCIYT
(MaHIKIOp pOOJIATH BCIOJM), a B YIIAKOBI, MapkeTWHry Ta armocdepi. KommaHis
JNEMOHCTPYE BUCOKY aJalTUBHICTh, 3yMIBIIM MepeOyyBaTH MpOLECH MiJ Yac BIMHU Ta
nepeopieHTyBaTUCS Ha 3axigHl puHKH. [liqnpueMcTBO ycminmHo nepekiiano iH(IAmiial Ta
BaJIIOTHI PU3MKHU Ha KIHIEBOI'O CIOKMBaya yepe3 MIJBUILIEHHS 11H, 30epiriy Ipu HbOMY

JOSUTBHICTh ayJUTOpIi, aJKe KUIBKICTh YeKIB TexX 3pocia). Cepen pU3MKIB I JAHOTO
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013HeCy BIJJ3HAUMMO BUCOKY YaCTKY BAJIFOTHUX BUTpAT (KOCMETHKA, OPEHa 32 KOPJIOHOM),
0 poOUTH O13HEC YYTIIMBHUM JI0 KOJIMBAaHb Kypcy rpuBHi. [Ipy 11bOMy OCHOBHHII MPUPICT
rpoioBoi Macu y 2023-2024 pokax 3a6e31euy€eThCsl He €KCTCHCUBHUM BIJIKPUTTSIM TOUOK B

VYkpaiHi, a caMe MIP)KHApPOJIHOIO EKCIAHCIE0 Ta pO3BUTKOM HanpsmMky Retail.

2.2 AHas1i3 MAPKETHHIOBOI'0 CepeI0BHINA MiANPUEMCTBA

AHaJi3 MapKETHHTOBOTO CEPEIOBUIIA — I1€ TTPOIIEC OI[IHKM 30BHIIIHIX 1 BHYTPIIIHIX
(akTopiB, SIKI BIUTMBAIOTh HA AISUIBHICTh MIANPUEMCTBA, BUSBIICHHS MOXIIMBOCTEH 1 3arpo3,
mo J03Bojsie chopMyBaTh €QPEKTUBHY MApKETHHTOBY cTparerito. OCHOBHI eTamu
BKJIFOYAIOTh BHSBJICHHS, aHalli3 Ta IPOTHO3YBAaHHS BIUIMBY 3MiH CEpEJOBHINA, IO
J0TIOMara€ BYacHO aJanTyBaTH J1i KOMIaHii.

3 MeTor0 OLIbIN TIIMOOKOro aHali3y MapKEeTHHIOBOTO cepenoBuia mepexi G.Bar
JOCJIIIUMO Pe3yabTaTu AisibHOCTI THUNOBOI JoKaiii (POII «ITanamap T.B.») B Vkpaini ta y
€Bporii 32 oAWH MiCsIb aKTUBHOI poboTn y 2024 porti.

3a maHuMu TAOMMIN 2.5 MOXKEMO 3pOOMTH BHCHOBKH IPO KIIFOYOBI BIJIMIHHOCTI
0i3Hec-Mozeneld canoHiB kpacu mepexi G.Bar B VYkpaini ta €C. HalicyTTeBimor
BIIMIHHICTIO € YMHHUK TIEPCOHANY: B YKpaiHi BUTpATHU Ha MEpCOHAN CKiIanaoTh 35-40%.
Cucrema MOTHBAIllT THYYKa, TOJATKOBE HaBaHTa)XKeHHS rmoMmipHe. B €C BuTparn nocsararoTh
50% 1 Ourplie, BUCOKI NOJATKM Ha 3apIulaTy, MOPCTKE TPYJIOBE 3aKOHOJABCTBO.
Cnocrepiraerbess aedinuT ManuCTPiB: YKpaiHChKI MaWCTpH XOUyTh BUCOKY 3apIuiaTy, a
NOJIbCbKI MAMCTPH YaCcTO MPaLIOIOTh MOBUIBHILIE, HIXK NepeadadatoTs cranaapty G.Bar.

[Ilo cTocyeThcs BUTpAT HA OpPEHAY Ta PEMOHTHI PoOOTH, TO B YKpaiHi BapTiCTh
OpPCHJIM B IIEHTPI MiICTa BHCOKA, ajie¢ JOTOBIPHI YMOBHM THYYKIilIl. PEMOHT 00XOauThCs
nemesiie ($800-1000 3a xB.M). Y Bapmasi openja B nieHTpi (Hanpukian, Mokotowska)
ny’ke BHCOKa. YacTo BUMaraeThecs Aeno3uT 3a 3-6 MicsmiB. Takok 3HAYHO BHUIIA BAPTICTh
pemonTty ($1500-2000 3a kB.M) Yepe3 BapTiCTh OyJiBEIbHUX POOIT Ta CyBOpI HOPMH

canenigemcranuli (Sanepid), sKi BIAPI3HAIOTHCSA BIJl YKPAITHCHKUX. 33 PAXyHOK JEIIEBIIOT
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gorictuku 3 €C nuroMa Bara co0iBapTOCTI y BIJCOTKAaX Bij 000pOTY JJIsi BapIlIaBChKOTO

CAJIOHy € HW)XXYOI0, TOPIBHSHO 3 yKpaiHChkuM. Uepe3 BuIly I[iHY Jia BHUTpaTH Ha

MapKETHHT JIJIsi CaJIoHy, po3TaiioBaHoro B €C jemnio BUIIl, TOPIBHSHO 3 BITYU3HIHUM.

Tabnuys 2.5

HopiBHsiibHA Ta0mus Unit-ekoHomiku jgokauniii Mepe:xi G.Bar y 2024 p.

(MicauHUIl po3pi3)

G.Bar (©OIT G.Bar G.Bar (0TI G.Bar Bapmaga,
. «ITamamap T.B.»)
CratTs BUTPAT/JOXOIIB «H'anaMap T.I%.») Bapmaga, Tuinpo, Yipaina, [Honbuma, % oo
Huinpo, Ykpaina, [Tonpmra %% 10 0GOpOTY obopoty

Cepenniii yex, USD 40 65 - -
KinbKicTh YekiB Ha Mic., OJI. 1200 900 - -
O6opot (Revenue), USD 48000 58500 100 100
Butparu (Costs):
1. Co6iBapricts, USD 5760 5850 12 10
2. ®ony orIaTH mpaiii, 16800 29250 35 50
USD
3. OpeHpa Ta KOMyHaJbHI 5760 10530 12 18
miatexi, USD
4. Mapketunr, USD 1920 2340 4 6
5. Posnti, USD 2400 2925 5 5
6. Anmin. Butparu, USD 3360 4095 7 4
Yuctuit npudyTtok, USD 12000 4095 25 7

IDicepeno. po3pobdneno agmopom 3a oanumu [36]

Ha pucynky 2.4 BioOpax€HO CTPYKTYypy BHUTpaT CajOHy MeEpexi

G.Bar,

po3tamoBaHoro B Ykpaini. HaiiGiibpma nutoma Bara (y BiICOTKax 10 000pOTy) IpHmaaae

Ha (¢onp omnatu npatli (35%). 3HauHa yacTKa HAJIEKUTH TAKOXK COOIBApPTOCTI MOCIYT Ta

BUTpPaTHUX MarepiajiiB, a TAKOXK OIUIATI OPEHJAM Ta KOMYHaJIbHUX IaTexiB (mo 12%

BIZIMOBIHO). BuTpatn Ha MapKeTWHT, aJMIHICTPATHBHI MOTPEOM Ta BUILIATY POSIITI

CTaHOBIATH 4%,7%,5% y BIICOTKAX 10 0OOPOTY BIAMOBIIHO.

Pucynox 2.5 mae 3Mory moOaumtu CTPyKTypy BUTpaT canoHy wmepexi G.Bar,

postamoBanoro B €C. [lepeBakHa yacTHA BUTPAT, SIK 1y BUMAIKY BITYM3HSHOTO Oi3HECY,
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npunaaae Ha GOHJI OIJIATH TpaIli, ajie JIJIs 3aKOPJOHHOTO MiAMPUEMCTBA IX MUTOMA Bara y

3arajgpHOMY 000poTi 3HaYHO BHIa (50%).

W CobisapTicto W ®oHA onnat npavi M OpeHAa Ta KOMyHasbHI NaaTexi
B MapKeTuHr PoanTi B AgmiH. BUTpaTH

Puc. 2.4 Ctpykrypa Butpat G.Bar (DOII «ITamamap T.B.») JIninpo, Ykpaina, 2024p.,
% 1o obopoTy

IDicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [36]

Taxo>x BUIIMMU € BUTPATH HA OTIATY OPEH/IN Ta 31IICHEHHS KOMYHAJIbHHUX IIATEXIB
(18%). MenmuMu y nopiBHSAHHI 3 YKpaiHCbKUM O13HECOM € aJMIHICTpaTUBHI BUTpaTH (Y
BIJICOTKax 710 000poTy). BuTpaTn Ha MapKETUHT AJI MiANPUEMCTBA, po3TaioBaHoro y €C
JIETIO BHUIIl, HIXK JJI YKPaiHCHKOTO Oi3HECY.

Jocuth CyTTEBO BIAPI3HSETHCS 1 KIIEHTChKA TMOBEMIHKA, aJKE YKPAaiHKU 3BHUKIH
XOJIUTH B CAJIOH IOCUTH 4acTO (MaHIKIOp pa3 Ha 2-3 THXKHI, YKJIaJKa MOTwkHs). HaTtomicTb
11 0aratboX €BpOMNEHOK (1 HaBITh IS a1allTOBaHUX yKpaiHoK) moxin y G.Bar — e yacrime

«mofis» (CBATO, JI€Hb HApOJKEHHsA), a He pyTuHA. YacToTa BI3UTIB HMXYA, TOMY
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MapKETUHTY MOTPiOHO MpAIfOBAaTH aKTHBHIIIIE, 100 3ay4yaTH HOBUX KIIIE€HTIB, a HE POCTO

\W

YTPUMYBATH CTApUX.

MW CobiBapTicTb M ®oHA onnatv npaui M OpeHAa Ta KOMYHaNbHI NaaTexi
B MapKeTuHr PosanTi B AaMmiH. BUTpaTH

Puc. 2.5 Ctpykrypa Butpat G.Bar Bapmaga, [Tonba, 2024 p., % no obopoty

Loicepeno. pospobneno agmopom 3a danumu [36]

AHani3 peHTabenbHOCTI 3acCBiIYy€ HAsSBHICTb TEBHOTO MapajoOKCy: YKpaiHChKa
MOZIeNIb € BUCOKOMapXKHHalbHOWO (20-25%), ane pusukoBaHolo (BiiiHa, OJieKayTH,
JieBajIbBallisl TPUBHI, TOIO). BapimaBckka Mojienb € Hu3bKoMapkuHAIBHOIO (5-10%), ane
cTabubHO0. BOHA renepye TBepay BalIOTy, Ipairoe B mpaBoBomy moiii €C 1 Kamitanizye
BapTICTh CAMOT0 OpeH/Iy Ha 3aXiJHOMY PUHKY.

3 MeTor0 OUTBII TTMOOKOrO BUBUCHHSI MAPKETHHIOBOTO cepenoBuiia mepexi G.Bar
IPOBEJIEMO aHali3 JaHOro Oi3HECY 3a METOJIMKOI BOCTOHCHKOI KOHCAJITHHIOBOI TPYNH

(Matrpuns BKTI). [ns anamizy mum po3moaiyimMo pi3Hi HampsiMku OizHecy G.Bar (a6o
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reorpagiyHi puUHKK) 3a ABOMa OCSIMHU: TEMIIA 3POCTAaHHS PUHKY (HACKUIBKU IIBHJIKO POCTE
MOMKT) Ta BIJIHOCHA 4YacTKa PUHKY (HAacKUIbkM cwibHI mo3uii G.Bar mopiBHSHO 3
KOHKYpEHTaMHu).

«diitn1 xopoBu» B Matpuii BKI' o3nauarore 6i3HeC, 10 MPUHOCUTH OCHOBHHIMA
npuOyTOK, HE BUMAaralouu 3HaUYHUX 1HBECTHUIIIN Y MapKeTUHT, 00 OpeH 1 Bxke BigoMuid. J{is
mepexi G.Bar e canonu B Ykpaini (Kuis, JIbBiB, [Aninpo). Ilpu nupomy puHok 0'toTi B
VYkpaini 3apa3 ctabuTbHII 200 HABITH CTarHYIOYWH (Yepe3 Mirpallito HaCeJICHHS Ta BIHY),
TOMY TeMIl pocTy Hu3bkuil. B Tol ke wac, G.Bar mae BenuuesHy JNosuibHY 0Oasy Ta
HAJIAro/pKeH1 Mpouecd, 0o 3a0e3neuye HaAXOMKEHHS PpPEcypciB, fAKI KOMIIaHisg
BUKOPUCTOBYE Ui (piHAHCYBaHHSI eKkcraHcii B €Bpomy (mokpuBae 30UTKH «3HaKiB
MUTaHHS» Ta 1HBECTY€ B «31poK»). BiJMOBIIHO, ONTUMAJIBHOK CTpaTEri€lo sl JaHOTO
cerMeHTy Oi3Hecy € T.3. «30ip ypoxkaro», TOOTO MakKCHUMajibHa ONTUMI3allisl BUTpAT,

yTPUMaHHS JIOSJILHOCTI KJIIEHTIB, 00€PEKHE I ABUIIICHHS ITiH.

Tabnuys 2.6
Marpuus BKT nas mepexi G.Bar

Bucoka yacTka puHKYy Huspka yacTka puHKyY

? BHAKU [IUTAHHSA (Question Marks)
* 3IPKH (Stars) — Punox Himewuunnu (bep:in) ta 3axigHoi

Bucokuit temn | — Punok Ionsmmi (Bapiasa, Bporyias) €Bporn

pPOCTY PUHKY — Ilpomax ¢panmus (G.Franchise) ~ Punok CIIIA (Jloc-Anmkerec)
— Hanpsimoxk Retail (G.Shop) — Punok OAE
W JI1HI KOPOBU (Cash Cows) © COBAKH (Dogs)

— Mepexa B VYkpaini (KuiB Ta wmicra-
MIJTEHOHHUKH )

— Brnacauii OpeH KOCMETHKH (SKILO
Oyne)

Husekut Temn
pOCTY PUHKY

— HeedekTuBHi JoKamii B MalleHBKHUX
MicTax
— 3acTrapiii NOCIyTH (K1 BUHIILIA 3 MOJIN)

IDicepeno. po3podneno agmopom 3a danumu [36]

Punoxk Ilonbmii ta mpogaxk dpanmms 3a Marpurieto BKI' HanexxuTs 10 kareropii
«3ipok», Ie MBHIKO3POCTalOUi HANPSIMKH, /e KOMIIaHis BXKe Mae ycmiX. Bumaraiorb

IHBECTHULIIM, ajle 1 AaroTh BeNHMKY BUpYuKy. Punok Ilomemn mms G.Bar 3pic BHOyXoBO
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3aBASIKA YKPAiHCBKUM €KcrataM. Y Hillll «yKpaiHi30BaHOro cepBicy» y Bapmasi G.Bar
3aiimMae mpoBiAHY No3uIlito. [Iponax gpaHIm3 TakoXK poCcTe, OCKIIILKH Oarato mianprueMIliB
XOUyTh BIJKPUTH 3pO3yMUIMM Oi3Hec 3a KopjaoHoM. [lomanmbmii aAii moBuHHI OyTH
CHpPSIMOBAH1 y HalpsiM1 1HBECTULIM B yTpuMaHHs JiijepcTBa. B Ilonbiil — BiiKpuBaTH HOBI
TOYKH, 00 YCKIJIQHUTH KOHKYpeHTaM BXija. Y ¢panmmsi — nokpamnryBatu [T-npoaykT ta
HOIATPUMKY MapTHEPIB. 3 yacoM «31pKu» MalOTh EPETBOPUTUCS HA «JI1HTHUX KOPIBY.

Bucokwuii moTeHIian puHKy, ajie ciiadka MO3uIlis KOMIaHIi XapaKTepu3yIoTh «3HAKU
MUTaHH a00 «BaxKi AiTH». Takuil 613HeC MoTpedye BETUUYE3HUX TPOIIIEH, 1100 3aXOMUTH
YaCTKy PUHKY, IPU IIbOMY PU3UK MIPOBATY € BUCOKUM. [[Jst JOCTiAKyBaHOTO MIPUEMCTBA
70 11i€T KaTeropii Hanexxath sokarlii B Himeuuuni, CILIA, OAE. 3BicHO prHOK 0'fOTi-1IOCITYT
B Himeuunni un CIIA — riraHTChbKUH 1 TUIATOCIPOMOXKHUM, ajie yactka G.Bar Tam Mi3epHa,
KOHKYPEHIIISl Ha/I3BUYaiHO BUCOKA, a OIepalliiiHi BUTpaTH (OPEH/Ia, 3apIliaTh) «3'11al0Th
yBech Oro/keT. MOKIIMBOIO CTPATETi€l0 B TaKUX YMOBax € ab0o arpecHMBHO 1HBECTYBAaTH
(MapKeTHHT, ajanTalfis mijJ MICUEBUX), 00 MEPETBOPUTH Ha «3ipKy», a00 NMPUIUHUTU
TISUTBHICTB, 00 HE TATHYTH pecypcH 3 «Kopiby.

Ho kareropii «Co0aku» Hajexarb 013HECH, 1110 MAIOTh HU3bKY YaCTKy Ha PUHKY, 1110
HE POCTE Ta MPUHOCSTH Majio NpuOyTKYy a00 B3araii € 30MTKOBUMHU. SIK TPaBUIIO 1€ OKpPEMI
HEBJAII JIOKAMil (HampuKiIaa, y CHaTbHUX paiioHax abo MICTax 3 HU3BKOK KYyMiBEIHHOIO
cpoMoxHicTIO). Takox, micias 2022 poky, B 110 rpyny norpanuB puHok PO ta binopyci.
Kowmmanist cBimomo nepeBena e konummHii «Cash Cow» y craryc «Dogy 1 mikBimyBana
HOTO 3 MOJITHYHUX Ta €THYHUX NMpUYKH. PexomennoBaHoro ctparerieto moao «Cobak» €
NeIHBECTYBaHHS (JTIKBAAllis): 3aKpUTTA 30UTKOBUX CaJlOHIB, BHUBEJIECHHS 3 Mpaiicy
HETIOIMYJIAPHUX MOCIIYT.

3a pe3ynbTaTamMu MpoBeieHoro Ha ocHoBl Metoauku BKI' ananizy 6i3Hecy mepexi
G.Bar moxxemM0 3poOWMTH BHCHOBOK, IIO KOMIIAHIS Mae€ 300poBUi OanaHc. € CuibHI
«KopoBu» (Vkpaina), siki roaytoth «3HakiB nutanHs» (€C). ['onoBHUN pU3KK — SKIIO B
VYkpaiHi NOTIpMIMTHCS €KOHOMIYHA CUTyallis, TO (DIHAHCYBATH €BPOIEUCHKY EKCIIAHCIIO

cTaHe Hi4uM. ['0JI0BHE 3aBIaHHS MEHEKMEHTY 3apa3 — nepeBecTd llomibiny 3 pospsny
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«3ipok» y «/liifH1 kopoBU» (cTadimi3zyBatu Aoxin), a Himeuunny — 31 «3HaKiB MUTaHHSI» Y

«3ipkm» (3aXONMUTH 4YacTKy puHKY). OCHOBHa HeOe3IeKa MOoJIArae B TOMY, M0 «3HAKU

nutanHs» (ocobnuBo CIHIA Ta mopori kpainu €C) MOXKYTh CTaTU «YOPHUMU JIpaMU» JJIS

oromxkery. IloTpiGen »xopcTkuil (piHAHCOBMN MOHITOPHHT: SIKIIO TOuka B bepmini He

BUXOJIUTh Ha MJIAHOBI MOKA3HUKH 32 X MICAIIB — ii Tpeba 3akpuBaT a00 PEIOKyBaTH.

Tabnuys 2.7
IHHopiBHsIbHUI MOPTPeET HLILOBOI ayauTopii G.Bar y 2024 poui
XapakTepucTuka Ykpaina €pomna
Bix 22 — 40 pokiB (Agpo: 25-32) 25 — 45 pokiB
Cerment A: Ykpainceki excriatu (IT,
CryneHtk, oic-MeHeKEPH, MapKeTHHT, Oi3HeC).
[Tpodecis iH]IIIOCHCEPH, MOJIOJII MaMH, Cerment b: Micniei «white collars»
BJIACHUII Majioro Oi3Hecy. (FOpuCTH, KOHCYJIBTAHTH), K1 ITYKalOTh
AKICTb.
Cepenniii / Cepenniii+ Bucoxkwuii cepenniii / Bucokuit
Toxin JUTSL KIIIEHTKH 1€ «JI0CTyIHA po3Kiny. | Yepes Bucoky miny nociyr (B €), G.Bar y

Bona Moxe BiK1a1aTH rpoii Ha
BI3HT.

€Bporii — 11e OB peMiaJbHUNA CeTMEHT,
HDK BIoMa.

Yacrora Bi3UTIB

Bucoxka.

Mamikrop: pa3 Ha 2-3 THXHI.
VYxnanka/bpoBu: pa3 Ha THXKAEHB 200
JIBA.

Cepenns/Husbka.
Matnikiop: pa3 Ha 3-4 THXHI (€KOHOMIS).
Makisik: 2-3 pa3u Ha pik (Ha Mozii).

VYmobaeHa nocnyra

Gel Polish + Nail Art.
CxJiamHi qu3aiiHy, igeaibHe
BUpiBHIOBaHHS. EXcriepiMeHTH.

Nude / Hygiene.

€BponelKy 9acTo MPOCSTh MPOCTO
ririeHiYHuN MaHiKiop 0e3 TOKpUTTS 260
HIOZ. BosiThesl «HAZITO SICKPABOTOY.

3anuc (Booking)

CrioHTaHHUH («€ BIKOHIIE Ha
ChOTO/THI?») a00 CTabUIbHMIA 3amuC 10
«CBOT'0» MaiiCTpa.

[TnanoBuii. 3anuc 3a 2-3 THXKHI.
CrioHTaHHICTh Maiike BiACYyTHS (KYJIbTypa
KaJIeHJapsi).

CepenHiii 4ek

Cknagaetbes 3 0aratbox IpiOHUX
MOCJIYT (3HATTS + MaHIKIOp +
MOKPUTTS + AU3aiiH + OpiBKH +
naTyi).

CkJagaeThest 3 OJIHI€T TOPOTOi TTOCITYTH
abo xomrutekcy (G.Day: makisok +
BOJIOCCS).

IDicepeno: pospodreno agmopom 3a oanumu [36]

3 MeTow OUIbII JETaJbHOTO JOCHTIIKEHHS MapKETHHTOBOTO

cepeoBHIIa

HiPUEMCTBA TIPOBEEMO aHali3 MUIKOBOI ayauTopii Mepexi G.Bar, amke BoHa Jemio
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3MIHWJIACS 3@ OCTaHHI POKHW. Y Tabnuui 2.7 HaBEAEHO MOPIBHSAJIBHUN MOPTPET LUILOBOI
aynuropii (IIA) mepexi G.Bar B YkpaiHi Ta 32 KOpJJOHOM.

['onoBHa MeHTaJlbHA BIJIMIHHICTH MIK YKpaiHCbKOIO Ta eBponeichkoro LA, sky
G.Bar BpaxoBye B MapKETUHTY KPUETHCS Y ICUXOTpadigHIX OCOOIMBOCTSIX Ta IIIHHOCTSX.

Jlnst ykpaiHKW JIOTJISIHYTICTh — 1€ 0a30BHUM COIlalbHUN CTaHAApT, a HE CBSTO.
OCHOBHMM MOTHBOM € MmoTpeba OyTH BIEBHEHOIO B COO1 HIOAHS, BIAMOBIJATH BUCOKUM
cranaaptam otoueHHs. Camon G.Bar: cnpuiimMaeTbest sSIK MicIie, e MOXKHA 3YCTPITHUCS 3
MOJIpyraMu, BUIIUTH KaBy, MPOBECTU pOOOU1 3yMH 1] 4aC YKIIAIKH.

[I{o cTocyeThCst €BPONENCHKOIO PUHKY, TO Hapasi BiH MOUISETHCS HA JIBA CETMEHTH.
[Tepmmii 11e yKpaiHKH, sIKI CTPaXAar0Th B1JI HU3bKOI SKOCTI MICIIEBUX TOCIYT Ta IIYKAIOTh
3BUYHHUI piBeHb cepBicy. Jpyruil — MicueBi €BpONEUKH, sl SKUX SICKPABUM MaKIsK 1
yKJIaJIKa 3paHKy — 116 MOBeTOH. Bonu npuxonars B G.Bar nuine nepea nogisiMu (Beciyuis,
KopropaTtuB, nodadenns). LiHytoTh MBUAKICTH (BCce poOIsATH B 4 pyku), 00 ixHIN yac
KOIITY€E Ty>Ke AOPOTO.

OTxe, yKpaiHCbKUI KITIEHT — 1ie cTabutbHui noTik cash-flow. Bin Bumornusuii 10
TPEH/IIB, ajie JIOSJIBHUM 1 YaCTO BIABIIYE CAJIOH. €BPONMEHCHKUIN KITIEHT (JIOKAIBHUHN) — 11e
«MiIHui Topintok». Moro Tpeba BUNTH CIIOXMBATH 6'IOTIi-OCIYTH (IIOSACHIOBATH, HABIIIO
pOOUTH YKIIAJIKy MPOCTO TaK). YKpaiHChkuil ekcnaT B €C — 11e «30JI0Ta XUJia» Ha TAHOMY
etari. Ile mroau, sxi 3Bukiu 70 sikocti G.Bar Bqoma 1 roTOBI IJIATUTH 32 HET €BPOIEUCHKY
I[IHY, BIJIMOBJISIFOYU COO1 B YOMYCh 1HIIIOMY.

Ha ocHoBI nmpoBeIeHOT0 TOCIHKEHHS ITPOoaHaTi3yeEMO MOXKIIMBI BapiaHTH aJlarTarii
MapKETUHIOBUX CTpaTrerid Tta KomyHikauii mepexi G.Bar juisi ABOX MEHTaJIbHO PI3HHMX
puHKIB: YKpainu Ta 3axigHoi €Bponu (Ha nmpukiaaai Himequnnan/Ilomsii).

B VYkpaini 611bI1 CXWIBHI JI0 SICKPABOTO MAaKISDKY, 1/1€aJIbHUX JIOKOHIB, CKJIQJIHOTO
nu3aitHy HIrTiB. MojensiMu 4acTto BUCTyNaroTh npodeciiiii Mmojeni ado iH]IroeHcepu 3
KOHBEHIIIHOI0 Kpacoro. B €Bpomni 61b1 posnoBcromkennii «No-makeup makeupy, nerki
XBUJI1, «TOJT1» HII'TI 200 KOPOTKUI YepBOHUM MaHiKIOp. Moeni MatoTh pi3HUi BIK, CTaTypy,

PI13HI TUIIM 30BHIIIHOCTI, IEpeBara HaJlaeTbCs pizHOMaHITHOCTI (Diversity).
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Kputnunum acnektom Juist ycmimHoi B3aemoqli 3 LIA € kaHaiu komyHikamii Ta
Biaryku. Ha crapri excnancii (2018-2020 pp.) G.Bar npumyckaBcsi TOMHIIOK, HAMaratounch
IIPOCTO CKOITIOBAaTH YKPAiHChKMA KOHTEHT Ha PWHOK BapmaBw. J[0 Takux MOMHUIOK
Hayiexasa myoumikaiis GoTo «mepepobieHnx» 00auYb (3aHAATO CUIIBHUI KOHTYPHUHT), IO
cnpuiimanocs B €Bpori sk «too muchy, «artificialy, «vulgar». [lomunkoro takox OyB
aKIIEHT Ha poOOTi y BUXIJIHI Ta Mi3HI TOJUHU. MICIIEBl KIIEHTH 1HOM1 CIIPUMMAIOTH 1€ SIK
MOPYIICHHS MPaB MPaIiBHUKIB, X04a /I O13HECy 11e KOHKYPEHTHA repeBara. Tomy 3apa3 B

KOMYHIKaIIii 1€ TT01a€ThCsl 00EPEIKHIIIIE.

Tabnuys 2.8
Ananranis mapkerunry G.Bar B Ykpaiuni ta €Bpomni
ACIIEKT Ykpaina: «Tu Maeur castuy €pona: «Tu maem nd6atu mpo cedbe»
) . : ormsia (Self-care). «3naiiau yac ais cede
. | Tpanchopmaris. «[Ipuiiau 1o HAC i CTaHb A A( . ) . A g y
OcHoBHMIA . [IBUAKOMY PUTMI MiCTa». AKIIEHT Ha
Kpaloo Bepciero cedey». AKIIEHT Ha P - .
MOTHB . . : ririeHi, 370pOB'T BOJIOCCS/IIKIPH Ta
30BHIIIHBOMY €(eKTi, Bay-(hakTopi. oo .
€MOLIIHOMY PO3BaHTAKEHHI.
Tone of [Togpyra. BukopuctanHsi 3MeHITyBaJlbHO- Excniepr-naptaep. binbm ctpumanuii,
Voice NECTIMBHX CIIB («KPUXITKa»,»OPIBKU» MOBXHUI TOH. MeHIIe emMo3i, Oubie
TOI110). EMOIIMHMIA, TyYHHIA CTUITB. (dakTiB.
Tpurep Tpennosictb. «lle 3apa3 mogHO»,»YCi 1€ ParionanpHicTh. «lle €EKOHOMHUTH TBIH Yacy,
MOKYIIKH | pOOJIATHY. «Ile 6e3neqHo (CTEPHIBHO)».

IDicepeno. po3podneno agmopom 3a danumu [36]

Jlis Ykpainu OuTbIll XapakTepHUM € BUKopucTaHHs Instagram Direct, mpuuomy
KJIIEHTKU 3BUKIIM 3alIMCyBaTHUCS 4Yepe3 MOBIAOMIIEHHS B Instagram i yekaroTh Ha HIBUIKY
peaxiito, OpeH ] aKTUBHO «GKHUBE» B CTOPI3.

B €spomi kmientu cxuiabHi BuKkopuctoByBatn Google Maps & Booking Systems.
€Bporeiika (0co0IMBO HIMKEHS) crioyaTky nepeBiputh Google Reviews. Skiio Tam mano
BIATYKIB 200 pedTuHr Hikue 4.5 — rapauii Instagram He qomomoske. 3anuc 3A1HCHIOEThCS
aumie yepe3 aoparok ado cait (Booksy, Treatwell). [Tucatu B Direct mis 3anucy TyT He

OPUIHATO, 11€ TOPYIILY€E OCOOMCTI KOPAOHU aAMIHICTpaTopa.
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B ninomy, mepexa G.Bar sBiise co00r0 npuKiaa J0BOJI YCHIITHOTO BITYU3HSAHOIO
0i3Hecy, IO 3HAXOJUTh MOXKJIMBOCTI JIJIi PO3BUTKY MOMpPH BCi mepentkoau. llikaBum
aCTleKTOM € Te, 10 MOJeNb JaHoro Oi3Hecy moOyaoBaHa Ha CTBOPEHHI €MOIIHHOTO

KOHTEHTY, po0O0Ti 3 O1orepamu Ta GopMyBaHHI KOM'IOHITI.

2.3 MapkeTHHIOBHIl aHAJII3 KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI MIANPUEMCTBA

MapKkeTHUHroBUIl aHalll3 KOHKYPEHTOCIPOMOXKHOCTI HIANPUEMCTBA — 11€ CUCTEMHE
JOCIIKEHHS, 110 MOPIBHIOE CHIIbHI Ta CJIA0K1 CTOPOHH (PIPMH 3 KOHKYPEHTaMH Ha PUHKY,
OIIHIOIOYM i1 MPOAYKIIO Ta TOTEHIAl 3a JONOMOIOK KUIBKICHUX (IHIUKATOPH,
ONMUTYBAHHS) 1 IKICHUX METO/I1B, 1100 BUSIBUTH MEPEBAru, 3p03yMITH MO3UIIIT CIIOKUBAYIB Ta
pO3pooUTH e(PEeKTHUBHY CTPATETIIO TS yCTIITHOT KOHKYPEHIIT Ta MPUHHSATTS YIPAaBIIHCHKHX
pIIIEHb.

3 METO10 aHaJI3y KOHKYPEHTOCIPOMOKHOCTI Mepexi G.Bar po3risiHemMo nepeaycim
BUTpATH MIAMPUEMCTBA HA MApKETHHT (Tabi. 2.9).

Digital Marketing (tapret y Meta/Google) € 0CHOBHUM KaHaJIOM 3aJTy4€HHS 3aIliCiB
(«mmorenepaiiisi»). HalimeHuii piBeHb BUTpAT 3a LI€I0 CTATTEIO criocTepiraetbest y 2022
porti. [Ipuuomy ocHOBHaA yacTHa KOmTiB (0JaM3bKO 3-4 MIJIH TPH) MiNUIa Ha TECTYBaHHS
pekyiaMu I HOBUX JioKalliil y €Bpomi, Ae miHa 3a kiik (CPC) y 3-4 pa3u Buiia, HiX B
Vkpaini. YV 2023-2024 pokax BimOynocs pi3Ke 3pOCTaHHS BUTPAT, IO MOSICHIOETHCS
HEOOX1HICTIO mpocyBaHHs OpeHay y kpainax €C, ne G.Bar Oyna 30BCiM HEB1JIOMOIO,
BIJITaK 1100 3alOBHUTHM 3amuc MaiictpiB y Bapmasi un bepriHi, 10BOAUTHCS arpecUBHO
kynyBatu Tpadik. [Ipu nupomy ciijg mam’staTty, o BapricTh 3anydeHHs kiieHta (CAC) B
VYkpaini npubmmzno 150-200 rpy, a y Himeduuni 6mu3bsko 15-20 eBpo.

Sk cBiauaTh HaBeneH1 y Tabuuii 2.9 naHi, BCl BUTpaTH Ha MapkeTUHT Mepexi G.Bar
3a mepiog 2022-2024 poxiB cyTTeBO 3pociu. OCHOBHOIO MPUYMHOIO IHOTO € MOTpeda y

pOCYyBaHHI OpeH/ly Ha HOBUX PUHKAX.
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Tabnuys 2.9
JAuHamika BUTpaT Ha MapKeTHHT Mepexi G.Bar y 2022-2024 pokax, MJIH. TPH.
Mokas Poku Temn pocty
KasHHE 2022 | 2023 | 2024 | 2024/2022,%

Digital (Tapret/PPC) 5,0 12,6 16,8 336

Influencer Marketing 2,5 7,0 12,6 504

SMM ta Content Production 3.8 5,6 8,4 221,1

PR, iBeHTH Ta KOMabOparii 0.8 2,0 34 425

[Tporpamu josnpHOCTI/CRM 0,5 0,9 0,9 180

Pazom 12,6 28,1 42,1 334,13

Iicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [36]

3aranpHa cyma ButTpatr y 2024 pori

craHoBuna 42,1 MiH. rpH., mo Ha 234,14%

Outbiie, HiX y 2022 poui, BIAMNOBIAHE 3pOCTaHHS JAEMOHCTPYIOTh 1 1HIII CTaTTI

MapKETUHTOBUX BUTpAT JaHoro Oi3Hecy. Butpatu mom’sizani 3 pobGorta 3 Omorepamu

(Influencer Marketing) nemoHcTpyioTh auHamiky 3 2.5 MiuH. rpH. (20% Oromxkery

MapkeTHHry) y 2022 pomi 10 12,6 mun. rpH. (30% 6r0mxery) y 2024 poui. B Ykpaini G.Bar

JacCTo IIpanroe 3a CBO€piI[HPIﬁ 6apTep, KOJIM I10CJIYyI'a HaJAa€TbCA 3a CTOpiS.
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IDicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [36]
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VY €Bpomni MicieBi Ojorepu (HIMKEHI, MOJISIYKK) TaK HE MPALIOIOTh 3 HEBIIOMUM
Open1oM. IM MoTpiOHO MIATHTH TOHOPAPH B €BPO. Lle CyTTEBO 30iMbIIYE 10 CTATTIO BUTPAT
y TPUBHEBOMY €KBIBAJICHTI.

3a JOMOMOroI0 PUCYHKY 2.6 mpencTtaBuMo rpadiyHo AMHAMIKY 000pOTYy MEpexi Ta
oOcar mapkeTuHroBux Butpat y 2022-2024 pokax. ¥ 2022 Burpatu Ha SMM T1a Content
Production (Butpatu nHa ¢ortorpadis, Bineorpadis, Mojaelield, OpeHay CTYyAlH, 3apriaTu
SMM-menemkepiB) Oynn BUCOKMMH BigHOCHO Oromxety (30%), 60 Opena HamaraBcs
yTpUMATH KOMYHIKAIIIO M1 Yac BiifHU, IO BUMAarajao 6araro CUTyaTUBHOTO KOHTEHTY. Y
2024 yacTka IaHOI CTaTTI BUTPAT Y 3arajibHiil CTPYKTYypl CKOpoTuiacs 3Hu3uBcs 10 20%,
ajie y TpOIIOBOMY BHMIpl cyma 3pocia. KommaHnis modana iHBECTyBaTH B JIOPOTHIA,
aganToBanui mij €Bpory koHTeHT (Bigeo reels, TikTok y ctumi «clean girl aestheticy),
B1IMOBJISIFOUHCH BiJl 3aCTapiJIoOTO TIIaMypYy.
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IDicepeno: pospobneno asmopom 3a danumu [36]
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Ha pucynky 2.7 BigoOpakxeHO 3MIHU Yy CTPYKTYpl MapKETUHTOBHX BUTPAT MEPEXKI
G.Bar, mo BinOynucs 3a T0CHiHKyBaHUN MTEPIO/T.

Burtparu, nos’si3ani 3 PR, opraxizamiero iBeHTIB Ta Kojabopaliii TaKoXX MaroTh
TEH/ICHIIIIO /IO 3pOCTaHHs. | 0JIOBHUM YMHOM II€ TIOB’I3aHO 3 BIAKPUTTSAM HOBHX CAJIOHIB. Y
€Bporni NpuHHATO POOUTH TyUHI BEUIPKU BIAKPUTTS i nipecu Ta iHIoeHcepiB. Oxne
Take BIAKPUTTS y bepiiHi MoXke KOLITYBaTH SIK pIYHUI OIOKET Ha IBEHTH Yy 3amOpiAOKi.

[TpoBiBImIM aHai3 MAPKETHHTOBUX BUTPAT MiANPUEMCTBA, TIEPEHIEMO O BUBUCHHS
KOHKYPEHTOCTIpOMOXKHOCTI Mepexi G.Bar s doro 3actocyemo meronauky PESTEL-
aHasizy, 110 JI03BOJISIE OXapaKTepU3yBaTH 30BHIIIHI 3arPO3H JIJIsi O13HECY.

Pesynbraty anamizy 3acBITUYIOTh, IO Cepel MOMITHYHUX YMHHHKIB TOJOBHUM
PU3MKOM 3aJIMIIAEThCS BiiHA B YKpaiHi. 3arpo3a pakeTHUX OOCTPLIIB, BIIKIIOUYEHHS
enekTpoeHeprii (0JiekayTH) BIUIMBAalOTh Ha Oe3nepepBHICTH Oi3Hecy. KomeHnmaHTchbka
rojguHa oomexxye yac pobotu cayoHiB. llle ofHUM pU3HKOM € MOXKIIMBI 3MIHM Yy CTaTycl
ykpainiiB y €C, amke O0i3Hec-mMojzenb y €Bpori 3apa3 B 3HAUHIM Mipl 0a3yeTbcsl Ha
KITIEHTaX-ODKEHIIAX Ta MpalliBHUKaX-ODKEHISIX. 3MIHM B TOJITHUIN 3aXUCTy (HAMPUKIIA,
CKOpDOYEHHSI BHUIUIAT a00 MPUMYCOBE IIOBEPHEHHS) MOXYTh OOBAJIMTH TOMUT Ta
CHOPUYMHUTHU BIATIK KaApiB. J{0JaTKOBUM (paKTOPOM PU3HKY € U MPOIOBKEHHS MOOLT13al1ii B
Vkpaini, xoua O'tori-chepa mepeBaXHO >KIHOYA, MOOUTI3allis 3a4inae MEHEIKMEHT,
JIOTICTUKY, TapTHEPIB-YOJIOBIKIB Ta YOJOBIKIB KIIEHTOK (3HIKCHHS KYIIBEIbHOT
CIPOMOXHOCTI1 JIOMOIOCIIO/IapCTB).

PiBeHb €KOHOMIYHHMX 3arpo3 Hapasl OI[IHIOEMO SIK CEpeHI, OCHOBHUMH CEpeJl HUX €
KOJIMBaHHSI BaJIOTHOTO Kypcy Ta iHQuamis. G.Bar 3anexxutb Bil IMIOPTY (KOCMETHKA
L'Oreal, Davines, ob6nagnanas Dyson). [leBanbBaiiisi TpUBHI aBTOMATHYHO ITiIBUIIYE
cobiBapTicTh mocnyrd. B VYkpaiHi 1ie 3myirye MOCTIHHO MiJHIMATH I[IHH, PU3UKYIOUH
BTpaTUTH KiieHTa. KpiM TOro, mpoOiaeMHUM NUTaHHAM 3aJUIIA€ThCs BapTIiCTh mpaul B €C,
amke y Himewyunni uu [omnbIi mocTiitHO 3pocTae MiHiManbHa 3apo0iTHa r1aTa. Lle TucHe Ha
Map>KMHAJIbHICTh O13HECY, poOJITuM MOJIEIb MEHIII TPUOYTKOBOIO, HIk B YKpaini. Hapemiri,

NaJiHHA pEaJbHUX JOXOJIB HAaceleHHs B YKpaiHi 0OyMOBIIOE Te, MO O'FOTI-MOCITYTH
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NEPEXOAATH 3 PO3PSLY «PYTHHI» B PO3PSA «OMLi1», BIA SIKOT BIIMOBJISIOTHCS MEPUIOI0 MPU

€KOHOMII.
Tabnuysa 2.10
Pesyabratn PESTEL-ananisy mepe:xi G.Bar 3a 2022-2024 pp.
PiBensn KitouoBi BUKIHKY A71s1 YKpaiHu Kirouosi Bukiuku g €C
daxrop (rpymna) .
3arpos3u (Cash Cow) (excmancis)
P _  Political § Hebe3neka oOctpiniB, OnexayTu, 3aJI'e)KHiCTL BiJl cTaTrycy OKEHIIIB
(nosiuanmit) Bucoxkuit 0OMEKEeHHS pobotu yepe3 | (KIieHTH Ta TIepCcoHal).
KOMEHJAHTCHKY TOJIMHY. bropokpaTuyHui THUCK.
E _ Economic 5 Z[eB.aJ'ILBaLIi}I' .FpI/IBHi (3poctanns | Bucoka ) BapTICTh npaui_ Ta
(eKoHOMiuHM) Cepenniii CO61‘BapTOC"F‘1 IMIIOPTY). 3HI/‘I)K6HHSI OPEH/IHOI IUIATH y BAIIOTI, LIO
KYHIBEJIbHOI CIPOMOYXHOCTI. 3HUKYE Map>KUHAITBHICTB.
Kynerypamii  Oap'ep:  «Natural
S — Social N T—- Binrik xmrouoBoi LA (kiHOK) 3a | Look» mpotu «Ukrainian Glamy.
(comianbHMA) KOPJOH. HeoOxinHicTh nepeHaBYaHHs
KIIIEHTA.
T — Technological Husprcuit 3anmexHicTh Bijg OesmepebiitHoro | 3arpo3a Big Big Tech (3mina
TEXHOJIOTTYHHI ) (cubHa iHTEepHETY (pU3UK OJIEKayTIB). anroputmiB Meta).
CTOpPOHA)
E — IMutanns  yrwmizanii  ximivyHEX | XKopcTki BuMoru 1o Sustainability
Environmental Cepenniit BIIXO/TIB Ta BUKOPUCTAHHS | Ta €KO-CTaHIApTIB (BIUIMBAE Ha
(exosoriyHMiA) OJTHOPA30BUX MaTepiaiB. OpeHI-IMIJIK).
XKopctkictb TPYAOBOTO
L - Legal . Ilocrifina 3MiHAa IIOJaTKOBOI'O 3aKOHOAaBCTRA (CxnagmicTs
(ropuarIHMIA) Bucoxuii 3aKOHOJIaBCTBA B yMOBax BIiTHHU. SPUILTCHIA H.eeq)eKTP.IBHH¥
MmaiictpiB). CyBopi  caHiTapHi
HopMmH (Sanepid).

Iicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [36]

CortiokynbTypHi (haKTOPU XapaKTePU3YIOThCS 3MIMIAHUM DPIiBHEM 3arpo3u, TOOTO

HECyTh B €001 SIK MOXKJIUBOCTI, Tak 1 HeOe3rmeky. 3 ogHoro OOKy aemorpadivyHa Kpusa B

VYkpaiHi, 00yMOBII€Ha BIATOKOM 4-6 MJTH. YKpaiHLIB (EPEBaKHO KIHOK 3 NITbMH — sipa LIA

G.Bar) 3a KOp/I0H, HAHOCUTH yJap MO YKPAiHChKOMY PUHKY, aje 3 1HIIOTO 1€ CTUMYJ IS

BIIKpUTTA GpaHimm3 y €Bpomni (cTpaTeris «ciiayi 3a cBoiM KiieHTom»). Tpena Ha «Natural

Beauty»

B €Bpomi

OOyMOBJIIOE CKOPOUYEHHS MONUTY HA arpecUBHUMN

«TYOHIHI

(HapollyBaHHsI Bif, SICKpaBUI Makisik, CKIagHl ykinanaku). ko G.Bar He aganTye meHo

nocinyr mia «clean look», BiH BTpaTuTh MicueBy ayauTopito. Ille ogHUM pU3MKOM €

BIIMIHHOCTI Y KYJbTYpi CIOXKHMBAaHHSI, aJ’)K€ €BPOICHII HE 3BUKIM BUTpPAYaTH Ha Kpacy




53

CTUIBKM 4acy 1 Ipollel, K yKpaiHKHA. 3MIHA L1€i MEHTAJbHOCTI BUMArae KOJOCAJIbHUX
MapKETUHTOBUX 3yCHIIb.

Texnonoriuni dakropu anas mepexi G.Bar € cnpusTIMBUMU 3a pPaxXyHOK BIAJIHMX
IpoLeciB y chepl 1IKUTANI3alIX: HasiBHICTb BiIacHOro goaatky G.App ta CRM-cucremu €
BEJIMYE3HOIO TIEPEBarol0 TMepell 3acTapiiuMU  €BPONMEUCHKUMM CallOHaMH, SIKi JIOC1
3aMKUCYIOTh y ManepoBui XypHall. B TOM ke yac 3anuImaroThCs pU3UKU Yepe3 3aJeKHICTh
Bin anroputmiB comMepex: G.Bar Bupic 3aBasku Instagram. 3mina anroputmiB Meta
(3HWKEeHHsT oxorieHb) abo OiokyBaHHS TikTok y meBHUX perioHax MOXe «BIIpi3aTH»
KaHaJlM 3aJIy4eHHsl HOBHX KJIi€HTIB. KpiMm Toro, nosBa JOMaIlHIX rajpKeTiB NpoQpeciitHoro
piBHs (craitmepu Dyson, LED-macku) mo3Bosisi€e KIHKaM POOUTH CaJOHHI TPOLETypU
BJIOMA, B1JIMOBJISIFOUMCH BiJ] BI3UTIB JI0 MalcTpa.

Axrtyansaumu a1 €C € 3arpos3u, cupuyuHeH1 ekonoriynuMu Qaxtopamu. Y €C
(ocobmuBo Himeuunna, CkaHIWHaBis) KJIIEHTH Ta PETyJSITOPH BUMAraloTh MiHiMi3alii
IJIACTUKY, BUKOPUCTAHHS VEZan-KOCMETUKM Ta TMPaBWIbHOI yTHIII3allll XIMIKaTIB.
OnHOpa3oBi MUJIOYKM Ta CTAaKaHUWKH, K1 € «(imKoro» cepBicy B YkpaiHi, y €Bpomi
MOXKYTb CIIPUHMATHUCS SIK «EKOJIOTTYHUH 3JI04MH». TaKoK BUCOKI I[IHU HA €JIEKTPOEHEPTIIO B
€C 3MyIIyI0Th CAJIOHH €KOHOMUTH Ha OCBITJICHHI Ta KOHUIIOHYBaHHI, III0 MOK€E BIIMBATH
Ha KoMmdpopT (aTmMochepy).

Bucoxkuii piBeHb 3arpo3u IS MiAMPHUEMCTBA BUSBIICHO Y TPYIIi IOPUANYHUX YAHHUKIB.
[lepemycim 1e caniTapHi HOpMH, SIKI y KOXHIiH kpaini €C cBoi, 4acTto ayxe crenuivHi.
OcobnuBocTi TpyaoBoro 3akoHojaBcTBa €C Tak0X MOXYTh PO3TJISAATHCS SIK TEBHA
3arposa Jijisi 013Hecy Mepexi, ake BKpail BayKKO 3BUIBHUTH IpalliBHUKA, HABITH SIKIIO BiH
norano mpamroe. lle ycknamaHroe MATPUMKY BHUCOKMX CTaHAApTIB cepBicy (B YkpaiHi
«TEKy4Ka» KaJipiB — HopMa, B €C — ropuauuna npobiema). He ciig takoxx 3a0yBaTu mpo
3arpo3y BUCOKUX ITpadiB 3a HeMpaBuiIbHE 30epiranHs Janux kiieHTiB y CRM-cucremax.

Otxe, na «[iinux kopiB» (Ykpaina) HaitOutema 3arpo3a — Political + Economic.
®dizuyHa Oes3reka Ta KymiBeldbHa CIPOMOXKHICTh HaceleHHs. bi3Hec ananrtyBaBcs, ane

3amacy MirnHOCTI ctae meHme. s «3ipok» Ta «3HakiB nmutaHHs» (€C) HaHOUIBIIO



54

3arpo3oro € Legal + Social. Hepo3ymiHHSI MiCIIeBMX 3aKOHIB Ta MEHTAJIBHOCTI MOXKE

NPU3BECTU JI0 3aKPUTTS CAJIOHIB KOHTPOJIOIYMMH OpraHamMu abo IrHOpYBaHHS 3 OOKy

MICIIEBUX KJIIEHTIB.

B takux ymoBax, mo0 3aJIMIIMTUCA KOHKYPEHTOCIPOMOKHOK, KOMIIaHiI MOTPIOHO

NEPEXOAUTH BI1J] TAKTUKU «EKCIIOPTYEMO YKPATHCHKUI Bai0» /10 TAKTUKH «TJIOKATi3allii»

(Mucnu raobaybHO, 1M JoKaidbHO). To0TO, 30epiratu OpeHJ, ajie MOBHICTIO 3MiHIOBATU

oTepaliifHy «Ha4UHKY» 1] 3aKOHH Ta 3BUYKHU KOKHOI KOHKPETHOI KpaiHH.

Tabnuys 2.11

HopiBusabHuii anaiuaisz 4P (Marketing Mix) mepexi G.Bar Ta cepeHbOro KOHKypeHTa

. . Ominka
G.Bar (Crpareris Knacuunwmii canon / Home ! .
Enement (4P) D KOHKYPEHTOCIIPOMOXHOCTI
nudepenuianii) Master
G.Bar
«Fast Beauty + Emotiony. «Functiony. Bucoka.
[locnyru B 4 pyxu, [Ipocro sxicHa nociyra. [IponaBaTu emorito
Product CTaHJapTH30BaHUI YacTto 3a1€KUTh Bij BHTIHIIIE, HIXK MPOCTO
(MposykT) pe3ynbTar, KaBa/irpucre, KOHKPETHOTO MaiicTpa (Hemae | pemecio. AJie sSIKiCTh Ma€e
poiy atMocdepa cBsta. bpeny craHaapry). Atmocdepa OyTH O€3/10TaHHOIO,
00iIIsIe HE MPOCTO HIrTi, a 4acTO HEeWTpaiabHa abo 1HaKIIe «OOTOPTKa» HE
HACTPIH. BiJICYTHS. BPSITYE.
. . . Cepenns.
Middle / Middle+ Low / Middle bel .
. . G.Bar nporpae 1iiHoBy
. . Buie cepeanboro no puHky. | Jemminr 3 60Ky qoMamHix . . .
Price (L{ina) . N - BiMiHYy. KitieHT, uyTiuBui
€ naminka 3a 6penn (Brand MaMCTpIB Ta a31MCbKUX X .
. . 70 I[iHHU, TiJe 10
Premium). canoniB (y €C). .
KOHKYPEHTIB.
. . JKE BHCOKA.
Top Locations. Mixed. Ay .
. ) .. . Jonatok + nmokartist
Lentp micra, BiTpuHHI BikHa, | CrianbHi palOHH, KBAPTUPH, .
Place o " , ; . CTBOPIOIOTH Oap'ep ams
. IU3aiHePChKUil 1HTEp'ep L[OKOJIbHI IPUMIIIIEHHS. .
(Micre) BXOJy KOHKYPEHTIB
(«Instagrammable»). 3amuc 3anuc tenedoHoM abo yepes .
yepes 3pYUYHUNA J01aTOK Viber/Direct (He3py4HO) (3py™HICTE nepemarae
pe3 3py ) Py ) €KOHOMII0).
. Direct Ads. .
Community & Content. . AOCOIOTHE JIIJIEPCTBO.
. o Tapret «B 106», IUCTIBKH,
Promotion [Toryxuuit SMM, . Mapketunr G.Bar —11e
. ) «capadanne pamio».
[IpocyBanns) | iHdaroeHcepH, iBeHTH. bpeny . . OeHuMapK (eTaJIoH) s
. BincyTHicTb r1106ansHOT0
«IIPYKHUTBY 3 KIIIEHTOM. PHHKY.
OpCHIIMHTY.

IDicepeno: pospobneno asmopom 3a danumu [36]
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HactymHuM ~ KpokOM  MapKeTHHTOBUH  aHami3  KOHKYPEHTOCIPOMOMXHOCTI
MiZNPUEMCTBA € ieHTHdiKallis KOHKYPEHTIB. IX MOKHA TIOIIUTH HAa TPU OCHOBHI IPYITH:
no-nepiie npsiMi CUCTEMHI KOHKYpPEHTH, B YkpaiHi 1ie Backstage, 365 Studio, Bunny Nail
Cafe, B €Bpormi iHmi ykpainceki mepexi (Leo Beauty Club, MVK), ab6o noxanbhi Mepexi
(manpukian Drybar). [lo-apyre, ¢parmeHnToBaHi KOHKYpPEHTH: B YKpaiHi «TIHbOBI»
MaNCTpH, 1110 MPALOI0Th BIoMa (HU3bKa 111HA, HEMA€ MOJIaTKiB), B €BpoIIi a31iChK1 eKCIIpec-
cayioHu (B'€THAMCHKI/TaChKI nail-0apm) — MparmoTh Ha MOTIK, AYyXKE JCHICBO, HU3bKUI
cepaic. [lo-Tpere, TOBapU-cyOCTUTYTH (3aMIHHHUKH), TaK1 SIK, HATIPHUKJIA, JOMAIITHI TaJKEeTH
(Dyson Airwrap) abo npodeciiiHa kKocMeTHKa JJis IOMY.

B Tabmumi 2.11 waBemeHo mopiBHsHHAS G.Bar 3 Horo roJIoBHMM aHTHIIOJOM —
KJAaCHYHUM CaJOHOM Kpacu (cepeaHporo piBHs). s MapKeTHHTOBOTO aHami3y
KOHKypeHTocnpomoxHocTi G.Bar mu Buxopucraemo monens 4P (Product, Price, Place,
Promotion) y mopiBHsSIHHI 3 KJIIOYOBUMU IpyliaMi KOHKYPEHTIB, a Takok Mojienb [loprepa
JUISL OLIHKYM THUCKY puHKY. CHTyalis, o cKiiajacs, yHikanbHa TuM, o G.Bar koHKypye He
TIJIBKH 3 IHIIAMH CaJIOHAMH, a M 3 «TIHBOBHM PHHKOM)» Ta JOMAIITHIM JOTJISIOM.

VY HactynHif TaOiMII MPEACTABICHO pE3yJbTaTH aHaI3y KOHKYPEHTHHX CHJI 3a
meroaukoro M. [loprepa.

Pe3ynbpTat mpoBENEHOTO MApKETMHIOBOIO aHalli3y KOHKYPEHTOCHPOMOXKHOCTI
HiAMPUEMCTBA JO3BOJISIOTH CTBEPKYBATH, 110 3arpo3a MOsIBU HOBUX TPaBIIiB € BUCOKOIO,
11e 00YMOBJICHO Cepe/Jl 1HIIOTO 1 TUM, L0 MOPIr BXOAy B 0't0Ti-013HEC HU3BKUI. 3aXHCT 3
6oky G.Bar B gqanomy BHNaAKy I'PYHTYEThCS Ha cwll OpeHay Ta HasBHOCTI IT-cucremu.
HoBauky Ba)KKO CKOMiIOBaTH MacmIiTad Ta JOAATOK, ale MOXYTh CIOCTEpIraTucst Cpoou
3aXONMUTH YACTHHY ayJauTOopii JIOKambHO. (711 MaHOTO PUHKY XapaKTEpPHUM € BUCOKUU
pIBEHb PHUHKOBOI BJIaJM TMOKYIIIB. 3aXUCHUMHU JissMH 3 OOKy MIJANPUEMCTBA €
BIIPOBA/KCHHSI TIPOTPaMU JIOSUTBHOCTI, €MOIliiiHa TpUB'sA3Ka, (POPMYBaHHS 3BHUKH [0
MmaicTpa. PiBeHb PHHKOBOI BIaJM MMOCTAYAJIbHHKIB CEpPEHINA dYepe3 Te, [0 PHUHOK

npodeciiftHOl KOCMETUKU KOHCOJIOBaHUM TraHTaMU, K1 JUKTYIOTh I[1HH.
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Tabnuys 2.12

AmnaJi3 koukypenTHux cuia Ioprepa nas G.Bar

KonkypeHTHa PiBenb . . .
yP KittouoBi unHHUKH (YOMY?) 3axucHuit mexanizm G.Bar
cuiia THUCKY
. Punox «UYepBOHOTO OKEaHy»
BayTtpimmms N Y| Cuna opeany (Lovemark) Ta
. . | (Hacuuenwuii). Mepexxam 10BOIUTHCS .
KOHKYPEHIIis Bucoxuit aKTUBHAa po0OTa 3 JIOSUIBHICTIO
. arpecUBHO OOpPOTHCS 32 KOXXKHOTO .
(Rivalry) . kiieHTtiB (CRM, G.App).
TIATOCITPOMOYKHOTO KITI€HTA.

Ekocucrema: Hemoxnmso
3arpo3a HOBHX Husbkuit nopir Bxoxy B 0'toTi-cdepy: | CKOIiOBaTH MaciiTad, CTaHAApTH
rpaBuiB  (New | Bucokuii | merko  Bimkputu  KkabiHeT  abo | Ta IT-nardopmy G.Bar.
Entrants) MPALIOBaTH BAOMA. ®panmmsa CTBOPIOE

CTaHIapTH3AILIIO.

PunkoBa Biaga HynroBa Bapricth mnepemmukanHs | «Bay-cepicy Ta atMocdepa
MOKYTIIIiB Bucokuii | (Switching Cost): ki1ieHT MOXe JieTKo | (KIEHTH MpUB'A3aHi A0 JOCBITy, a
(Clients) TIITH JI0 1HIIOTO MalWCTpa YM CAJIOHY. | HE JIUIIE A0 MOCITYTH).
3arpo3sa [TosBa  edextuBHHX  gomamHiX | [Ipomaxx  BIacHUX  TPOIYKTIB
TOBapiB- Bicokuii npunaniB (Dyson, LED-macku) Ta | (Retail) Ta akmeHT Ha CKIagHHX
3aMiHHUKIB SIKICHOT KOCMETUKH JUIsl | TIOCIIyrax, SIK1 HEMOXJIMBO
(Substitutes) CaMOCTIHHOTO JOTJISITY. BIJITBOPUTH BIOMA.
o OnToBl 3HMXKKH 3aBISKH BEJHKIH
PunkoBa Bnaga Punok  mpodeciiiHOi  KOCMETUKH . .
g - . - MEpexKi Ta MO>XKITUBICTh
noctayasibHUKIB | CepeaHiii | KOHCOJIJOBaHUN BEJIMKUMU .
. . . nepexiountucss Ha Private Label
(Suppliers) OpeHnam, K1 JUKTYIOTh IiHU.

(B1acHu# OpeHn).

IDicepeno: pospobneno asmopom 3a danumu [36]

3aBasiku ToMy, o G.Bar 1ie Benmka mMepexa, BOHa Mae ONTOB1 3HUKKH, HEAOCTYIIHI

OJIMHOYHHUM CajJOHaM. 3arpo3a TOBapiB-3aMIHHHMKIB OITIHIOETBCSA SIK cepenHs, 1ob i

nononaru G.Bar mpocyBae ckiagHl MOCIYTH, SIKI HEMOXKJIMBO 3pOOUTH BIoMa (CKJIaJHE

dapOysanns, npodeciitauii maHikiop). [llo cTocyeThest piBHS KOHKYpPEHTHOI O0OPOTHOU ,TO

BIH JIy>K€ BUCOKHUH. Y KO)KHOMY BEJIMKOMY MICT1 COTHI calloH1B. bopoTh0a e 3a KOKHOTO

IUIATOCIIPOMOYKHOTO KiieHTa. OcHOBHMMHM nepeBaramMu G.Bar TyT BucTymnae cuna OpeHay

(Lovemark) ta aktuBHa po6oTa 3 nosuibHICTIO KiieHTIB (CRM, G.App).

[IpoBenenuii anamiz 103BoJisgse moOyyBaTu KapTy crpudHarts (Perceptual Map), mio

BI3yanizye mnos3uuiro G.Bar Ha pUHKY Ta JEMOHCTPY€, 3 KUM HacopasAl MOTPiOHO

KOHKYPYBAaTH.
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KOHKYPEHTOCTIPOMOKHOCTI

MOKEMO 3a3HAa4YUTH, 1110 KIIIOUOBOIO repeBara Mmepexi G.Bar € te, 1110 BoHa npojae gac ta

OPUHAJIEKHICTh JI0 CHOUIBHOTH. [X MPOIYKT — 1€ HE «CTPUIKKA», & «TOJMHA PEJlakCcy B

KpPacCHBOMY MICIII 3 TApAaHTOBAHUM PE3YIbTATOMY.

Tabnuysa 2.13

Kapra cnpuitnarra G.Bar Ha punky 0’wTi-nocayr

Huzbka nina / JIoCTynHICTh

Bucoka 1ina / [Ipemiym

o . 3HakM TNUTaHHSA (HecTaOlIbHI . .
Bucoxka €MOLIIMHICTh / . G.Bar (ineanpHa no3uwis: OpeHs,
TPEHIOBICTH crapraiit, AK TIBHITKO aTMocdepa, MpeMiyM-CepBic)
p 3rOPArOTh). ’ '

o . TinpoBuil  puHOK  (MalcTpu- . .
Husbka €MOIIiiHICTh / NV [Tpemiym-canonu (xmacuyHi,

: . OJIMHAKHW), a3iiChKi eKcrpec- . . .

(bYyHKIIOHATTBHICTD CAUTONI THUXI, JIOPOT1, aJie He TPEH/IOBI).

IDicepeno: pospobneno asmopom 3a danumu [36]

Cnabke wmicueM JaHoro Oi3Hecy € HOoro ypasiuBICTh /10 LIHOBOIO JAEMIIHTY Ta

JFOJICBKOTO YMHHUKA. KOHKYPEHTOCIIPOMOKHICTh PI3KO Taaa€, SKIIO SKICTh MOCIYTH B

KOHKPETHOMY CaJIOHI 3HWXKYEThCS (HANpPHUKIA, Yepe3 IUIMHHICTh KaapiB), 00 KIIIEHT

IUTATUTh «IIPEMIyM» LIHY 1 HE MpoOavae MOMUIIOK.

Ha punky Ykpainu koHkypeHtocrnpoMmoxHicTs G.Bar — nyxe Bucoka. Ha punky €C —

cepenHs abo0 HM3bKA (IpaBellb-MOYATKIBEIh), /1€ MEPEXl TOBOAUTHCS KOHKYPYBaTH HE

CTUTHKH OPEHJIOM, CKIJTLKH IIHOKO JIiJIa Ta SIKICTIO CEPBICY, 0 3HAYHO BaXKJe.

MapxkerunroBa ctpareris G.Bar 3a KopaoHOM — 1€ HaBYaHHS PUHKY. Mepexa He

MPOCTO ANAaNTY€EThCS IMiJl MICIEBUN (4aCTO HU3BKHI) CTaHIApPT CEPBICY, a HAMaraeThbCs

«M'SIKO HaB'sI3aTW» YKPAiHCHKY KYJIbTYPY KpacH, 3aropTalouu ii B 3p03yMUTY JIJIsl EBPOTIEHIIS

00ropTKy «0€3MeKH, MBUIKOCTI Ta TEXHOJIOTTYHOCTI».
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BucHoBkHM 10 po3ainy 2

Y npyromy po3aun MpOBEAEHO BCEOIYHUN aHali3 MapKETHHIOBOI AISUIBHOCTI Ta
KOHKYpEHTHOro ctany Mepexi G.Bar. BctanoBneHo, 1110 komMIaHisi 3aiiMa€e yHIKaJIbHY HIILY
HA PUHKY O’IOTI-OCIHYT VYKpaiHu, BUKOPUCTOBYIOUM cTpaTerito audepeHriami Ta
NOTYXHUHM BizyanbHuil Openauur. Ilix yac anamizy Oyno BusiBieHo, mo G.Bar ycmimno
peanizye monenb «Beauty Bar», mo moeaHye BHCOKY MIBHAKICTh HAJaHHSA MOCIYT 13
atMocdeporo cBarta. [IpoBenenunii ay TuT MapKeTUHIOBOTO CEPEAOBHIIA MTOKA3aB, 1110 CUJTbHI
CTOPOHHU MIJINMPUEMCTBA (BUCOKA JIOSUTLHICTh KJIIEHTIB, aKTUBHA MPUCYTHICTH y Instagram,
npodeciitHuil MEHEKMEHT) O03BOJISIOTh €()eKTUBHO MPOTUCTOSTH KOHKypeHTaM. OIHaK,
aHai3 TaKoX BUSBHUB 1 CIA0KI MICISl: BUCOKY 3aJIEKHICTh Bl IMIOPTHUX BHUTPATHUX
MaTepialiB Ta HEPIBHOMIPHY SKICTb CEpPBICY B OKpeMHUX (paHUYA3MHIOBUX TOYKAX.
Po3paxyHOK TOKa3HHMKIB KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI cBiauuTh, mo G.Bar Bumepemxkae
HAWOIMKYMX KOHKYPEHTIB 3a PIBHEM BIMI3HABAHOCTI OpEeHAY Ta KIIIEHTCHKUM JIOCBIIOM,
IPOTE MOCTYNAETHCS 3a IMIHOBUM MAapaMETPOM Y CETMEHTI «eKOHOM». Pe3ynbratn aHamizy
MIITBEP/KYIOTh HEOOXIAHICTh TEPEXOJy BiJ IHTYITHBHOIO MAapKETHUHTY JO0 JaTa-
opieHToBaHoro niaxoxay (Data-driven marketing), 1110 103BOJIMTE ONTUMI3yBaTH BUTPATH Ta
MABUIUTH  €dEeKTUBHICT,  peKJIaMHUX  Kammadii. [lizcymoByloun TpoBeIeHUI
MapKETHHTOBUI aHali3 KOHKYPEHTOCTIPOMOYKHOCTI MOXEMO 3a3HAYUTH, IO KIIOYOBOIO
nepesaroro Mepexi G.Bar € Te, 110 BOHA TIPOJIa€ Yac Ta MPUHANEKHICTh 70 CIITBHOTH. Ix
IPOJYKT — 1€ HE «CTPUKKA», a «TOJIMHA PENIaKCy B KPACHMBOMY MICIl 3 rapaHTOBaHUM
pe3yibratomy». Criadke MiclieM JaHOoro O013HeCy € HOro ypasJUBICTh JI0 I[IHOBOTO JIEMITIHTY
Ta JIFOJICBKOTO YMHHUKA. KOHKYPEHTOCIIPOMOKHICTh Pi3KO Maae, SKIIO SKICTh MOCIYTH B
KOHKPETHOMY CaJIOHI 3HWKYEThCS (HANPHUKIIA, 4Yepe3 IUIMHHICTh KajapiB), 00 KIIIEHT
IUIATUTh ~ «IpeMiyM» IiHy 1 He npoOayae mnomwiok. Ha punky VYkpainu
KOHKypeHTocTpoMokHicTh G.Bar — nyxe Bucoka. Ha punky €C — cepenns abo HU3bKa
(rpaBelb-1oYaTKiBelb), 1€ MEPEXK1 JOBOJUTHCA KOHKYPYBATH HE CTUIBLKK OPEHI0M, CKUITbKU

I[IHOIO JI1J1a Ta AKICTIO CEPBICY, 1110 3HAYHO BaXK4e.
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PO3JILT 3
OPTAHIBAIIITHO-EKOHOMIYHI HAITPSIMY 3ABE3NEYEHHS
KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI NIIIMTPUEMCTBA

3.1 OcHOBHI HampsiMM  YAOCKOHAJICHHSI MAapPKETHHIOBOI  islJIbHOCTI

miNpPUEMCTBA

KOHKYypeHTOCTIpOMOXXHICTh MIANPUEMCTBA B YMOBaX MapKETUHIOBOI Opi€HTallli — 1€
CIIPOMOXKHICTh TOCHOJIAPCHKUX OJMHUIL A0 €(hEeKTHBHOTO (DYHKI[IOHYBaHHS Ha PHUHKY,
3aCHOBAHOI'0 Ha MPOMO3HUIIii TOBApiB, sIK1 BIJIMOBIIAIOTh 3alUTaM 1 IepeBaram MoKyIIIIiB 3a
AKICTIO, KUTBKICTIO 1 aCOPTUMEHTOM B HEOOX1HI TepMiHM Ha O1IbII BUTAHUX yMOBax [18].

BpaxoByroun uucineHHi (akTopd BIUIMBY Ha TOCHOJAPCHhKY  JISUIBHICTD,
HiAIPUEMCTBO TTOBUHHO YITKO BU3HAYUTH CTPATEril0 CBO€I KOHKYPEHTHOI MOBEAIHKM Ha
BIJIMOBITHOMY PHWHKY. Buxomsam 3 1150T0, caMe MeXaHi3M (OpMyBaHHS MapKETHHTOBUX
cTpaTerii, 1o 0a3yrThCs Ha BiJIMOBIIHOCTI CTPATETIUHUX HAMIPIB Ta LUJICH MiANPHEMCTBA
70 3a0e31eyeHocTi 0aKaHOTo PiBHSA WOro KOHKYPEHTOCIPOMOXKHOCTI, JO3BOJIHUTH BECTH
€KOHOMIYHO e(eKTUBHY AISUIBHICTH Ta 3aiiMaTH MIIHI KOHKYPEHTHI MO3HIIl Ha PUHKY B
JIOBIOCTPOKOBIH mepcriekTusi [12].

dopMyBaHHS MapKETUHITOBUX CTpaTErid MiANMPUEMCTBA LIOAO MIJABUIICHHS HOrO
KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI 3a0€31eUy€eThCsl Ha OCHOBI peajizallii Takux 3aX0/11B:

— IOCHIP)KEHHSI BIUIMBY YUHHUKIB MaKpo— 1 MIKpOCEpEI0BUIIA, a TAKOXK MPOBEICHHS
OIIIHKY KOHKYPEHTOCTIPOMOKHOCTI 1HIITUX TOBAPOBUPOOHUKIB,;

— (popMyBaHHSI KOHKYPEHTHHUX CTPATETiil 1110/10 BUKOPUCTAHHS 1X Y PI3HUX CErMEHTaxX
PUHKY 1 AJ1 PI3HUX BHUJIIB MPOAYKIIIT;

— 3a0e3MeUeHHs €JJHOCTI CTPATETIYHOTO PO3BUTKY MiJANPUEMCTBA, IKUH 3a0e3meuye
BIJIMOBIJIHICTh KOMIUIEKCY KOHKYPEHTHUX CTpaTerii Micli NiANpUEMCTBA Ta iX IHTETpaliio y

0a30By KOPIIOPATHUBHY CTPATETIIO.
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Cranii popmyBaHHS KOHKYPEHTHOI CTpaTerii NpeacTaBiIeHo Ha puc. 3.1.

DOopMyBaHHsI Bubip crparerii Ha

: o OCHOBI Bepudikartis
1H(pOopMaIIiifHOT . "
6asi CTpaTeriYHUX o0paHoi cTparerii
aJIbTepPHATUB

Po3pobxka mmany
peamizamii
cTparerii

Peamizamis
cTparerii

Puc. 3.1 Cranii popmyBaHHS KOHKYPEHTHOI CTpaTerii miAnpueMcTBa

Iicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [16,49]

KonkypeHTHa cTpaterisi miapueMCTBa J03BOJISIE JATH BIANOBIIb HA MHUTAHHS, SK
BOHO KOHKYpPY€ Ha LIJIbOBOMY PUHKY, 32 PAaXyHOK YOTO BUTPUMY€ KOHKYPEHTHUH THCK 1
OTPUMYE MEPEMOTY B KOHKYPEHTH1M 00poTh0i. [Ipu TOMy, MOBa 3aBX 1M i€ IPO OJHE 1 T
came — SIK MIAIPUEMCTBY JISTH Ha PUHKY 1 33J0BOJIBHATH NOTPEOH CIIOXKUBAYIB KpalIuM,
HIK Y KOHKYPEHTIB, CIIOCOOOM.

VYenimHe (yHKIIOHYBaHHS MTIANPUEMCTBA 3aJI€KUTh HE TUIBKM BiJl €QEKTUBHOI
poOOTH HOr0o BHYTPIIIHIX CHUCTEM, aj€ 1 BiJl BIUIMBY 30BHIIIHIX (PAKTOPIB, IO 3MYIIYE
Cy0’€KTIB TOCIOJIAPIOBAHHS 3HAXOJIUTHU alIrOopuTMU edeKTuBHOro (pyHkiionyBaHHs. lle
CIIOHYKa€ KEepPIBHMUIITBO MiJMPHEMCTBA 10 CUCTEMATHYHOTO MPOBEJICHHS aHaTi3y BIUIUBY
3a3HadeHuX (hakTopiB. BapTo akieHTyBaTH yBary Ha TOMYy, 1110 TaKi Aii 3 00Ky KepiBHUIITBA
MIAMPUEMCTBA JIalOTh 3MOTY 3a0€3[eUMTH BYACHY pEaKIlil0 opraHizamii Ha 3MiHH,
3aMpoOBaJUTH BIJANOBIJIHI 3aXOAW JUIsl 3MIIHEHHS KOHKYPEHTHUX IO3ULli, a TaKoX

CIIPOTHO3yBaTH MalOyTHI ClieHapli pO3BUTKY [6].
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3axoau YJOCKOHAJIEHHS MAapKETUHIOBOi KOHKYPEHTHOI cCTparterii  uisi MH

y3arajbHWIM B Tabmwui 3.1.

Tabnuys 3.1
KonkypeHTHI cTparerii, siKi 31aTHI HAIaTH KOHKYPEHTHY IlepeBary
Crparerii XapaKTepucTUKa
Crpareris [TomTOBXOM /I BAKOPUCTAHHS € 3HAYHA €KOHOMIs Ha MaclITabax BUPOOHHIITBA Ta

SHUKXCHHS BUTpAT

3aJIy4eHHS BEJMKOI KUTBKOCTI CHOXKMBAYiB, JUIsl SKUX I[iHA € BHU3HAYaJIbHUM
¢dakTopom mpu mokymui. CrTpareris Opi€eHTOBaHAa Ha MacoBY IPOIMO3HIIIO
CTaHAAPTHUX TPOAYKTIB, IO 3a3BUYail OLIbIT €(PEKTHBHO 1 BHMAara€ MEHIIHUX
MUTOMHX BUTPAT, HIK PO HEBEIHMKHX MapTii pi3HOPiAHOI mpoaykuii. B mpomy
BHITQJIKYy, €KOHOMIsl 3SMIHHUX BUTPAT JIOCATAETHCS 3a paXyHOK BUCOKOI criertiai3arii
BUPOOHHUIITBA.

Crpareris
nudepeHtianii
MPOAYKTY

CropsiMoBaHa Ha 3a0€3MEUCHHS PUHKY OUIBII TPUBAOIUBUMH TOBapaMH Ta
MOCAyraMy, IO MAlOTh BHII CIHOXHBYI XapaKTEPUCTHKH HIK KOHKYpPYIOUi
npoaykTd. KoMiaHis oTpuMye KOHKYPEHTHY TIepeBary Ha pHHKY JBOMa CIIOCOO0aMu
- SIKIIIO BOHA MTPOMIOHYE CII0KWBAaYaM TOBAPH 1 MOCTYTH, SIKi TAIOTh OUIBITY IHHICTb
3a TUX caMuX BUTpaT (audepenitiaiis), ado 3a0e3MeuyroTh 0JIHAKOBY IIHHICTB, aie
3a HIDKYO10 11iHOM0 (low cost). Ilpu nudepenmiamii yBara 3ocepepkeHa Ha CTBOPEHHI
MpoayKTy (Habopy MaTepiaabHUX 1 HeMaTepialbHUX aTpuOyTiB). KoskeH BUpOOHUK
caM BHpIIIy€, K TO3UIIOHYBaTH CBii MPOIYKT, SK JEIMIEBIINMA, Y KOPUCHILIHIA,
OpHUTiHAJTBHUH, TKICHUH.

Crparerii Ta
IHCTPYMEHTH
udpoBOTO
MapKETHHTY

BupoOHMKM TIOBHHHI BHUKOPHUCTOBYBaTH MOXIIUBOCTI, IIOO0 CTBOPHUTH CHIIbHY
NPUCYTHICTh B [HTEpHETI Ta MPOJEMOHCTPYBATH CBOIO MPOAYKIIO MOTSHILIHHUM
KJIieHTaMm 1 auctpu6d’roropam. Kpim Toro, Meronu oH-TaiH-MapKETHHTY MOXYTb
JOTIOMOI'TH MIANPUEMCTBY BHUMTH Ha PUHOK €JIEKTPOHHOI KOMepuii, 30UIbMINTH
MPOIaXi Ta JIOCSTTH CTAJIOTO 3pOCTAHHS

Iicepeno: pospobneno asmopom 3a oanumu [17,19,34]

BBaxkaeMo, 1m0 3a Cyd4acHMX yMOB JOCIIDKYBAaHOMY TMIAMPUEMCTBY JOIIBHO

30cepeMTHCS Ha cTparerii audepeHuianli MpoaAyKTy Ta MpPOJOBKYBaTH pPO3BUBATU

IHCTPYMEHTH 1M(PPOBOrO0 MAapPKETHHry. EQeKTHBHE MO3MUIIIOHYBaHHS Ta po3podOKa

BIJIMOBITHOTO KOMILJIEKCY MAapKETUHTY JJisi LUIbOBOTO PHUHKY € JDKEpPEIOM CTiMKOT

KOHKYPEHTHOI TIepeBaru KOMITaHil Ha pUHKY. [CHy€ MHUPOKUN CHEKTP CTpaTeTii PUHKOBOT

KOHKYPEHIIi1, iK1 MO>KHa 00’ €THaTH B Ha0lp, CIPSAMOBAHI Ha aJIalTaIliio MiJIprueEMCTBA 0

3MiH YMOB KOHKYPEHIli Ta 3MIIIHEHHSI CBOET IOBFOCTPOKOBOI MO3MIli HA pUHKY. OCHOBHI

IPOrpaMHi CKJIa0B1 TAKUX CTPATET1i MU omnucanu B Tabnuii 3.2.
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Tabnuys 3.2

IIporpamu 11 NOKpPalIeHHSI KOHKYPEHTOCIPOMOKHOCTI

Tunu nporpam

3MmicT

OHOBJIEHHST TIpOLIECY

BUPOOHMIITBA

[TigBuieHHs TPOIYKTUBHOCTI Mpali Yd KamiTamy. 3HIDKEHHS BUTpaT 3a
pPaxyHOK IMOKpaIIeHHs BXITHUX pecypciB a00 TEXHOJIOTMH.

OHOBIIEHHS IPOAYKTY

[TokpamieHHst SKOCTi, 3a0e3MeYeHHsT BIAMOBIIHOCTI CTaHAApPTaM, KpalluMm
NpaKTHKaM, 3HaHHsI TOTO, III0 X04Y€e KIIEHT

@OyHKII0HAIbHE Yacro e nependayvae nepexi 10 AiSUIBHOCTI 3 1I0aHOI0 BapTICTIO 32 MEXaMHU
OHOBJICHHSI MiAIpUeMCTBA (TIpsiMa THTerpaiis).

I"amy3eBa ta | [lepexiq Ha HOBUI PUHKOBHI KaHai, BUXiJl Ha HOBI puHKHU. [linmpuemcrBa
MiXraiy3eBa MOBMHHI MaTW MEBHUH JOCTyN 10 iHpopMalii Ta 31aTHICTh JOTPUMYBATHUCH
MOJICpHI3aIlis BUMOT 10 SIKICHHX ITOKa3HHUKIB.

Lwcepeno: pospobreno asmopom 3a oanumu [44, 57]

VY naHwmii yac icHye Oe3lliu NUISAXiB KOHKYpEHIII Ta CTpaTerii  oprasi3alii:

BUpOOHMYA, OpraHizaliiiHa, TOBapHa, I[iHOBa 1 T. iH. [IpoTe cnig 3a3HaYuTH, 1110 B OCHOBY

OyIb-sIKOi CTpaTterii MOKIa/leHl TeBHI KOHKY-peHTHI mepeBaru. CTpareriyHe yrpaBiIiHHS

MOJXHA pO3riIAaT 'y TOMY yucim 1 fK MCHC/’KMCHT KOHKY-PCHTHHX IICPCBAr.

JI0o OCHOBHHX HUIAXIB MIABUIIEHHS KOHKYPEHTOCHPOMOXKHOCTI AOLULIBHO BIAHECTH

HACTYTIHI:

-JieTaJbHE BUBYEHHS MOTpPeO CMOXKMBAUIB Ta aHali3 (pipM-KOHKYpEHTIB;

-PaBUJIBHO Ta SIKICHO OOIPYHTOBaHa peKJIaMHa MOJiTHKa (ipMH;

-CTBOPEHHS TOBApy-HOBMHKH Ta MIABUIICHHS i1 IKICHUX XapaKTEPUCTHUK;

-TIIOLIYK

CyOCTUTyTaMu;

Ta

3a0e3MeUeHHs] MepeBar TOBapiB y NOPIBHSHHI 3 TOBAapaMu-

-BUSBJICHHS TepeBar 1 HEAOJIKIB aHAJIOTIYHOI MPOIYKIi 1 BHUKOPUCTAHHS

OTPUMaHUX PE3yJIbTATIB Yy AISUIBHOCTI KOMITIaHii;

-OHOBJICHHA MalllWH Ta 06J'IaI[HaHH$I;

-MIOCTIMHUM KOHTPOJb 3a 3HMKEHHSM COOIBapTOCTI;

-TIOKPAIIEHHS SKOCTI CepBicy Ta 0OCIyroByBaHHS,

-nudepeHIiiaris ToBapiB, SIKi MPOMOHYIOTHCS;
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-TIOCWJICHHS BIUIMBY Ha CIHOXXMBayiB HAIIMX TOBAapiB ISl  3a0€3MEUCHHS
KOHKYPEHTHUX IepeBar touo [67,69].

3a mUX yMOB CJTiJT MAKCHMaJIBHO BPaXOBYBAaTH MapKCTHHIOBI MIPUHITUITN, 30KpeMa:

-IPOBOJIUTH  CUCTEMHI Ta  KOMIUICKCHI JOCIIJP)KEHHS  CTaHy  PUHKOBOIO
CepelloBUIlla Ta BUPOOHUYO-TOCIIOAAPCHKOI NISUTBHOCTI TIPUEMCTB;

-po3po0JIsATH Ta peayi30ByBaTH MApPKETUHIOBY IMporpamy il Ha BCIX PIBHSX 1
eTamnax IJjIaHyBaHHS;

-COPSIMOBYBATH JIISUTBHICTh YCIX CTPYKTYPHHMX IMAPO3JAUIIB MIAIPUEMCTBA Ha
3aJI0BOJICHHSI MOTPEO ICHYIOUMX Ta MOTEHUIMHUX CIOKHBAYiB;

-BIIPOBA/KYBAaTH TMOCHIIOBHY TOBapHy, IIIHOBY, PO3MOJAUIbYY Ta KOMYHIKAIIHHY
MOJIITUKY.

@dopMyBaHHA BapiaHTIB CTPATEriyHOI MOBEIIHKM JOLIUIBHO 0Oa3yBaTH Ha
MPUHIIAIIOBIN MO3UIlT CTOCOBHO TOTO, IO YCHIITHA MISUTBHICTD MIANPUEMCTBA HA PUHKY
MOXJIMBA 32 YMOBHM IIOBHOLIHHOTO 3aJisIHHS YCI€I CYKYITHOCTI B3a€MOIOB'SI3aHUX
E€KOHOMIYHMX MEXaHI3MiB, a TaKOX (OpPMyBaHHS 1 peaiizarii CHCTEeMH MapKETHHTOBOTO
IHCTpYMEHTapIO.

4 )

PIBEHb PU3HKY, BIIACTUBHIA HaABHICTD MOTCHINALY

KOHKPETHOMY BUJY MapKETUHTOBOI IATPHEMCTBA JUUIA pea3aril
cTpareri IIEBHOI CTPATETIYHOI ITOBEIIHKU

PimieHHs cTOCOBHO
peamizartii
MapKETUHI OBO1
cTpaterii

BEJIMYMHA BUTPAT HA peai3alliro nepeBard BijL peamsaii
KOHKPETHOT'O BUYy MapKETUHTOBO1 KOHKPCTHO1 MapKCTUHTOBOL
CTpaTerii 1 BeTWYMHA 3arajJbHOTO CTpaTeril Ta pealbHICTD 11

eeKTy BiJ Hel BUKOHAHHS

- /

Puc. 3.2 Kputepii hopmyBaHHs BapiaHTIB CTPATETIYHOI MOBEIIHKU

IDicepeno: pospobdneno agmopom 3a oanumu [52,63]
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BincyTHicTe a00 HeHanexHe (YHKLUIOHYBaHHS XO4Y OM OJHIE€T JIAHKUM B CHUCTEMI
PO3BUTKY MIANPUEMCTBA CYITPOBOIKYETHCS HETATUBHUMH MIKPOCKOHOMIYHHMH 3MiHAMH,
nedopmailisiMid B 1MoOy/nOBI BUPOOHMYUX CTOCYHKIB, MPOJYKTUBHHUX CHJI TOIIO, MIO
3pELITOI0 BIJIMBA€ Ha KOHKYPEHTOCHPOMOXKHICTh 1 JUHAMIKY PO3BHUTKY HIANPUEMCTBA. 3
OTJISiy Ha 1€, BapiaHTU CTPATETriuyHOl MOBEIIHKM CJiJi oOMpaTH Ha OCHOBI aHaTI3y
HACTYMHUX KpuTepiiB (puc. 3.2).

Bubip ontumanpHOrO BapiaHTy peaiizaiii MapKETHHTOBOI cTpaTerii (KoHbiryparrii
Ta 3MICTy 3aXOJIB Yy MeXax CTparTerii), 3 MOXJIUBUX aJbTepHATUB (HOPMYBaHHS
MapKETUHTOBOI CTpaTerii Moxe OyTH 3acTOocOoBaHa Oyjb-siKa, 3aJIKHO BiJ KOHKPETHUX
YMOB JISUTBHOCT1, MOJIMBOCTEH 1 MEPCHEKTHB OKPEMOTrO MIANPHEMCTBA, JJIS SIKOTO
PO3pOOIISETHCS CTpATETIs.

Haii6inb1mn mominibHa AJis peasizaliii cTpaTeris MOBUHHA BIAMOBIIATH XapakTepy 3MiH
30BHIIIHBOTO CEPEJOBHINA 1 MOXIMBOCTSAM CaMOro IANPHEMCTBA TIi3HABaTH 1
YCBIIOMIJTFOBATH 3MICT IIUX 3MiH. ¥Y3arajabHIOI0Y0I0 XapaKTEePUCTHUKOIO IIMX YMOB BHCTYIIA€E
3/IaTHICTh KEPIBHUIITBA Ta BIIACHUKIB MiMPUEMCTBA PO3YMITH NPHUUMHU 1 mepeadadaTu
3MiHH, SKI BigOyBaroThcsi B cepepoBunii [30]. Came TOMy MapKeTHHIOBa CTpATETis
nignpueMcTBa Ma€e OyTH aJIeKBATHOIO IIEBHOMY PIBHIO IPOTHO3YBaHHS UM MiANPUEMCTBOM
MaiOyTHIX 3MiH B ii 30BHIITHBOMY CEPEIOBHIII.

Otxe, 3a0e3neyeHHsT KOHKYPEHTOCIPOMOXHOCTI MIANPUEMCTBA SIBJISIE COOOIO
IpOIIEC, KU 3yMOBIIIOE TIEBHI MPOTHIIT, MOTpeOye ympaBiIiHHA 1, 30KpeMa, (HOpMyBaHHS
MapKETUHTOBUX cTpareriii. BaxxnuBoro 3HaueHHs HaOyBalOTh BCl OCHOBHI OpraHi3alliiiHi
CKJIQZIOBl, BKJIIOUAIOUM CKJIaJ, CTPYKTYypy Ta KBaji(ikaliio MepcoHalTy, TEXHOJIOTIIO,
oOnamHaHHS, MPOAYKLIIO, PHUHKH 30yTy. OCHOBHHUM MOMEHTOM 3a0€3MeYCHHS
KOHKYPEHTOCTIPOMOKHOCTI MIAMPUEMCTBA BUCTYIA€ pO3poOKa MApKETHUHIOBOI CTpaTerii 3
ypaxyBaHHSIM YCIX acIeKTiB Ta (paKTOpiB BILUIUBY.

VYaockoHaneHHsT MapkeTuHroBoi crtparerii G.Bar mae OyTu 30cepemxkeHe Ha
riobamizanii (ananrauii 7o €C) Ta NiABUIIEHHT Map>KUHATBHOCTI Ha BHYTPIIIHBOMY PUHKY.

Ha ocHOBI poBeieHOr0 aHaii3y, OyJ0 BHUAUICHO TPU KJIKOYOBI HANPSAMHU YJIOCKOHATIEHHS
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MapKETUHIOBOI CTpAaTerii JIOCHII)KYBAHOTO IMIJANPUEMCTBA 3 METOIO MiJBUIICHHS HOTO
KOHKYPEHTOCIIPOMOXKHOCTI. KimtouoBuMu cTpaTeridynuMu pexoMmenpamismu s G.Bar, sxi
JT03BOJISATh KOMITaHI1 TIEpEeNTH BiJ] €Taly «BHKUBAHHS/EKCIAHCID» 0 €Tany «CUCTEMHOIO
npulyTKy» € nepexin n1o mojneni «Glocalization» (rmokamizarisi), MmacmtadyBanus Private
Label (BnacuHa ToproBa mapka), nenrpaiizaiis HR-xa0y y Bapiagi.

VY €porni G.Bar pu3uKye 3aUIIATUCS «T€TTO-013HECOM» BUKJIIOUHO JJI YKPATHOK.
Punok ekcmaTiB 0OMeXeHHUH 1 3 9acOM 3MEHIITYBATUMEThCS (ACUMITIAIISA a00 TTOBEPHEHHS
nonomy). IlogonanHs 11i€l 3arpo3u MOXIIMBE 4epe3 3MiHY MO3MI[IOHYBAaHHS Ha PUHKAX
«31poK» Ta «3HaKiB nutanHs» (Himeyunna, [Tonbia) nuisixom npoaykToBoi AudepeHiarii
yepes «rokanizaiitoy (amgamnraiis Product Mix).

BpaxoByroun BHCOKY 3arpo3y BijJ TOBapiB-3aMiHHUKIB Ta COLIOKYJbTYPHUN THUCK Y
€spomi, G.Bar mae 3miauTH npoaykToBuil moptdens. Lleit HanpsM € npsMoro BiAIOBIAIIO
Ha COIOKYJBTYPHI BIMIHHOCTI Ta HEOOXIJHICTh 3aJly4€HHsI MICIIEBOi, HE YKPaiHCBHKOI,
ayauTopii Ta mnpepadadae peanizaililo 3axo/liB IIOJ0 BIPOBAHKEHHS MOCIyru «Slow
Beauty», crtBopeHHsa ekcmpec-30HM «Dry Bar», 3acToCyBaHHs CHCTEMH NE€peiIuIaTH
(Subscription). OxapakTepu3yemMo KOKHY 3 ITUX MPOIO3UIN JeTaIbHIIIe.

BnpoBamxkennss nociyru «Slow Beauty» mnependauyae CTBOpEHHSI BIJIOKPEMIICHOI,
THUXO1 30HHM B CaJIOH1 a00 BBEACHHS CIEIIAIbHUX «TUXUX» ToJuH (Hampukiaz, 1o 12.00) 3
aKIIEHTOM Ha peJakcalilo, NPUBATHICTh Ta 3JI0pOB'sS. Y MEHI0 I0AAl0ThCA TMOCIYTH
«IIpemiym-gornsa 3a WKiporo ronoBu», «Posmmpennit SPA-maHiktop». JloUIbHICT
BBEJICHHS IIMX TMOCTYT TMOSICHIOETHCS THUM, IO €BPOIEWCHhKA ayauTopis, 0cOOIMBO 35+,
yacTo irHopye G.Bar uepe3 oro «ry4yHicTb» Ta «TPEHA-OPIEHTOBAHICTHY. BpoBaKyoun
«Slow Beauty», G.Bar 3aiimae HOBUI CErMEHT Ha KapTi COPUUHATTS (OJIKYE O «BUCOKA
1iHa / (QYHKIIIOHAIBHICTHY), PO3IIMPIOIOYN CBOIO IUJIBOBY ayJAWTOPIIO Ta IiJIBUIIYIOYH
CEpeJIHIN YeK 32 paxyHOK TPUBAIIIIUX Ta JOPOKUYUX IPOLETYP.

CrtBopennsi  ekcmnpec-3oHu  «Dry Bar» mnepenbayae HamaHHS  MIBUIKUX,
CTaHAAPTU30BAHUX MOCIYT 0€3 MONEePeIHbOro 3aMKucCy Ta JAOJATKOBUX OILINA (HApHUKIa,

TUIbKA YKJIAJKa, TUIBKA €KCIPEC-MaHIKIOp, TUIBKM OpOBHM) 3 TrapaHTOBaHUM YacoM
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BukoHaHH4 (710 30 xBuuH). Lle 3A1HCHIOETHCS 3 METOIO MTOCUJICHHS KOHKYPEHTHUX MO3UIIN

HiIPUEMCTBA 3 TOBapaMH-3aMIHHUKAMH (JIOMAIIHIN JOTJIST) Ta SIK BIJMOBIb HA BUCOKY

[IHHICTh 4Yacy €BpoNeHchKoro kiieHTa. [IpuiuBuIIIEHHS Mpoliecy Ta CTaHAapTU3allis

OpoLEayp A03BOJISIIOTH 30UIBIIMTH MPOIYCKHY CIPOMOXHICTh CajJOHY Ta 3HHU3UTH LIHY

3aJy4€HHs IEPBUHHOTO KIIIE€HTA, SIKUWA OO0IThCS 0/pa3y KyIyBaTH JTOPOTUH, KOMIUIEKCHUMN

CepBic.

Tabnuys 3.3.

IIpoanykroBa nudepenuianis yepe3 «riaokajizanio» (axanraniss Product Mix) aias

Mepexi G.Bar

Bar»

(CAC) Ta 361nb111eHHS TpadiKy.

3axin Mera OOrpyHTYyBaHHS
. | Kapra copuitasarra: G.Bar irHopye kBaapaHT
3alydeHHsl  IUIATOCIPOMOXKHOI . . . .
BripoBamkeHHs . N . «Bucoka niHa / @yHKIIOHATIBHICTEY (KIaCHYHI
Mmicneoi ayautopii (HimeuunHa, D N
MOCITyTH «Slow . mokc-caionun). Lli kimieHTH He npuiayTh Ha
[Monpma) 35+, sxa wiHYE . N S N
Beauty» . «BEYIpKY», aje NMPUHIYTh Ha SKICHUHM, TUXUH
IIPUBATHICTb Ta TUILLY. .
CepBic.
PESTEL-anani3: €BponeMku I[iHYIOTH 4Yac
Excnpec-3ona «Dry | 3amkennss  1miHu  3amy4deHHs | (ocoOmuBo B OyHi). [Tocoyra: MuTTs + ykiaaka

3a 20-30 xB. Ile n103BONUTH MEPEXONUTH
KJIIEHTIB Y KJIACHYHUX CAJIOHIB.

Cucrema 3HmKeHHAd  pUHKOBOT  Biagu | KOHKypeHTHI CHIIM: CTBOpPEHHs Oap'epy mams
nepeArIaTu MOKYMIIIB  Ta  MIABUIIEHHS | Mepexoay A0 KOHKypeHTiB. KimieHT kymye 5
(Subscription) JIOSLIBHOCTI. YKJIQJIOK Ha MICSIIIh 32 (hiKCOBAHOIO IIHOIO.

Loicepeno: pospobneno agmopom

3 MeTOW 3HW)XEHHS PUHKOBOI BIJIaJM TMOKYILIB Ta MIJBUIIEHHS JIOSJIBHOCTI

JIOIIUIBHAM € BIPOBAKEHHS CHCTEMH TIEPEAIUIATH, 10 CIIPUSTUME CTBOPEHHIO Oap'epy Juist

nepexo1y KIIE€HTIB J0 KOHKYPYIOUHUX MiITPUEMCTB.

Kpim TOro, 10omiibHUM BUJIA€THCS BHECTH NIEBHI 3MIHU Y KOMYHIKALIHHY TOJITHUKY ,

30KpeMa BIMOBHUTHCS BiJl POKEBOTO «J[1BUAYOT0» TOHY (SIKMW MICIIEBI MOXYTb BBa)KaTH

1H(paHTUIEHUM) Ha KopucTh Smart Beauty. [IpogaBatu He «eMOI1i10 CBATA», a «TEXHOJOT1IO
eKOHOMIi 4Yacy». MeToro BIpOBaJKEHHS 3alpONOHOBAaHUX 3MIH € JIOBEJACHHSA YaCTKU

micueBux KiieHTIB (locals) y uekax g0 30-40%.
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BpaxoByroun HU3bKY MapkKUHaIbHICTH nociyr y €C (uepe3 Bucoki Labor Costs),
dokyc Oi3Hecy mae 3MICTUTHUCA Ha TOBapH, TOMY JAPYTUM HANpPSIMOM YIOCKOHAJICHHSI
JISUTBHOCTI MIITPUEMCTBA € MaKCcUMI3alisi npuOyTKoBOCTI yepe3 Retail (BinacHuii mpoaykT),
110 MOTpedyBaTUMe CTBOPEHHS Ta MpocyBaHHA BiacHO1 Toprooi mapku (CTM) G.Products
(ormsiz 3a BojoccesM, TiioM). [lepeBaroto € Te, 1110 Map>KUHAJIbHICTh KOCMETHUKH CTAHOBUTD
40-60% (mpotu 15% mna mnocnyrax). Ilpomax ojHiei OaHKM MIAMOyHIO 3aiiMae y
aaMiHICTpaTopa 2 XBUJIMHY, a CTPUKKA — TOAUHY poO0oTH MaicTpa. B sikocTi kanamy 30yTy
MOKHa BHUKOPHCTOBYBATH Tpa(ik casioHIB, MO0 «IiACaIUTH» KIIE€HTIB HA CB1M MPOJIYKT, a
JlaJni MpoAaBaTH iM Moro yepe3 e-commerce (MiAnucKa Ha KOCMETHKY).

Mertoro mux 3axojIiB € 30LIbIIEHHS YacTKu qoxoay Bin Retail 3 morounux 10% mo
20% Bi11 3aranbHOTO 000pPOTY Mepeki. MapKeTHHTOBOIO MepeBarolo, axka oyze 3adbe3neueHa
3aBJSKU peaiizallii JaHOi MPONOo3ULli € Te, 1110 IPOIatouy CBOKO KOcMeTUKY, G.Bar nocuittoe
CBOIO HE3aJIC)KHICTh BiJI TOCTaYaJIbHUKIB Ta IMO3UIIIOHYE ceOe K eKcrepTa y JAOTJIsIl, a He
aunie sk nepykapsio. et Hanpsim € ekoHoMIyHUM 3axucToM G.Bar Biji BUCOKOT BapTOCTI
npari B €C Ta pUHKOBOI BJIAJM IIOCTAYaNbHUKIB. HMoro cyTh mossrae y pospo6mi (a6o
3aMOBJICHHI BHPOOHUIITBA) JIIHIMKA BHCOKOMApKUHAJIBHUX TPOAYKTIB JOTJSAY Mif
opennom G.Bar. JloninbHICTE Takoi AuBepcHdikalii 013HeCy OOIPYHTOBYEThCS 30KpeMa 1
TUM, [0 HAJaHHS MOCHyT (poboTa MaiicTpa) mae mapkuHanbHICTh 10-20% y €C, HaTOMiCTh
npogax CTM wmoxxe 3abesneuntu mapxy 40-60%. Hasite skmo G.Bar He 3moxke
30LIBIINTH KUTBKICTH BiJIBITyBaHb, 3pocTaHHs yacTku Retail 1o 20% 3axucTuth unctuit
npuOyTOK KOMIaHii Bij 1HQUISIIT Ta 3pOCTaHHS MIHIMAJIBHUX 3apIuiaT. 3 TOYKH 30py
mapketuHiry CTM € noTyXHUM I1HCTPYMEHTOM JIOSUIbHOCTI. [IpOaykT, SKUM KIi€HT
BUKOPHUCTOBY€E IIOAHS, MOCTIHHO Harajaye mpo OpeHa, MOJOBXKYIOYH KUTTEBUH UK
kiienta (CLV) nmo3a camoHoMm.

3BaXkalOyM Ha BHMCOKY IUIMHHICTh KaJpiB Ta BHUCOKI OpUAMYHI pu3uku B €C,
HeoOX1HUM 151 3MmittHeHHs O13Hecy G.Bar € peamizaris 3axo/iB moao ykpimieHHs HR-
CKJIQJIOBOI IMiAMPUEMCTBA, AK€ YacTO YKpPaiHChKI MalCTpH MOBEPTAIOTHCS I0J0OMY abo

HIyTh MpaloBaTu «Ha cede» (B TiHb), @ €EBPOMEHCHKUX HAHMaTH JIOPOTO 1 CKIIaTHO.
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Binrak, ontumizanis Human-Resource Marketing (HR-Marketing) € nactynHum
HAIlpsSIMOM,  peaii3allis SKOro JO3BOJUTh JIOCATTH  YJOCKOHAJICHHS  JISUIBHOCTI
nignpueMctBa. s Toro, mo6 rapaHTyBaTH €BponeichbkuM (ppaHyaiizi cTablIbHUI MOTIK
MaMCTpIB, SKI BIANOBIAAIOTh YKPATHCHKUM CTaHAAPTaM IMIBUAKOCTI Ta IKOCTI IPOMOHY€EThCA
ctBopennst G.Academy Europe (uieHTp miarotToBku MaiictpiB y Bapmasi). OdikyBaHUM
pEe3yNbTaTOM € 3HWKEHHS PU3UKY «KPaJADKKW» KIIE€HTIB MailCTpaMH, OCKIJIbKH BOHU
NpUB'sS3aHl O CUCTEMHU HaBUYaHHS, KOHTPAaKTy Ta eauHoro Openmy G.Bar. OcHoBHUMEH
KpOKaMu JUIsl peatizalii JaHo1 MpONO3uIlli €: CTBOPEHHS €JUHOTO IIEHTPY PEKPYTUHTY Ta
HaBUaHHS y BapiaBi, sikuil mpaipoe sK KOHBEEp KalpiB Jiis Bciei mepexi y €C;
BIIPOBA/KCHHSI JKOPCTKUX IOPUIUYHUX KOHTPAKTIB, JI€ KOMIIaHIs 1HBECTY€E B JIETaNi3allio
Maiictpa (Bi3a, JKMUTIIO), a MaiicTep 3000B'S3yeThCs BiAmpairoBaTd neBHuil mnepiof. lle
3HU3UTH IUNIMHHICTH KaApiB (churn rate).

OTxe, CTBOPEHHS €IMHOTO HAaBYAIBHO-PEKPYyTHHToBOTO Xaby G.Academy Europe 3
00OB'A3KOBUM aJlallTallliHUM KypCcOM JUIsl BCIX HOBUX MaMCTpIB, € KPUTHYHUM JUJIS
3a0€3MeUeHHs] CTaH/IapPTIB SKOCTI Ta MPOTHJIIi PUHKOBIM Bl MOKYMIB (K1 MAyTh 3a
«CBOIM» MalCTpOM) Ta IOPUAMYHUM pu3MKaM. l[lepeBaramu BOpPOBAJKEHHS €IMHHUX
CTaHJapTIB MIArOTOBKU i mpaiiBHukiB G.Bar € Te, mo nmocnyra, HagaHa B bepiini,
BiamoBigae crangmapty Kwuepa. lle 3axumae Product sk HaWBaKIMBIIIUN €IEMEHT
KOHKYPEHTOCTIPOMOKHOCTI. KpiM TOro, 4iTki KOHTpPakTH Ta NpHUB'SI3KAa MaWCTpiB 110
Akazemii Ta BHyTpILIHIX CTaHAAPTIB (a HE A0 OCOOUCTUX KIIIEHTCHKUX 0a3) 3HUKY€E PUBHK
HEZ0OPOCOBICHOI KOHKYpeHIli 3 OOKy 3BUIbHEHUX abo Tux, xTo mimoB. lle 3axuiae

KOMIIaHIIO B1J] BHYTPIIIHBO1 KOHKYpeHIii (Rivalry) Ta BUCOKOi Bilay MOKYIILIIB.
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3.2 MapkeTHHI OB a”HaJi3 AK IHCTpyMeHT 3a0e3nme4eHHs

KOHKYPEHTOCIHPOMOKHOCTI MiANMPUEMCTBA

OCHOBHMM B MapKETMHIOBOMY  YIPAaBIIHHI  KOHKYPEHTOCIPOMOXHICTIO
HIIPUEMCTBA € LIJIbOBA OPIEHTAIlIS 1 KOMIUIEKCHICTh, 1HTETpallis BCiX (yHKIIIOHAIBHUX
HiJICUCTEM B IIUIICHY CUCTEMY, JII0UY B IHTEpecax BChOTO MIANPUEMCTBA, IO 3a0e3mneuye
€IMHWM  TPOLleC  BIATBOPEHHsS  CTIMKMX  KOHKYPEHTHHX  mepeBar.  Posrising
KOHKYPEHTOCIIPOMOXHOCTI SIK 00’ €KT MapKETHHTOBOTO YIPABJIIHHS ICTOTHO 3MIHIOE I11J11 B
€KOHOMIYHHMX CUCTeMax. | '0JIOBHUMH LUISIMA MAapKETUHIOBOT'O YHPABIIIHHS MIANPUEMCTBA
CTalOTh: JIOCSTHEHHS BHUCOKOI KOHKYPEHTOCIIPOMOXHOCTI MPOAYKIii, CTBOPEHHS Ta
dopMyBaHHS CTIHKMX KOHKYPEHTHHUX TepeBar mepe;l cBOiMH KOHKypeHTamu. Konmermiris
MapKETHHTOBOTO  YIPABIIHHSI KOHKYPEHTOCTIPOMOXHICTIO MIANPUEMCTBA TMOBHHHA
BpPaxoOBYBAaTU HE TUIBKM BUSBJIECHI YMHHUKH KOHKYPEHIli 1 OOMEXKEHUN CIEeKTp MoTped
NOKYMIIIB, OCTaYaJIbHUKIB, KOHKYPEHTIB, BAPOOHUKIB TOBapiB-3aMIHHHUKIB.

3 CHUCTEMHUX TIO3UWIIId TPOIEC YMNPaBIiHHA  KOHKYPEHTOCIPOMOXKHICTIO
HiIpUEMCTBA HEOOX1THO PO3IIISIIATH SIK KOMILIEKC B3a€MOTIOB’ SI3aHUX 1, METOIO SIKOTO €
3a0e3Me4eHHs] HOoro CTIMKOi PUHKOBOI mo3uiii. KpuTepisiMu JOCSITHEHHS METH B
KOHKPETHUX BHUIIQJIKaX B 3aJI€KHOCTI BIJ] MOYATKOBOTO TIOJIOKEHHS 1 BCTAHOBJICHUX
CTpaTeriyHuX IUIEH MOXyTh OyTH: 30UIBIIECHHS OOCATY MPOJAXIB, TEPUTOpIAJIbHE
3pOCTaHHSl PUHKY, MiJABHIIEHHS PEHTAO0ENIbHOCTI MPOAaXKiB, MPUPICT MPUOYTKY Ta 1HII
PUHKOBI, €KOHOMIYHI a00 (iHaHCOBI MOKAa3HWUKHU (YHKIIIOHYBAaHHSA MiAIpHEMCTBA. SK
€JIEeMEHTH 1bOr0 KOMIUIEKCY (CHUCTEMH YOPABIIHHS KOHKYPEHTOCIPOMOXKHICTIO)
BUCTYNAIOTh MPAKTUYHO BC1 CTPYKTYPHI MIAPO3ILIN MIAMPUEMCTBA, B CKIaAl BUPOOHHUINX
GbyHKIIN SKUX TOBUHHI OyTH CIEIialbHO BUJIEHI Ti, peajizallis sSKUX 0e3MocepeHbO
BHU3HAYa€ PUHKOBY MO3ULII0 MIANPUEMCTBA. Take BHUAUIEHHA (opMmMye oprasizauiiny
CTPYKTYpPY CHCTEMH, TOOTO CHCTEMY 3B’S3KIB MK CTPYKTYPHUMHU OIMHUIIMU
HiANpUEMCTBA 3 MPUBOJY B3a€EMOJII B MPOIECT YNPaABIiHHSA KOHKYPEHTOCIPOMOXKHICTIO.

[Ipn BHU3HAYEHHI (GYHKITIOHAaJIBHOTO CKJIay CUCTEMH YIpaBIIHHS
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KOHKYPEHTOCTIPOMOXHICTIO MIMPUEMCTBA HEOOX1THO BUXOUTH 3 TOTO, 110 B Hii MOBUHHI
OyTu mpe/icTaBIieHi BCl GyHKIIT MEHEKMEHTY.

st 3a0e3MneueHHs KOHKYPEHTOCTIPOMOYXHOCTI KPUTHYHO BaYKJTBO
BUKOPUCTOBYBAaTH MAapKETUHIOBUI aHalI3 HE SK pa3oBe JOCIIKEHHS, a K IOCTIHHUN
IHCTPYMEHT KOHTPOJIIO Ta MPOTHO3YyBaHHA. 3 I[I€I0 METOI0 Y MApPKETHHTOBY JISUIBHICTH
mepexi G.Bar mnponoHyeTrhCs BOPOBAAUTH JBI METOAMKHU: OIlIHKA €(PEKTUBHOCTI
BIIPOBA/KCHHST BiacHOi ToproBoi wmapku (CTM) Tta Bu3HaueHHS e()EKTUBHOCTI
3aCTOCYBaHHS JUHAMIYHOTO I[IHOYTBOPEHHS.

JUis KOpeKTHOi OLIHKM e(peKTHUBHOCTI BIpoBa/keHHs CTM BHKOPHUCTOBYETHCS
MOKA3HMK 3pOCTaHHS MpUOYyTKY Bij po3apionHoi Toprisii (Retail Profit Uplift). OcnoBHuMU
KOHTPOJILHUMU MTOKa3HUKaMH y TaHOMY BHUIAJIKy € yacTka Retail y 3aranpHOMy 4eky (Retail
Share of Basket), sika mae 3poctu 3 10% 10 20% Ta mapxxunaiabHICTh ToBapy (Gross Profit
Margin), 1i 3poctanns mianyetbest 3 15% no 40% (3a paxyHok nepexony Ha CTM).

3rizHo nporHo3y Ha 2025 pik, 3arasibHuil 060poT Mepexi (GMV) cranoButume 850
MJTH. TPH., TIPU 1[bOMY MOTOYHA yacTka Retail cxmamatume 10% (85 mumH. rpH.), cepemHs
Mapika Ha cropoHHii Retail 15%, uinpoBa mapka Ha G.Products (CTM) 40%.

Hagenemo po3paxyHOK mOoTO4YHOro npuOyTKy Bija Retail:

[IpuOyYTOK noroumii = 85 MuH. rpH. * 0,15 = 12,75 mMuH. rpH.

Pospaxynok ninmboBoro npubytky Bin Retail (mpupict CTM) 3poOuMo Ha OCHOBI
npunyueHHs, mo 10% KIieHTiB, sIKI KyInyBaJld CTOPOHHI TOBapH, nepexoasts Ha CTM.

To6to, 10% Bix 85 MiH rpH (8,5 MutH rpH) Tenep npuHocATh 40% MapxKi.

[TpulyTOK yimsoswii = (76,5 MiTH. TpH. * 0,15) + (8,5 muH. rpH. * 0,40) = 11,475 MaH. rpH.
+ 3,4 MiH. TpH. = 14,875 MIIH. TpH.

ExoHOMIYHMIT eEeKT B1Jl 3alPONOHOBAHMX 3aXO0/1B CKIaAaTHUME:
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Edexr = 14,875 mnn. rpH. — 12,75 MnH. TpH. = 2,125 MIIH. TpH.

Taxum unnom, nepexin Ha CTM 3abe3nedye npupict yuctoro npuOyTky Ha 2,125
MJIH. TPH. HaBITh NMPU HEBEIMKIA 3MiHI acOpTUMEHTY. Po3paxyHKy TOBOJIWUTH, IO IS
3a0€3IeUeHHs KOHKYPEHTOCIIPOMOXHOCTI (3aXUCTYy Map:ki) KOMIaH1i BUTAHIIIE TPOIaBaTH
BJIACHUH, a HE CTOPOHHIN MPOIYKT, KOMIIEHCYIOUH BUCOKI oneparliitHi Butpatu B €C.

HactynHum KpoKoM 1110710 YI0CKOHAJIEHHS MapKETUHTOBOI CTpaTerii MiAMPUEMCTBA 3
METOI0 3MILIHEHHSI HOr0 KOHKYPEHTOCHPOMOXKHOCTI OYJI0 3alpOIOHOBAHO BIPOBAKEHHS
JTUHAMIYHOTO I[IHOYTBOPEHHS, IO Iependadae BuUKopucTaHHA G.App I aHami3y
3aBaHTaXEHHS CaJOHIB y peallbHOMYy daci Ta BhpoBajukeHHs Dynamic Pricing s
MaKCUMI3allli I0X0.y.

JlunamiuHe 1iHOYTBOpeHHS € 1HCTpyMeHToM Yield Management, cnpsiMmoBaHUM Ha
MaKCUMIi3allilo J0XO0Ay 3 OOMEKEHOro pecypcy (uac Maiictpa / Kpicjlio B CajioHi).
Buxopucrannas G.App Ta anamitnuanx gaanux CRM mo3Bosisie kKoMIanii 3MiIHATH I[IHOBY
nomTuky (Price), o BKkpal Ba)KJIuBO I 3a0€3MeUeHHs] KOHKYPEHTOCITPOMOXKHOCTI. J1Jist
peanizauii MEXaHi3My JUHAMIYHOTO LIHOYTBOPEHHS MPOMOHYEThCS BUKOPUCTAHHS TAKUX
€JIEMEHTIB, K 3HIKKA B 20% y TOJMHU HU3BKOTO TIOMHUTY, 1110 T1BUIIY€E 3aBAaHTAKCHHS Ta
MOKpPHUBA€E TMOCTIMHI BUTpaTH (OpEHJIa, KOMyHaJIbHI), 1I€ TPsiMa BIJMOBIAb HA €KOHOMIYHI
BUKJIMKH, a TakoK HaliHka (Revenue Maximization) B 10% y roauHu miKOBOTO MOMUTY
(m'sITHUIS-CY00Ta), IO JO3BOJISIE «3HATH BEPUIKU» 3 BUCOKOTO MOMUTY 0€3 HEOOX1THOCTI
HAaMMAaTH JOJAaTKOBUK JOPOTHUM ITEPCOHAI.

[IpoBenemMo po3paxyHOK MPUOYTKOBOCTI, 3aCHOBAHNN Ha MOKA3HUKY 3aBAaHTAKCHHSI
(Occupancy Rate). MeTaoro 3ampoIrOHOBaHMX 3aXOIB € 30UIbIICHHS 3aBaHTAXXEHHS
CaJIOHIB y «MEPTBI1» roJInHHU (BIBTOpOK-cepena, 10:00—14:00) va 15% Ta 3011b1nTH 10X14 Y

«IiKOBI» ToANHM (M'sSTHHUISA-cy00Ta, 16:00-20:00) HA 10%.
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s mpukiiaxy OyJio BUKOPUCTAHO BXIJHI JIaHI 3a OJIHIEIO JIOKAIIE€K MPOTITOM
MICSIIS: 3arajbHa KUIBKICTH JOCTyHmHHUX TamcioriB 1600, mpu 1poMy cepenHs IiHa
nociyru cranoBuia 1600 rpH., notoyHe 3aBaHTaxkeHHs - 75% (1200 uekis, 1920000 rpH.).

HaBenemo po3paxyHok edpekTy Bia AuHaMidHOTO 1iHOyTBOpeHHS (/IL]):

l. «MepTtBi» ronunu (25% cnotiB = 400 cnotiB): 3umxKa - 20% 11 3ayUeHHs

nonatkoBux 15% KITi€HTIB.

ITorouni npoaaxi = 400 * 0.60 (3aBantaxkenss) * 1600 rpa.= 384000 rpH.

[Tponaxi 3 1] = $400 * 0.75 (uinpoBe 3aBanTaxeHHs ) * 1280 rpH. (IiHA 31 3HIKKOIO)

= 384000.

o

Ax 6aunmo, eeKT TyT HYJIBOBHA, ajiec METa JOCITHYTA, aJKe 3allOBHCHHS CJIOTIB
MOKPHUBAE TOCTIMHI BUTpaTH (OpEH/a, 3apIuiaTa).

2. «ITikoBi» rogunu (40% cnotiB ctanoButh 640 cioti). Hailinka cTaHOBUTh

+10%.

[Torouni mponaxi - 640 *0.90 (3aBanTaxenus) * 1600 rpu. = 921600 rpH.
IMpomaxi 3 JII: 640 * 0.90 (3aBantaxkenHs) * 1760 rpH. (miHa 3 HAIIHKOIO) =
1013760 rpH.

Ha ocHOBI mpoBeIeHHX PO3PAaxXyHKIB BU3HAYMMO CKOHOMIYHHM  edeKT

3alpONOHOBAHUX 3aXO0/IIB.

[Tpupict noxony Bijg mikoBux roauH ckiaaae: 1013760 rpa. — 921600 rpH. = 92160
I'PH. Ha MICSALb 3 OJHIET JIOKAIii.

[Iporuno3oBanuii piuauii egekt (Ha 15 mokariit): 92160 * 15 * 12 = 16588800 rpH.
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Hocsraytuil piunuii nporno3oBanuii epext y 16588800 rpH miaTBepKye, MO Ll

MapKETUHTOBUI I1HCTPYMEHT Ma€ 3HAYHUN EKOHOMIUHUN BIUIMB HAa PE3yJIbTATUBHICTH

poOOTH MEpPEXI Ha PUHKY.

VY tabnuui 3.4 HaBeJECHO MOKA3HUKH, 10 XapaKTePU3yIOTh EKOHOMIUHUN €(EeKT Bix

peasizallii 3anpornoOHOBaHUX MAPKETUHTOBUX 3aXO0/IIB.

Tabnuys 3.4.
ExonomMiunnii epeKT Bil BIPOBAIKEHHS KJIIYOBUX MAPKETHUHIOBHUX 3aX0/1iB
bazoBuit IIporno3unii o
IToxa3Huk OpuHuns AOGcomoTHUI
. . MOKa3HUK MOKa3HUK L OOrpyHTYBaHHS 3aX0.1y
e(EeKTUBHOCTI BUMIpPY (63 3nin) (3viirm) piuHuit edexr
1. EdextuBnicth BpoBamkeHHss CTM (G.Products)
15 3axucr
1. .\ i B
Cepenus ' o (cTopomniii 40 (CTM) 195 Map>KMHAJIBHOCTI Bijl
Mapska Retail ToBap) Bucokux Labor Costs y
P €c.
2. Piannii 3abe3neueHHs CTIHKOCTI
puOyTOK BiJl MJIH IpH 12,75 14,875 +2,125 .
s npuOyTKOBOI YaCTHHH.
Retail
10 (wactxa 3HM)KEHHS 3aJI€KHOCTI
.M . 20 (i i
3. MapkeTHHroBa o, Retail y (uimpoBa 110 BijL IOCITYT T2
MeTa GMV) YacTKa) nuBepcudikaris
JIOXOLy.
II. EdbexTuBHICTD MHAMIYHOTO 1IHOYTBOpeHHS (JI11)
4. Cepenns OnTumizaris
3aTOBHIOBAHICTH o 60 75 115 BUKOPUCTAHHS AKTHBIB
Yy «MEpTBI» (kpicen) y HEMIKOBUI
TOAMHU qac.
5. IIpupict 0 (isa +10 (uina 3 Makcumizariist 10Xoay 3
Joxony 3 % (ikcopana) | HawiHKom) +10 00MEXEHOT0 pecypcy
MKOBHUX T'OJIUH (Yield Management).
6. Piunnit [TinTBepKEHHS
npupict goxoxy | tuc. USD/ 414720/ 1 1 (bi1HaHCOBOI BUTOJIU BiJ
(mporHo3 Ha 15 MJIH TPH 0/0 720/16.5 6,5 mutk rpn BIpoBaLKeHHA L1y
JIOKAITIN) G.App.

Lwcepeno: pospobreno asmopom

Sk G6auuMMo, N1Ba 3ampONOHOBaHI 3aXOJH, IO IPYHTYIOThCS HAa MapKETHUHTOBOMY

aHa3l  Ta

TEXHOJOTIYHUX

IHCTPYMEHTAaxX

(G.App),

3a0€e3MeuyIoTh

3arajJibHuu
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IPOrHO30BaHUM piyHUI npupicT npulyTKy/aoxony Mepexi G.Bar monan 18,6 MiiH. rpH.
(2,125 mma rpH Big CTM + 16,5 muta rpH Bia JIL). Lle miarBepmkye, 1o BOpOBaPKEHHS X
OpraHi3aliifHo-eKOHOMIYHUX HaIpsMiB € IOLUILHUM IS 1 ABUIICHHS
KOHKYPEHTOCTIPOMOXHOCTI MIJMPUEMCTBA B yMOBAX 30BHIIIHIX BUKJIUKIB.

MapKkeTuHIOB1 cTpaTerii MOXYyTh 3HAYHO BIUIMBATH HAa KOHKYPEHTOCIPOMOKHICTh
HiJMPUEMCTBA, OCKUIBKM BOHU BHU3HAYAIOTh CHOCOOM, SKMMHU MPOAYKT abo mociyra
cupuiiMaeThcsl Ha pPHUHKY. llepmt 3a Bce, epeKTHBHA MapKETHHTOBA KaMIIaHIS MOXKeE
M1JBUIIMUTH CBIIOMICTh TIPO OPEHJT cepell CIOKUBAYiB 1 3p0OUTH HOTO O1IbII BIII3HABAHUM
Ta momyJsipHuM. Jlpyre, IpaBUIBHO CIUTAHOBAHE MMO3WIIIOHYBAaHHS HA PUHKY JIO3BOJISE

BUPIZHITHCS Cepe]l KOHKYPEHTIB 1 MPUBEPTATH yBary IJIbOBOI ayAUTOPIi.

Tabnuys 3.5
3MiHa KOHKYPEHTHHX CHJI MiCJIs peaJsii3anis TPbOX CTPATeriYHUX HANPAMIB Yy AislJIbHOCTI

mepe:xi G.Bar (anaJi3 Iloprepa)

bazosuii 3MiHa THCKY
Konkypentna .
oA TUCK (10 (micns OOrpyHTYyBaHHS BIUIMBY
3ax0/1iB) 3ax0/1iB)
: I'mokamizaniss + CTM: G.Bar cTBOproe HOBI TOUYKH
1. BryTpimns . S .

. . CepenHiii- nudepenmiarii (Slow Beauty, Retail),
KOHKYPEHIIis Bucoxkuit . . . . .
(Rivalry) Bucoxkuit BIJIOKPEMJIIOIOUHCh  BiJl MPSIMUX KOHKYPEHTIB, SKi

Y [PONOHYIOTh JIMIIE MOCIYTY.
2. 3arpo3za HR-xa0: HOBaukaM HEMOKJIWBO IIBHIKO CKOIIIFOBATH
HOBHX rpaBliB | Bucoxwuii Cepenniit LEHTpaJIi30BaHy CUCTEMY HaBYaHHS Ta BUCOKI CTaHIAPTH
(New Entrants) SIKOCTI, IO MiIBUIILY€ TTOPIT BXOJY.
3. Brana CTM + HR-xa0: kJtieHT Temnep NpUB'sSI3aHUI HE JHIIE 10

’ . . - Openpay, ane ¥ nmo ysikanbHux npoaykTiB (CTM) ta
MOKYTIL[IB Bucoxknii Cepennii :
(Clients) rapaHTOBAaHOTO CTaHJAPTY AKOCTI (a2 HE 10 KOHKPETHOTO
MaiicTpa).

4. 3arposa I'mokamizamiss  («Dry Bar») + CTM: kommnanis
TOBapiB- Bricoxuit Huzbknii- MEPEeXOITIOe  1HINIaTUBY, MPONOHYIOYM  IIBHJKI,
3aMIHHUKIB Cepenniit JOCTYMHI aJbTEepHATUBU camocTiiHoMy porisny (Dry
(Substitutes) Bar) ta npojatouu KJi€HTY BJacHi 3aco0u.
5. Brmana o NV

a1 . . o CTM: 3HMKEHHS 3aJI€KHOCTI Bl IMIIOPTY MPOQECiitHOl
nocrayanbHuki | CepenHiit Huzbkuit

. KOCMETHKH 3aBJSIKA PO3BUTKY BIACHOTO BUPOOHUIITBA.

B (Suppliers)

Lwcepeno: pospobreno asmopom
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[IpoBenemMo nocT-pakTyM aHaii3 KOHKYPEHTOCHPOMOXKHOCTI, 00 MIATBEPAUTH, 11O
peamizaiis TphoX cTpareriunux HamnpsamiB (riokamizamis, CTM, HR-xal) edexrtuHO
HelTpani3ye BUsBIEHI 3arpo3u Ta nocwiroe no3uilii G.Bar. [Ipu ipomy Bukopucraemo Ti
caMi 1HCTPYMEHTH, 110 ¥ panime (anami3 [loprepa Ta xapra COpuUHHATTS), aje Tenep 3
ypaxyBaHHSIM BHECEHUX 3MiH.

3a panumu Tabauui 3.5 MOXKeMO 3pOOMTH BHUCHBOK, IO B pe3yJbTaTl 31HCHEHHS
3aMpONOHOBAHMX cTpaTeriunux 3axoniB (rmokamzaris, CTM, HR-xab) ougikyeThcs
3HWKEHHS 3arajlbHOro THCKY KOHKYpPeHTHMX cwil Ha (G.Bar 3 BHCOKOro 0 cepeaHbOro
piBHi. IlinnmpueMcTBO NMEpexoAuTh B CTpATErii pearyBaHHs 10 cTparterii (popmyBaHHs
PUHKY, CTBOPIOIOYH CTiHKiIll Oap'epu BXOy /I KOHKYPEHTIB.

VY tabnuui 3.6 mpoaHanizyeMo 3MiHH, 110 BiaOynucs y Oi13Heci mepexi G.Bar micins
peanizauii cTparerii riaokamizauli (BBeaeHHs Slow Beauty ta Dry Bar), sixa mana cnpustu
neperBopeHHIo G.Bar 3 rpaBliis, 30cepeKeHOro JIMIIEe Ha OAHOMY CErMEHTI, Ha JIIIepa, 10

MOKPHUBAE KIIOUYOBI CETMEHTH PUHKY.

Tabnuys 3.6

Ho3uuionyBanHs Ha KapTi cnpuitHATTH (G.Bar sk «Crpareriynui jgigep»)

ITo3unisa G.Bar

Ksanpant .
P II0 3aXO0IiB

IMo3uuis G.Bar ITICJIA 3axoxiB MapkeTHHroBuU# eQeKT

Bucoka wina /

eMoITiliHa #lapo dpeny

rapanTtoBani HR-Xa6om. (Brand Premium).

VYkpimieHa TO3MLIsA: CTAaHAAPTH SIKOCTI | 3aXHMCT IIHOBOI Tpemil

Bucoka wmina /

HoBuii cerMeHT: 3amydeHHs A0pOCIOi, | 30UIBIICHHS 3arajbHOl

dyHKIiORATEHA Irnopyetbes IIJIATOCITPOMOKHOT eBponeiicekoi | [[A Ta  cepenHboro

Y ayautopii uepes «Slow Beautyy. YyeKa.

Huspka mina / . He € crpateriunum
o IrHOpYy€ETBCA 3aIMIIA€THCS IOPOKHIM :

eMolliliHa IPIOPUTETOM.

Ilepexomnenns nonuty: «Dry Bar» Ta
IrHOpyeThes EKCTIPEC-TOCITYTH MEePEXOILTIOITh KITIEHTIB
y IENIEBUX CErMEHTIB (TOBApU-3aMiHHUKH).

Huspka nima /

($yHKIIOHATIbHA CyOCTHUTYTIB.

3HMKEHHS 3arpo3u

Locepeno: pospobneno agmopom
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Sk 6aunmo, G.Bar 3miiicHIOE cTpareriuHuii nepexia Biji (OKyCyBaHHS Ha Hilll J0
mupokoi audepeniiartii. [le poOuTh HoOro 3Ha4HO CTIWKIIIUAM /10 EKOHOMIYHHMX KOJIMBAHb 1
JI03BOJISIE OTPUMYBATHU JOX1]1 K BiJl EMOLIMHOT0, TaK 1 B/l CyTO (PYHKIIIOHAIBHOTO TOMHTY.

[licns  peanmizaiii  3ampoONOHOBAHMX  OPraHi3alliifHO-€KOHOMIYHUX  3aXOJiB,
KOHKYPEHTOCTIPOMOKHICTh Mepexi (G.Bar migBuiyerbcsi 3a paxyHOK 3pOCTaHHS
mapxkuHaiabHOoCcTI (CTM) Ta noxoay (/ILl) na mporno3oBani 18,6 MJH I'pH, 110 TOCUIIIOE
3aXMCT KOMMAaHii BiJf €KOHOMIYHUX PHU3WKIB. AJAmNTallis MOCIyT J0 MICIIEBOTO IOIUTY
(«rmokamizaris») poouts OpeH | OLIBII YHIBEPCATBLHUM Ta MPUBAOIMBUM JJISI MICIIEBOTO
eBporneiicbkoro kiienta. Llentpanizauist HR-¢ynkuii ta nHaBuanus (HR-xa0) rapanrye
BHUCOKY SIKICTh TOCIYT — €IWHY OCHOBY JUIsl MIATPUMKH I[IHOBOi mpemii OpeHIy Ha
MiKHapoaHoMY piBHI. Takum unnom, G.Bar nepexoauts y craryc «ctpareriysoro Jligepa 3
BHCOKOIO CTIMKICTIO, 110 ycmiIHO iHTerpye texHoorii (L), opena (CTM) Ta nmroacbkuii
kamitan (HR-xa0) st 3a6e3neueHHst JOBroCTPOKOBOI KOHKYPEHTHOT MIepeBart.

Ha pucynky 3.2 npencraBieHo cxeMy aHajli3y 3alporOHOBaHOT MOJIeli 3a0€3eUeHHS
KOHKYPEHTOCTIPOMOKHOCTI Mepexi G.Bar.

3 morisAy CTPATEriyHOro YIpaBiIiHHS KOHKYPEHTOCIPOMOXKHICTIO SIK OIHOTO 3
HanpsIMiB Yy MApKETUHIOBIM AISUIBHOCTI MIANPUEMCTBA TAKOK MOKHA BU3HAUWUTU HU3KY
3aB/aHb:

— BUABJICHHS (DaKTOpIB 30BHIIIHHOTO CEPEJOBHINA, 110 BIUIMBAIOTh HA KOHKYPEHTY
CKJIQJIOBY JISTTLHOCTI MiAMPUEMCTBA;

— aHaJi3 MOXJIMBOCTEW MiANpPHEMCTBA Ta WOTO BIAMOBIAHOCTI HUISIM 1 3aBAaHHSIM
(GYyHKITIOHYBaHHS;

— BUSIBJICHHSI KOHKYPEHTHHUX TIepeBar miJmprHeEMCTBA Ta HOTO pealTbHUX 1 MOTEHIIHHUX
KOHKYPEHTIB, CUCTEMaTHYHA JIIarHOCTHKA iX KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCT;

— TIPUUHATTSA pIlIeHh Ta peajizallis 3axoJiB I0A0 30epeKCHHS HasBHUX
KOHKYPEHTHHUX IMO3UIIIH Ta 3aXUCTY 1X YHIKAJIBHOCTI (€KCKJIFO3UBHOCT1);

— NPUIHATTSA PIlIEHb Ta peani3alis 3aX0A1B 11010 CTBOPEHHSI HOBUX MepeBar.



OOrpyHTYBaHHS MeTH OLiIHKH KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI

BuBueHHs puHKY BuBueHHS BUMOT CIIOKMBaYiB BuBUYEeHHSI KOHKYpEHTIB

v v v

®opmyBaHHA (HaKTOPiB KOHKYPEHTOCTIPOMOKHOCTI

—>v

BcraHoBieHHs nepeniky OJUHUYHUX MOKa3HUKIB (PaKTOPiB
(opMyBaHHS KOHKYPEHTOCIIPOMOXHOCTI

v

Busnauenus cunu BIUIMBY OAWUHUYHUX Ta I'PYIHOBUX MMOKa3HHKIB Ha
KOHKypeHTOCHpOMO)KHiCTL

v

Po3paxyHOK rpynoBux MOKa3HUKIB OIMIIHKA KOHKYPEHTOCITPOMOXKHOCTI

IIepconan <« | > ITocyra

— [Tpomec < | |» di3uyHe 0TOUECHHS

41— Posmonin - Lil [ina >

< MapkeTuHroBi KOMyHIKarii

A

Po3paxyHOK 1HTErpajJbHOrO MOKa3HUKa KOHKYPEHTOCIPOMOKHOCTI
MOCITYTH
¥

AHai3 BiIOBiTHOCTI MMOKa3HUKIB OLIHKKA KOHKYPEHTOCIPOMOKHOCTI TOCTYTH, IO
BUBYAETHCS, IIOKa3HUKAM (IIOCTyTH-KOHKYPEHTa) IIOCITyTH-eTaJlOHa

v v

A

Po3pobka mpono3uiii o0 miJABUIIEHHS PitieHns Ipo HaJaHHs HOCIyT
KOHKYPEHTOCITPOMOKHOCTI

Puc. 3.2 Cxema anroputmy aHajizy KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI TOCITYT

IDicepeno: pospodreno agmopom 3a oanumu [62,64]
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Criiika KOHKYPEHTOCIPOMOXKHICTh (epMEpCHKOro rocrnofapcrBa MIAINPUEMCTBA Ha
JIOBTOCTPOKOBY MEPCIEKTUBY MOBUHHA (DOPMYBATHCS 32 HACTYITHUMU Kpokamu (puc. 3.3).
[loyaTkoBUM  aceKTOM  TpPaMOTHOTO  Ta  pPe3yJbTaTUBHOIO  YIpPaBJIHHSA
KOHKYPEHTOCTIPOMOXKHICTIO € HasBHICTh BUCOKOKBamiikoBaHux (axiBiiB. Bucoxuit
piBeHb KOMIIETEHIIIM TiepcoHany 3a0e3mnedye aOCONIOTHO BeCh MPOLEC YIPaBIiHHA
KOHKYPEHTOCTIPOMOXHICTIO, TPU I[bOMY TaKOX JIy»e€ BaXXJIUBUM € HASBHICTh HEOOX1THUX

pecypciB ISl ABUIIICHHS 1i PIBHS B MailOyTHHOMY.

['0TORHICTE 10 OPMYBAHHA
KOHKYPEHTHOI CTparerii Ha
JOBTOCTPOKOBY MEPCIEKTHRY

VCBIIOMIEHHA NepIIOYeproBol Pecypcne
BA#THEOCT] TPAMOTHOTD ~ 3abesne4eHHs
(hopMyBaHHA KOHKVPEHTHOT KOHKYPEHTHOT ¥
cTparerii cTparerii — HasapHicTE ¥
v L1 MepcoHAny
HasgHicTs noeHOl Ta 00 €KTHBHOT Bucokuii pieeHb npodeciiinmx
MapKeTHHTOBOI IHopMati npo ™ rOTOBHOCTI [0 HABHYOK Ta 3HAHb
IOBHILIHE CEPEelOBHILE IHHOBALI{T ]"— o0
v thopMyBaHHA
L] DopmMyBaHHs KOHKYPEHTHIX
3axHCT KOHKYPEHTHHX Nepesar KOHKYPEHTHHX le— CTpaTerii
nepesar

l

[TinenIEHHA PIBHA KOHKYPEHTOCTIPOMOAKHOCT] B
MaiiDyTHEOMY

Puc. 3.3 ®opmyBaHHS CTIHKOI KOHKYPEHTOCIIPOMOXXHOCTI Mepexi G.Bar B

MEePCIEeKTUBI

IDicepeno: [59,62]

OnHuM 13 OCHOBHHX JDKEPET HOBUX Ta EKCKIIO3UBHUX KOHKYPEHTHHUX IepeBar y
Cy4acHOMY CBITI BHUCTYIAIOTh 1HHOBAIlIHI MPOLIECH, MPUUYOMY HE JIMIIE Y BHUPOOHUYO-

30yTOBIN JISJIBHOCTI, @ 1 B yHOpaBmiHCBHKIA cdepi. KpiM cTBOpeHHS HOBUX MepeBar, Ciif
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NPUIUTSITA TUJIBHY yBary 3aXMCTY BKe HasSBHUX NIEPEBar, 3apajiu iX TPUBAJIOTOo 30epeKeHHS
Ta €()eKTUBHOTO BUKOPUCTAHHSI.

Anroput™M BHOOpY CTpaTerid MO0 TMIJABHUINCHHS KOHKYPEHTOCIIPOMOXKHOCTI
BHU3HAYAETHCS HANPALbOBAHOIO MPAKTUKOK ICHYHOYMX 0a30BUX MOJENEH CTPAaTeriyHOro
YOPABIIHHS 3 ypaxyBaHHSM CHEIU(IKK TISIBHOCTI MIAMPUEMCTBA, WOTO Creliami3alii,
PIBHSI CTPATEr1YHOIO PO3BUTKY.

Hapasi xonkypeHTHa OOpoThOa 3a CIOXKHBada 30CEPEKYETHCS HABKOJIO HOBHX
TOBapiB, MPUBAOIUBUX I11H Ta €PEKTUBHUX CYYaCHHUX 3aC00ax CTUMYJIFOBaHHS 30yTy. Y 111
00poTh01 3a cHOXUBaya MIANPUEMCTBA MOXYTh BHKOPHUCTOBYBAaTH YBECh KOMILIEKC
MapKETUHTY, a TaKOX 3aCTOCOBYBATH CEIMEHTYBAHHS PHUHKY, IIUJILOBUA MapKETHHT,
mudepeHIianiio npoaykKiii Ta i mo3uiioHyBaHHs Tomio. Came ymMOBH 3a0€3IeUeHHs
KOHKYPEHTOCTIPOMOXHOCTI BITMBAIOTH HA (POPMYyBaHHS CKJIAIy Ta 3MICTY MapKETHHTOBUX

byHKIIIH.

BucHoBku 10 po3ainy 3

Y TperhoMy po3auI po3pOO0JICHO MPaKTHYHI PEKOMEHJAllli MO0 ITiABUIICHHS
KOHKypeHTocripoMoxHOCTI G.Bar Ha OCHOBI BIOCKOHAJIGHHSI MAapKETHHTOBOTO aHaNi3y.
['onoBHUM BEKTOPOM pPO3BHTKY BH3HAYEHO aBTOMATH3AIlII0 MAapKETUHTOBUX IPOIIECIB
yepe3 ruodiny inrerpaiito CRM-cuctemu 3 ananiTnaHuME cepBicamu (Hanpukian, Google
Analytics Ta 1HCTpyMeHTaMHu aHali3dy couMepex). Lle m03BoauTh KOMMaHii MPOBOJAUTH
NPEIUKTUBHUN aHaITi3 MOBEIIHKHM KIIIEHTIB Ta PO3pPOOJISATH 1HAUBIAYyadbHI MPOMO3UIIii, 1110
3HAYHO IMIBUIIUTH MTOKA3HUK yTpuMaHHs KiieHTiB (Retention Rate).

3anpornoHOBAHO PO3MIMPEHHS MPOIYKTOBOTO MOPTQEs 3a paXyHOK BJIIACHUX JITHIHOK
KOCMETUKH Ta BIPOBAHKCHHS «IMPPOBUX» MOCTYT (OHJIAWH-KOHCYJIbTaIlli, BIpTyanabHI
OpuMIpKKM 00pa3iB), 110 BIANOBIAAE Cy4YacHUMM TpeHAaM O’1oTi-puHKY. OOIpyHTOBaHO

BIIPOBA/PKEHHSI CHCTEMH peryJsipHoro MoHiTopuHry inaekcy NPS (Net Promoter Score) six
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ocHoBHOro KPI mis meHemxepiB canoHiB. EKoHOMIYHE OOIpyHTYBaHHS 3allpONOHOBAHHUX
3aX0/1B CBIAYUTH PO X BUCOKY €PEKTUBHICTh: OUIKYETHCS 3pOCTaHHS BUPYUKH Ha 12-15%
OPOTSATOM POKY 3a paxyHOK 3OiIbIIEHHS 4YacTOTH BI3UTIB Ta CEPEIHBOTO 4YeKa.
BnpoBamxkenns mux pexomeHaanii mo3Boauth G.Bar He nume 30epertu craryc Jiaepa
pUHKY, a W CTBOPUTH HaAilHUN ¢GyHAaAMEHT i MacimtadyBaHHs Oi3Hecy Ha

MDKHApOHOMY PiBHI.
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BUCHOBKH

VY marictepchbkiii poOOTI MPOBEIEHO KOMIUIEKCHE JIOCTIHKEHHS, Pe3yJbTaTH SIKOTO
JI03BOJISIIOTH C(HOPMYITIOBATH HACTYIIHI y3arajJbHIO0Ul BUCHOBKH.

Ha ocHoBi aHamnizy HayKOBUX Ipalb BITYM3HAHUX Ta 3apyOlKHUX BUECHUX JTOBEICHO,
10 MAPKETUHTOBHI aHaJIi3 € CTPMIKHEBUM €JICMEHTOM CHUCTEMH CTPATETIYHOTO YIIPaBIiHHS
KOHKYPEHTOCTIPOMOXKHICTIO. B ymMoBax mudpoBOi €KOHOMIKM CYTHICTh MAapKETHHTOBOTO
aHaji3y TpaHC(POPMYETHCS: BiH IIepecTae OyTH MEPIOJUUYHUM 3aX0A0M (HApPHKIIA, pa3 Ha
pIK) 1 MEPETBOPIOETHCS HA CUCTEMY OE€3MEPEPBHOTO MOHITOPUHIY PUHKOBHX CHTHAJIB.
KoHKYypEeHTOCTIPOMOKHICTh CYYacHOT'O IIINPHEMCTBA BHU3HAYECHA SK 37aTHICTh IIBHJIKO
aJanTyBaTU BHYTPIIIHI PECYpCH JO 3O0BHINIHIX BHUKJIMKIB Ha OCHOBI 00’ €KTUBHHX
AHAIITUYHUX JaHUX.

AHaJI3 MisTBHOCTI TOCIKYBAHOTO TIAMPUEMCTBA MIATBEPAUB TIIOTE3Y MPO TE, IO
yCHIX Ha PUHKY MOCIYT Kpacu 3a0e3IeuyeThbcsl Yepe3 CTBOPEHHS YHIKAJIbHOI €KOCUCTEMU
Openny. [Ipote BHUsIBICHO, 1110 HABITH JIIIEPY PUHKY MAIOTh BPA3JIHMBI MicCIlsi. 30KkpeMa, Oyiio
BCTAHOBJICHO, IO ICHYyIOUa CHCTEMa MAapKETUHIOBOTO aHali3y B KOMMaHIi (hOKyCyeThCs
NEPEeBaXHO Ha 30BHIIIHIX KOMYHIKAILISIX, HEIOCTATHBO YBaru MPUIISIOUM BHYTPILIHIN
oTiepaIliiHii aHATITHII Ta aHAJII3y KUTTEBOTO ITUKITY KIIIEHTA.

s 3a0e3neueHHs CTIMKOI KOHKYPEHTOCITPOMOXKHOCTI 3aIPOMOHOBAHO MepeXia 10
mozeni «mapkeTunr 5.0», ne texHosorii (Al, Big Data) 10noBHIOIOTh JIOACBKUNA JOCBI.
[IpiopureTHHMHU HaNpsiIMaM# PO3BUTKY BH3HAYECHO:

o JDKUTANI3AIls aHAIITUKY: BIAMOBA B1J Py4YHOro 300py JaHMX Ha KOPHUCTH
IHTErpOBaHUX JAMIOOPIiB, IO TIO3BOJISIOTH OAYNTH CTaH Oi3HECY B PEKUMI PEATHHOTO Yacy;

o nepcoHamizaiis cepsicy: Bukopuctandsi RFM-ananizy (Recency, Frequency,
Monetary) miisa cermeHnTallii 6a3u Ta CTBOPEHHS aBTOMATU30BaHUX JIAHIIOKKIB B3a€MOJIT 3

KOKHHUM KJIIEHTOM;
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o YIPABIIIHHS JIOSJIBHICTIO: TpaHcPopMallisi MPOrpaMu JIOSUIbHOCTI 3 OOHYCHO-
HAKOMUYYBAJIBHOI Y MOJIENb «KIyOy MPHUBLICIB», IO CTBOPIOE JOJAATKOBY MCHUXOJOTIUHY
LIHHICTD JJIS KJII€HTA.

[IporHo3oBaHi pe3yabTaTH BOPOBAIKEHHS 3alIPOIMIOHOBAHUX 3aXOIB AEMOHCTPYIOTh
MO3UTUBHY JMHAMIKY BCIX KJIIFOYOBHX MOKA3HMKIB. 3pOCTaHHS KOHKYPEHTOCIPOMOKHOCTI
G.Bar BupakaTUMEThCS HE JMIIE Yy 30UIbIIEHHI YacTKU PUHKY, a ¥ y HIABUIICHHI
1HBECTHUIIIHOI TpuBabuBOCTI Pppanmmsu. OkpiM GiHAHCOBUX BUTO/I, peajizaiis cTparerii
CHOPUATUME IMIJIBUIIEHHIO CTaHJapTiB OOCIYyrOBYBaHHsS B Taiy3l 3arajioM, L0 Mae€
MO3UTUBHUN COLIAIbHUI €(EeKT.

3aBepuIytoud, CJiJ] 3a3HAYUTH, 110 MApKETUHIOBHM aHali3 HE € CTaTUYHUM
iHCTpyMeHTOM. [loganbmioro BUBYEHHS TMOTPEOYIOTh MWUTAaHHS BIUIMBY IMITYYHOTO
IHTEJIEKTY Ha MPOTHO3yBaHHsS NOMNMTY B IHAYCTPIi Kpacd Ta METOAU OL[IHKH BIUIMBY
1H(pIIOeHC-MapKeTUHTy Ha (DiHAHCOBY CTIMKICTH OpeHay. Po3poOnenuit y poOoTi miaxif
MOXX€ OyTH BMKOPHUCTAHUW IHIIMMHU HIANPUEMCTBAMHU CPEPHU MOCIYr s MiABUIICHHS
iXHBOT PUHKOBOT CTIMKOCTI.

Y mijacyMmky, wmarictepcbka poOoTa MiATBEP/KYE, IO B Cy4YaCHUX YyMOBax
KOHKYPEHTOCIIPOMOKHICTh — 1I€ HE PE3YJIbTAT BUIIAJIKOBOIO YCIIXY, & HACIIJIOK IITUOOKOrO0,
METOJUYHO MPAaBUILHOTO MAPKETUHIOBOT'O aHAJII3y Ta ONEPaTUBHOIO BIIPOBAKEHHS HOTr0

pe3ybTaTIB y MPAKTUKY O13HECY.
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	Найбільш точно і просто визначення маркетинговій діяльності дала Американська асоціація маркетингу: «Маркетинг» – це підприємницька діяльність, пов’язана з напрямком потоку товарів та послуг від виробника до споживача».
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	Аксіоматично, маркетинговий аналіз виходить за межі класичних завдань вивчення попиту, пропозиції та конкурентного середовища. У контексті цифрової економіки він охоплює сучасні напрями, пов’язані з прогнозуванням поведінки споживачів на основі великих масивів даних (Big Data), оцінкою ціннісних пропозицій, вимірюванням ефективності цифрових комунікаційних каналів (Digital Marketing Performance) та оцінкою Customer Lifetime Value (CLV). Таким чином, відбувається трансформація від суто дескриптивного (описового) аналізу до предиктивного (прогнозного) та прескриптивного (рекомендаційного), що є критично важливим для проактивного стратегічного управління [1,18].
	Місце маркетингового аналізу в системі управління підприємством детермінується сукупністю його функцій.
	Інформаційно-діагностична функція є первинною, оскільки вона забезпечує керівництво достовірними, повними та своєчасними даними про стан ринку, позиції конкурентів та внутрішні ресурси підприємства.
	Прогностична функція формує основи для моделювання майбутніх сценаріїв розвитку ринку та поведінки споживачів, дозволяючи підприємству заздалегідь підготуватися до змін.
	Контрольна функція набуває особливого значення, оскільки дозволяє здійснювати моніторинг та оцінювати ефективність реалізованих маркетингових стратегій, забезпечуючи своєчасне виявлення відхилень від запланованих ключових показників ефективності (KPIs).
	У контексті підтримки конкурентоспроможності підприємства, функції маркетингового аналізу набувають стратегічного характеру:
	Стратегічно-орієнтуюча функція: забезпечує синтез аналітичних даних, необхідних для ідентифікації та експлуатації унікальних торгових пропозицій (УТП), а також для ефективного розподілу ресурсів між стратегічними зонами господарювання (СЗГ). Результати аналізу прямо впливають на вибір конкурентної стратегії (лідерство за витратами, диференціація чи фокусування), що є критичним для довгострокової ринкової стійкості [7,24,32].
	Адаптивна функція: в умовах високої волатильності ринку вона реалізується через створення механізмів безперервного моніторингу та зворотного зв'язку (feedback loops). Це дозволяє підприємству оперативно коригувати маркетингові тактики відповідно до дій конкурентів, зміни законодавства чи споживчих настроїв, забезпечуючи принцип гнучкого (agile) маркетингу.
	Функція оптимізації ресурсів: маркетинговий аналіз дозволяє точно визначати канали комунікації та сегменти споживачів із найвищим потенціалом рентабельності, що забезпечує максимізацію показника ROMI (Return on Marketing Investment) та мінімізацію непродуктивних витрат.
	Якість та надійність результатів маркетингового аналізу визначається дотриманням його основних принципів [19].
	Принцип системності передбачає не просто комплексне, а саме ієрархічне охоплення усіх взаємопов’язаних факторів, що впливають на ринкову діяльність (від макро- до мікросередовища). Цей принцип вимагає інтеграції зовнішнього аналізу (наприклад, PESTEL-аналіз чи модель «п’яти сил Портера») із внутрішнім аналізом ресурсів та компетенцій (наприклад, VRIO-фреймворк чи аналіз ланцюга цінності).
	Принцип наукової обґрунтованості вимагає використання верифікованих і надійних методів збору та обробки даних, включаючи сучасні економетричні та статистичні моделі (регресійний, кореляційний, багатомірний аналіз). Це забезпечує надійність висновків, оскільки вимагає оцінки валідності (validity) та надійності (reliability) вихідної інформації.
	Принцип об’єктивності є необхідною умовою для мінімізації суб’єктивних впливів, особливо на етапі інтерпретації результатів, та вимагає чіткого розмежування фактів, висновків і припущень.
	Принцип релевантності акцентує увагу на доборі тих показників, які мають безпосередню практичну цінність (actionable insights) для вирішення конкретної управлінської проблеми і безпосередньо впливають на прийняття рішень.
	Нарешті, принцип адаптивності та оперативності підкреслює критичну потребу врахування динамічних змін ринкових умов, технологічних інновацій та трансформації споживчих пріоритетів, забезпечуючи швидку реакцію на ринкові виклики [16,36,51].
	Таким чином, маркетинговий аналіз є не суто технічною, а інтелектуальною та методологічною основою для стратегічного управління. Його інтегративна роль у забезпеченні конкурентоспроможності полягає у здатності перетворювати сирі дані про ринок, споживачів і конкурентів на структуровану інформаційну базу для формування та підтримання стійких конкурентних переваг.
	Основною відмінністю маркетингового аналізу від аналізу фінансової звітності є його спрямованість, адже маркетинговий аналіз спрямований на оцінку майбутніх подій, маркетингової стратегії підприємства в майбутньому періоді. Предметом дослідження традиційного аналізу є результати фінансової діяльності, маркетингового аналізу – дані маркетингового аналізу, тобто стан інформаційного забезпечення. Основне призначення традиційного аналізу – перевірка даних на відповідність чітким установленим критеріям (наприклад, вимогам законодавства). Для маркетингового аналізу це – розробка маркетингових стратегій. Деякі основні спільні та відмінні риси аналізу та маркетингового аналізу наведено в табл.1.1.
	Таблиця 1.1
	Спільні та відмінні риси аудиту та маркетингового аналізу
	Ознаки
	Аналіз
	Маркетинговий аналіз
	Відмінності
	Ціль
	Оцінка на відповідність установленим критеріям
	Формування плану рекомендацій з підвищення ефективності маркетингової діяльності
	Методики дослідження
	Реалізація результатів
	Прийняття управлінських рішень
	Прийняття оперативних і стратегічних рішень
	Дані звіту
	Виявлені факти
	Виявлені факти та рекомендації на майбутнє
	Спільне
	Користувачі
	Внутрішні і зовнішні
	Періодичність проведення
	Систематично
	Класифікація
	Внутрішній і зовнішній
	Джерело: розроблено автором за даними [10, 13, 47]
	Щоб мати підстави для висновків, аудитор повинен зібрати відповідні докази. Такими аудиторськими доказами є зібрана та проаналізована аудитором інформація, як сукупність відомостей про підприємство (його маркетингову діяльність, комерційну діяльність та зовнішнє середовище). Поняття маркетингової інформації почало формуватись у 60-х рр. ХХ ст. Першими постачальниками маркетингових інформаційних послуг були агентства і служби новин. На початку 70-х рр. за підтримки державних установ та навчальних закладів почали з’являтись бази даних. На сьогодні не існує проблеми інформаційного дефіциту для проведення маркетингового аналізу, оскільки з’явилась можливість не лише вільного доступу до інформації, але й розповсюджувати її. У процесі здійснення маркетингового аудиту можуть використовуватися джерела первинної та вторинної інформації. Основні з них наведено на рис.1.1.
	
	Рис. 1.1 Джерела інформації для проведення маркетингового аналізу
	Джерело: розроблено автором за даними [58, 63]
	Для поглибленого вивчення сутності маркетингового аналізу деталізуємо його за окремими видами, оскільки кожен з них має особливості, пов’язані з періодом проведення; обсягом охопленої інформації; періодичністю здійснення. На рис. 1.2. наведено класифікацію маркетингового аналізу за напрямками.
	Аналіз ефективності маркетингової діяльності обов’язково має включати розрахунок таких показників:
	1) частка маркетингового персоналу (відношення кількості працівників, що займаються маркетинговою діяльністю до загальної кількості працівників);
	2) частка витрат на маркетинговий персонал (відношення витрат на оплату праці працівників з маркетингу до загальних витрат на оплату праці);
	3) коефіцієнт затоварення – співвідношення залишку товарів на складі/готової продукції до обсягу реалізації;
	4) рентабельність маркетингових витрат – співвідношення суми отриманого прибутку і обсягу маркетингових витрат.
	
	Рис. 1.2 Види маркетингового аналізу
	Джерело: розроблено автором за даними [42, 53]
	Враховуючи, що маркетингова діяльність є різноплановим поняттям, варто виокремити локальні завдання її аналізу.
	Якщо об’єктом маркетингового аналізу є попит на товари і послуги, то при його проведенні важливими етапами є:
	– визначення факторів, які впливають на вибір споживача;
	– виявлення товарів і послуг, реалізація яких формує найбільшу частину доходу підприємства;
	– аналіз динаміки обсягів реалізації [12, 33].
	Якщо об’єктом аналізу є цінова політика підприємства та динаміка ринків збуту продукції, то його завданням є:
	– пошук факторів, що обґрунтовують ціни на товари і послуги та факторів впливу на формування цін;
	– порівняння рівня цін на товари і послуги фірм-конкурентів;
	– дослідження умов збутової діяльності;
	– виявлення найбільш важливих та перспективних ринків збуту.
	Якщо об’єктом вивчення є конкурентоспроможність товарів і послуг та підприємства в цілому, то завданнями маркетингового аналізу є:
	– визначення рівня конкурентоспроможності товарів і послуг підприємства шляхом порівняння з відповідними показниками фірм-конкурентів;
	– встановлення факторів впливу на конкурентоспроможність продукції підприємства;
	– визначення «слабких» і «сильних» сторін, загроз і можливостей підприємства з позиції конкурентоспроможності;
	– розроблення заходів, що будуть спрямовані на підвищення рівня конкурентоспроможності не лише товарів і послуг, але й підприємства в цілому [60].
	Етап збору та упорядкування інформації є наступним кроком після визначення мети, завдань та значення маркетингового аналізу. Інформація, що використовується в процесі маркетингового аналізу, має бути актуальною, достовірною, повною та релевантною (стосуватись відповідної ділянки маркетингу та в повній мірі відображати стан речей).
	Можемо підсумувати, що маркетинговий аналіз – це напрям аналітичної роботи, яким передбачена комплексна оцінка маркетингової діяльності підприємства за минулий період з метою розробки ефективної маркетингової стратегії на майбутнє.
	Основна мета маркетингового аналізу – підвищення ефективності маркетингової діяльності підприємства в плановому періоді.
	1.2. Методичні підходи до оцінки маркетингової діяльності та забезпечення конкурентоспроможності підприємства
	Перехід від аналітичних висновків до управлінських дій вимагає використання чіткого методичного інструментарію. Методичні підходи до оцінки маркетингової діяльності та конкурентоспроможності охоплюють широкий спектр інструментів, які дозволяють комплексно діагностувати поточний стан, визначати ефективність операційних процесів та ідентифікувати напрями стратегічного розвитку підприємства.
	Оцінка маркетингової діяльності традиційно ґрунтується на аналізі ключових елементів комплексу маркетингу (4P). Методичний інструментарій включає взаємодоповнюючі кількісні та якісні методи аналізу.
	Кількісні методи орієнтовані на збір та обробку числових даних, що дозволяє вимірювати ринкові явища та прогнозувати їхню динаміку. До них належать:
	- статистичний аналіз: вивчення динаміки продажів, частки ринку, аналіз часових рядів та сезонності попиту;
	- економетричне моделювання: застосування регресійного аналізу для встановлення кількісних зв’язків між маркетинговими витратами (наприклад, на рекламу) та результатами (наприклад, обсягом продажів);
	- дискримінантний та кластерний аналіз: використовується для ефективної сегментації ринку та позиціонування продукту;
	- конджойнт-аналіз (Conjoint Analysis): дозволяє оцінити відносну важливість різних атрибутів товару для споживачів та визначити оптимальну ціннісну пропозицію [19, 27].
	Якісні методи спрямовані на розуміння глибинних мотивів, переконань та неявних факторів, які впливають на поведінку споживачів. Вони є незамінними для розробки нових продуктів та креативних стратегій. До них відносять:
	- глибинні інтерв'ю: неформалізовані бесіди для детального вивчення індивідуального досвіду та мотивації клієнтів;
	- фокус-групи: групові дискусії для виявлення спільних поглядів та динаміки сприйняття;
	- проективні та етнографічні методи: використовуються для дослідження підсвідомих установок та вивчення поведінки споживачів у природному середовищі (наприклад, спостереження за процесом покупки), що дозволяє виявити невербалізовані потреби;
	- контент-аналіз: систематична обробка текстової та візуальної інформації (відгуків, коментарів, публікацій у соціальних мережах) для оцінки сприйняття бренду та його іміджу [64, 68].
	У сучасних умовах критично важливим є застосування цифрових метрик та інструментів веб-аналітики (Google Analytics, Adobe Analytics та ін.). Вони забезпечують оперативний моніторинг результативності маркетингових кампаній у режимі реального часу, дозволяючи перейти до data-driven управління.
	Ключові групи цифрових метрик:
	- метрики залучення (Acquisition): вартість за клік (CPC), вартість за дію (CPA), коефіцієнт клікабельності (CTR), та мультиканальна атрибуція, що дозволяє визначити внесок кожного каналу комунікації (органічний пошук, платна реклама, соціальні мережі) у кінцеву конверсію;
	- метрики поведінки (Behavior): коефіцієнт відмов (Bounce Rate), тривалість сесії, глибина перегляду, аналіз воронки конверсії, що допомагає ідентифікувати вузькі місця у процесі взаємодії користувача з цифровою платформою;
	- метрики конверсії (Conversion): коефіцієнт конверсії (CR), рентабельність витрат на рекламу (ROAS), а також результати A/B-тестування, які є ключовими для оптимізації елементів веб-сайту та рекламних повідомлень;
	- метрики утримання (Retention): рівень відтоку клієнтів (Churn Rate), частота повторних покупок та, найважливіше, довічна цінність клієнта (CLV).
	В ринкових умовах питання конкуренції є однією із ключових категорій, оскільки в них відображаються виробничі, економічні, організаційні, технічні, маркетингові та інші можливості не лише окремого суб'єкта господарювання чи регіону, але й всієї країни [8,49].
	Таблиця 1.2
	Наукові підходи до розкриття змісту категорії «конкуренція»
	№
	Вчений
	Характеристика
	1
	Азоєв Г.Л.
	«Економічний процес взаємодії, взаємозв'язку й боротьби між виступаючими на ринку підприємствами з метою забезпечення кращих можливостей збуту своєї продукції, задоволення різноманітних потреб покупців»
	2
	Кіперман Г. Я.
	«Процес взаємодії, взаємозв'язку й боротьби виробників і постачальників при реалізації продукції, економічне суперництво між відособленими товаровиробниками або постачальниками товарів (послуг) за найбільш вигідні умови збуту»
	3
	Макконнел К.Р., Брю С.Л.
	«Наявність на ринку більшої кількості незалежних покупців і продавців, та можливість для них вільно входити на ринок і залишати його»
	4
	Маршалл А.
	«Змагання однієї людини з іншими, особливо при продажу або купівлі чого-небудь»
	5
	Спірідонов І.А.
	«Економічний процес взаємодії, взаємозв'язку й боротьби між виступаючими на ринку підприємствами з метою забезпечення кращих можливостей збуту своєї продукції, задоволення різних потреб покупців й одержання найбільшого прибутку»
	6
	Перцовський Н.І.
	«Процес управління суб'єктом власними конкурентними перевагами для досягнення своїх цілей у боротьбі з конкурентами, за задоволення об'єктивних або суб'єктивних потреб у межах законодавства або в природних умовах»
	7
	Фатхутдінов Р.А.
	«Боротьба підприємств, коли їхні самостійні дії ефективно обмежують можливість кожного з них односторонньо впливати на загальні умови обігу товарів на відповідному товарному ринку» [58].
	8
	Юр'єв В.В.
	«Змагання між товаровиробниками за найбільш вигідні сфери вкладання капіталу, ринки збуту, джерела сировини».
	Джерело: розроблено автором за даними [27, 36]
	Конкуренція є ключовим інструментом і основним виміром функціонування кожного суб’єкта господарювання. Її сутність походить від слова compete і означає «шукати разом», і таким чином вона стимулює рівень прагнення суб’єкта, що дозволяє досягти найвищих результатів, а також є рушійною силою технологічних інновацій і зростання продуктивності. Конкуренцією називають стан, коли учасники змагаються один з одним для досягнення поставлених цілей.
	В процесі вивчення даної категорії, ми встановили, що конкуренція, як науковий термін, є різнобічною, і в кожному окремому випадку її зміст визначається залежно від цілей, на які вона спрямована (табл. 1.2).
	Поряд із поняттям «конкуренція», слід розглянути такий термін як «конкурентоспроможність», який може розглядатися на рівні країни, підприємства або товару.
	В сучасних економічних реаліях не існує єдиного універсального визначення поняття «конкурентоспроможності». Вчені-економісти неоднозначно трактують цю категорію, і ця різноманітність зумовлює складність і багатоаспектність феномену конкурентоспроможності.
	Вперше, дефініція «конкурентоздатність» була запропонована М. Портером, який визначав її «як ключовий фактор у формуванні конкурентоспроможності підприємства, причому визначальним є власне конкурентоспроможність його економічного оточення» [70].
	У широкому сенсі конкурентна спроможність означає здатність випереджати інших в ході боротьби за зміцнення позицій як на внутрішньому, так і на зовнішньому ринках. Вона виявляється в тому, що господарюючий суб'єкт прагне зайняти кращу позицію по відношенню до інших суб'єктів або, як мінімум, не погіршити її в результаті своєї виробничо-збутової діяльності.
	Розглядаючи конкурентну спроможність як економічну категорію, ми можемо стверджувати, що це здатність індивідуального підприємця перевершити опонента в досягненні поставлених цілей на конкурентному ринку [66].
	Конкурентоспроможність представляє собою одну з ключових інтегральних характеристик, яка використовується для аналізу конкурентних позицій підприємства та його продукції на ринку. Цей показник проявляється тільки в умовах конкуренції та через неї. Ключовими компонентами конкурентоспроможності є: інновації, висока якість товарів, ефективна маркетингова діяльність, а також спроможність адаптуватися до змін у ринкових умовах. Якщо організація ефективно конкурує на ринку, забезпечуючи свою успішну позицію в порівнянні з іншими учасниками галузі, то її можна назвати конкурентоспроможною.
	Нині існує значна кількість методик для діагностики конкурентоспроможності, які можуть бути як відносно простими, так і досить складними, вимагаючи від підприємства відповідних витрат та спеціальних навичок свого персоналу. Також для оцінювання рівня конкурентоздатності підприємство може залучати фахівців спеціалізованих організацій, які займаються такими дослідженнями [64,65].
	Конкурентоспроможність можна виміряти на рівні країни, підприємства чи товару. Для цього існують різні методи і методики, які ми розглянемо.
	1. Оцінювання конкуренції на рівні країни. Індекс глобальної конкурентоспроможності (Global Competitiveness Index, GCI) – це індекс, який вимірює рівень конкурентоспроможності країн у світовому масштабі. Цей індекс розробляється Всесвітнім економічним форумом (WEF) і базується на широкому спектрі факторів, що суттєво впливають на економічну конкурентоспроможність. Індекс враховує різні аспекти, такі як економічна продуктивність, якість інфраструктури, ефективність ринків праці, рівень інновацій та інші чинники, які визначають, наскільки готова країна до конкуренції на світовому ринку. Ці показники, засновані на макроекономічних даних, а також на відповідях на опитування, надані лідерами бізнесу, які є доступними щорічно. Глобальний індекс конкурентоспроможності вимірюється в межах від 1 (низький) до 7 (найкращий) і надається у вигляді рейтингу, де країни розташовані за рівнем їхньої конкурентоспроможності. Цей індекс дозволяє вивчати та порівнювати конкурентоспроможність різних країн, виявляти їх сильні та слабкі сторони, а також визначати можливості для подальшого розвитку. Важливо враховувати, що індекс глобальної конкурентоспроможності періодично оновлюється, оскільки економічні умови та фактори змінюються з часом.
	Індекс трансформації Bertelsmann Stiftung (BTI). Індекс трансформації Bertelsmann Stiftung є ще одним джерелом інформації про конкуренцію на рівні країни. Тут розглядаються два підкомпоненти BTI: ринкова конкуренція та антимонопольна політика, які варіюються від 0 до 10 (найкращий). Оцінки BTI в основному ґрунтуються на опитуваннях експертів у країнах і повинні оновлюватися кожні два роки [5, 8].
	2. Дані про конкуренцію на рівні підприємства.
	Діагностика конкурентоспроможності компанії може здійснювати за допомогою трьох груп показників, які відображають конкурентоспроможність продукції, що пропонується підприємством та ефективність використання ресурсів. Перша група включає показники, які оцінюють економічні параметри – ціну та собівартість одиниці продукції, умови платежів та поставок тощо. До другої групи відносяться ті, що характеризують стан та використання трудових ресурсів, основних виробничих засобів, матеріальних затрат, обігових коштів, а також фінансовий стан компанії. В третю групу включені показники, які характеризують нормативні параметри, і показують чи відповідає продукція стандартам, нормам, правилам, що регламентують параметри якості продукції. Існуючі методи оцінки конкурентоспроможності підприємства можна згрупувати за декількома ознаками (рис. 1.3).
	Економічні методи дозволяють провести оцінювання рівня конкурентоспроможності підприємства не використовуючи складні математичні формули. Перевагами цих методів є відносна простота використання та швидкість отриманих результатів, а недоліки полягають – у великій похибці і низькій точності результатів оцінювання. Для збору всієї інформації, необхідної для аналізу (вивчення мікро- та макро- середовища, оцінка факторів), використовуються експертні методи. Це не дозволяє отримати максимально об'єктивні показники конкурентоспроможності, а отже об'єктивно визначити її рівень [10, 12].
	Рис. 1.3. Методи оцінювання конкурентоспроможності підприємства
	Джерело: розроблено автором за даними [14, 16]
	Математичні методи базуються на факторній моделі оцінювання, які полягають у розрахунку інтегрального показника або кількох числових значень показників, за якими проводиться підсумкова оцінка. Ці методи вважаються найбільш точними, хоча вони тобто спеціальне навчання працівників.
	Диференціальні методи оцінки конкурентоспроможності підприємства передбачають порівняння вихідних ознак об’єктів порівняння з наступним зведенням результатів порівнянь за деяким загальним показником конкурентоспроможності. Отриманий таким чином результат, як правило, акумулює лише певні конкурентні переваги, а саме різницю в стані окремих факторів [63].
	Інтегральні методи базуються на використанні системи показників, які допомагають оцінити конкурентоспроможність підприємства, а саме набір характеристик, які дозволяють формально описати стан параметрів суб’єкта господарювання і на цій основі сформулювати рекомендації щодо підвищення ефективності його функціонування.
	Графічний метод базується на побудові багатокутника конкурентоспроможності або циклограми, який відображає рівень показників конкурентоспроможності підприємств.
	
	Рис. 1.4. Система методів оцінювання конкурентоспроможності підприємства
	Джерело: [21]
	Вивчення конкурентоспроможності з використанням аналітичних методів вимагає порівняльної оцінки підприємства та його конкурентів. Для цього використовується SWOT-аналіз, що дозволяє виявити сильні та слабкі позиції як фірми, так і конкурентів. В результаті SWOT-аналізу створюють профіль компанії, що оцінюється, а також його головних конкурентів.
	Для оцінки конкурентоспроможності використовуються також експертні методи, які включають в себе різні підходи та інструменти, які базуються на знаннях та досвіді експертів у певних галузях. Найбільш популярними експертними методами оцінювання конкурентоспроможності підприємства є: метод експертних оцінок, метод Делфі, аналіз порівняльних переваг, метод аналогій, ключові показники ефективності та інші.
	Загалом, оцінюючи підходи до аналізу конкурентоспроможності можна деталізувати їх за певними групами (рис. 1.4).
	Оцінка конкурентоспроможності підприємства вимагає застосування стратегічних аналітичних моделей, які допомагають структурувати фактори зовнішнього та внутрішнього середовища. Серед найбільш поширених: SWOT-аналіз, PESTEL-аналіз та модель «п’яти сил Портера». Додатково використовуються матричні моделі, такі як Матриця БКГ (BCG Matrix) та Матриця Мак-Кінсі/GE, які дозволяють оцінювати та управляти портфелем продуктів (або СЗГ) підприємства. Для внутрішнього аналізу ресурсів та компетенцій застосовується VRIO-фреймворк (оцінка цінності, рідкісності, неімітованості та організованості ресурсів), що є основою ресурсно-орієнтованого підходу до формування стійких конкурентних переваг [26,30,45].
	Невід’ємним елементом методики оцінки є система ключових показників ефективності (KPI), які мають бути ієрархічно пов’язані зі стратегічними цілями. Імплементація збалансованої системи показників (Balanced Scorecard) у маркетингову діяльність дає змогу оцінювати її результати одночасно з чотирьох перспектив: фінансової (ROMI, прибуток), клієнтської (NPS, CLV, задоволеність), внутрішніх бізнес-процесів (швидкість обробки замовлень, time-to-market) та навчання й розвитку (компетенції персоналу).
	У контексті інформаційної парадигми сучасні методичні підходи дедалі більше базуються на інтеграції кількісних і якісних параметрів із використанням інструментів Big Data Analytics та Machine Learning. Аналіз даних великих масивів, отриманих із соціальних мереж, лог-файлів, CRM-систем та веб-трафіку, поєднується з традиційними методами для створення холістичної (цілісної) картини ринку. Це створює умови для підвищення точності прогнозних моделей попиту, формування персоналізованих ціннісних пропозицій та більш ефективного управління каналами просування [58, 65].
	Отже, методичні підходи до оцінки маркетингової діяльності та забезпечення конкурентоспроможності підприємства мають комплексний, інтегративний та технологічно орієнтований характер. Їхнє коректне застосування забезпечує підприємству не лише можливість адекватно реагувати на ринкові виклики, але й проактивно розвивати унікальні конкурентні переваги, підтримуючи довгострокову стійкість та зростання ринкової вартості.
	Висновки до розділу 1
	У першому розділі було детально досліджено теоретичні та методологічні засади маркетингового аналізу як ключового чинника забезпечення конкурентоспроможності підприємства. Встановлено, що маркетинговий аналіз є багатогранним процесом, який полягає у систематичному зборі, інтерпретації та оцінці даних про ринкове середовище. На основі аналізу наукової літератури визначено, що сучасна концепція конкурентоспроможності підприємства сфери послуг базується на синергії якості обслуговування, інноваційності та сили бренду.
	Особливу увагу приділено методологічному апарату оцінки конкурентних позицій. Виокремлено такі ключові методи, як аналіз п’яти сил М. Портера, PEST-аналіз та матричні методи (BCG, GE/McKinsey). Проте зроблено висновок, що для сервісних компаній традиційний підхід має бути доповнений аналізом «Customer Journey Map» (шляху клієнта) та оцінкою точок контакту. Доведено, що ефективність маркетингового аналізу безпосередньо залежить від якості інформаційного забезпечення та здатності менеджменту трансформувати аналітичні дані у стратегічні дії. Визначено, що у контексті інформаційної парадигми сучасні методичні підходи дедалі більше базуються на інтеграції кількісних і якісних параметрів із використанням інструментів Big Data Analytics та Machine Learning. Аналіз даних великих масивів, отриманих із соціальних мереж, лог-файлів, CRM-систем та веб-трафіку, поєднується з традиційними методами для створення холістичної (цілісної) картини ринку. Це створює умови для підвищення точності прогнозних моделей попиту, формування персоналізованих ціннісних пропозицій та більш ефективного управління каналами просування.
	Таким чином, теоретичне підґрунтя підтверджує, що без системного маркетингового аналізу неможливо забезпечити сталий розвиток компанії в умовах сучасного турбулентного ринку.
	Керівна компанія (Київ) має лінійно-функціональну структуру, що забезпечує контроль стандартів та розвиток бренду. Засновники формують стратегічне бачення, здійснюють PR та налагоджують глобальні партнерства. G.Franchise Dept: відділ супроводу партнерів (навчання, запуск, контроль). Marketing & PR: створення контент-стратегій, візуалу, tone of voice, робота з інфлюенсерами. G.Team (HR): рекрутинг, навчання майстрів, корпоративна культура. Product Dept: розробка нових послуг, тестування косметики, співпраця з брендами. IT & Digital: підтримка власного додатку G.App, CRM-системи.
	Порівняльна таблиця Unit-економіки локацій мережі G.Bar у 2024 р. (місячний розріз)
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	Джерело: розроблено автором за даними [36]
	Таблиця 2.6
	Матриця БКГ для мережі G.Bar
	Порівняльний портрет цільової аудиторії G.Bar у 2024 році
	Джерело: розроблено автором за даними [36]
	Джерело: розроблено автором за даними [36]

	Рис. 2.7 Динаміка структури маркетингових витрат мережі G.Bar у 2022-2024 роках, %.
	Джерело: розроблено автором за даними [36]
	Витрати, пов’язані з PR, організацією івентів та колаборацій також мають тенденцію до зростання. Головним чином це пов’язано з відкриттям нових салонів. У Європі прийнято робити гучні вечірки відкриття для преси та інфлюенсерів. Одне таке відкриття у Берліні може коштувати як річний бюджет на івенти у Запоріжжі.
	Провівши аналіз маркетингових витрат підприємства, перейдемо до вивчення конкурентоспроможності мережі G.Bar для чого застосуємо методику PESTEL-аналізу, що дозволяє охарактеризувати зовнішні загрози для бізнесу.
	Результати аналізу засвідчують, що серед політичних чинників головним ризиком залишається війна в Україні. Загроза ракетних обстрілів, відключення електроенергії (блекаути) впливають на безперервність бізнесу. Комендантська година обмежує час роботи салонів. Ще одним ризиком є можливі зміни у статусі українців у ЄС, адже бізнес-модель у Європі зараз в значній мірі базується на клієнтах-біженцях та працівниках-біженцях. Зміни в політиці захисту (наприклад, скорочення виплат або примусове повернення) можуть обвалити попит та спричинити відтік кадрів. Додатковим фактором ризику є й продовження мобілізації в Україні, хоча б'юті-сфера переважно жіноча, мобілізація зачіпає менеджмент, логістику, партнерів-чоловіків та чоловіків клієнток (зниження купівельної спроможності домогосподарств).
	Рівень економічних загроз наразі оцінюємо як середні, основними серед них є коливання валютного курсу та інфляція. G.Bar залежить від імпорту (косметика L'Oreal, Davines, обладнання Dyson). Девальвація гривні автоматично підвищує собівартість послуги. В Україні це змушує постійно піднімати ціни, ризикуючи втратити клієнта. Крім того,  проблемним питанням залишається вартість праці в ЄС, адже у Німеччині чи Польщі постійно зростає мінімальна заробітна плата. Це тисне на маржинальність бізнесу, роблячи модель менш прибутковою, ніж в Україні. Нарешті, падіння реальних доходів населення в Україні обумовлює те, що б'юті-послуги переходять з розряду «рутини» в розряд «опції», від якої відмовляються першою при економії.
	Таблиця 2.10
	Результати PESTEL-аналізу мережі G.Bar за 2022–2024 рр.
	Джерело: розроблено автором за даними [36]
	Соціокультурні фактори характеризуються змішаним рівнем загрози, тобто несуть в собі як можливості, так і небезпеку. З одного боку демографічна криза в Україні, обумовлена відтоком 4-6 млн. українців (переважно жінок з дітьми – ядра ЦА G.Bar) за кордон, наносить удар по українському ринку, але з іншого це стимул для відкриття франшиз у Європі (стратегія «слідуй за своїм клієнтом»). Тренд на «Natural Beauty» в Європі обумовлює скорочення попиту на агресивний «тюнінг» (нарощування вій, яскравий макіяж, складні укладки). Якщо G.Bar не адаптує меню послуг під «clean look», він втратить місцеву аудиторію. Ще одним ризиком є відмінності у культурі споживання, адже європейці не звикли витрачати на красу стільки часу і грошей, як українки. Зміна цієї ментальності вимагає колосальних маркетингових зусиль.
	Технологічні фактори для мережі G.Bar є сприятливими за рахунок вдалих процесів у сфері діджиталізаціх: наявність власного додатку G.App та CRM-системи є величезною перевагою перед застарілими європейськими салонами, які досі записують у паперовий журнал. В той же час залишаються ризики через залежність від алгоритмів соцмереж: G.Bar виріс завдяки Instagram. Зміна алгоритмів Meta (зниження охоплень) або блокування TikTok у певних регіонах може «відрізати» канали залучення нових клієнтів. Крім того, поява домашніх гаджетів професійного рівня (стайлери Dyson, LED-маски) дозволяє жінкам робити салонні процедури вдома, відмовляючись від візитів до майстра.
	Актуальними для ЄС є загрози, спричинені екологічними факторами. У ЄС (особливо Німеччина, Скандинавія) клієнти та регулятори вимагають мінімізації пластику, використання vegan-косметики та правильної утилізації хімікатів. Одноразові пилочки та стаканчики, які є «фішкою» сервісу в Україні, у Європі можуть сприйматися як «екологічний злочин». Також високі ціни на електроенергію в ЄС змушують салони економити на освітленні та кондиціонуванні, що може впливати на комфорт (атмосферу).
	Високий рівень загрози для підприємства виявлено у групі юридичних чинників. Передусім це санітарні норми, які у кожній країні ЄС свої, часто дуже специфічні. Особливості трудового законодавства ЄС також можуть розглядатися як певна загроза для бізнесу мережі, адже вкрай важко звільнити працівника, навіть якщо він погано працює. Це ускладнює підтримку високих стандартів сервісу (в Україні «текучка» кадрів – норма, в ЄС – юридична проблема). Не слід також забувати про загрозу високих штрафів за неправильне зберігання даних клієнтів у CRM-системах.
	Отже, для «Дійних корів» (Україна) найбільша загроза – Political + Economic. Фізична безпека та купівельна спроможність населення. Бізнес адаптувався, але запасу міцності стає менше. Для «Зірок» та «Знаків питання» (ЄС) найбільшою загрозою є Legal + Social. Нерозуміння місцевих законів та ментальності може призвести до закриття салонів контролюючими органами або ігнорування з боку місцевих клієнтів.
	В таких умовах, щоб залишитися конкурентоспроможною, компанії потрібно переходити від тактики «експортуємо український вайб» до тактики «глокалізації» (мисли глобально, дій локально). Тобто, зберігати бренд, але повністю змінювати операційну «начинку» під закони та звички кожної конкретної країни.
	Таблиця 2.11
	Порівняльний аналіз 4P (Marketing Mix) мережі G.Bar та середнього конкурента
	Джерело: розроблено автором за даними [36]
	Наступним кроком маркетинговий аналіз конкурентоспроможності підприємства є ідентифікація конкурентів. Їх можна поділити на три основні групи: по-перше прямі системні конкуренти, в Україні це Backstage, 365 Studio, Bunny Nail Cafe, в Європі інші українські мережі (Leo Beauty Club, MVK), або локальні мережі (наприклад Drybar). По-друге, фрагментовані конкуренти: в Україні «тіньові» майстри, що працюють вдома (низька ціна, немає податків), в Європі азійські експрес-салони (в'єтнамські/тайські nail-бари) – працюють на потік, дуже дешево, низький сервіс. По-третє, товари-субститути (замінники), такі як, наприклад, домашні гаджети (Dyson Airwrap) або професійна косметика для дому.
	В таблиці 2.11 наведено порівняння G.Bar з його головним антиподом – класичним салоном краси (середнього рівня). Для маркетингового аналізу конкурентоспроможності G.Bar ми використаємо модель 4P (Product, Price, Place, Promotion) у порівнянні з ключовими групами конкурентів, а також модель Портера для оцінки тиску ринку. Ситуація, що склалася, унікальна тим, що G.Bar конкурує не тільки з іншими салонами, а й з «тіньовим ринком» та домашнім доглядом.
	У наступній таблиці представлено результати аналізу конкурентних сил за методикою М. Портера.
	Результати проведеного маркетингового аналізу конкурентоспроможності підприємства дозволяють стверджувати, що загроза появи нових гравців є високою, це обумовлено серед іншого і тим, що поріг входу в б'юті-бізнес низький. Захист з боку G.Bar в даному випадку ґрунтується на силі бренду та наявності IT-системи. Новачку важко скопіювати масштаб та додаток, але можуть спостерігатися спроби захопити частину  аудиторії локально. Для даного ринку характерним є високий рівень ринкової влади покупців. Захисними діями з боку підприємства є впровадження  програми лояльності, емоційна прив'язка, формування звички до майстра. Рівень ринкової влади постачальників середній через те, що ринок професійної косметики консолідований гігантами, які диктують ціни.
	Таблиця 2.12

	Аналіз конкурентних сил Портера для G.Bar
	Джерело: розроблено автором за даними [36]

	Завдяки тому, що G.Bar це велика мережа, вона має оптові знижки, недоступні одиночним салонам. Загроза товарів-замінників оцінюється як середня, щоб її подолати G.Bar просуває складні послуги, які неможливо зробити вдома (складне фарбування, професійний манікюр). Що стосується рівня конкурентної боротьби ,то він дуже високий. У кожному великому місті сотні салонів. Боротьба йде за кожного платоспроможного клієнта. Основними перевагами G.Bar тут виступає сила бренду (Lovemark) та активна робота з лояльністю клієнтів (CRM, G.App).
	Проведений аналіз дозволяє побудувати карту сприйняття (Perceptual Map), що візуалізує позицію G.Bar на ринку та демонструє, з ким насправді потрібно конкурувати.
	Підсумовуючи проведений маркетинговий аналіз конкурентоспроможності можемо зазначити, що ключовою перевага мережі G.Bar є те, що вона продає час та приналежність до спільноти. Їх продукт – це не «стрижка», а «година релаксу в красивому місці з гарантованим результатом».
	Таблиця 2.13

	Карта сприйняття G.Bar на ринку б’юті-послуг
	Джерело: розроблено автором за даними [36]
	Слабке місцем даного бізнесу є його уразливість до цінового демпінгу та людського чинника. Конкурентоспроможність різко падає, якщо якість послуги в конкретному салоні знижується (наприклад, через плинність кадрів), бо клієнт платить «преміум» ціну і не пробачає помилок.
	Враховуючи високу загрозу від товарів-замінників та соціокультурний тиск у Європі, G.Bar має змінити продуктовий портфель. Цей напрям є прямою відповіддю на соціокультурні відмінності та необхідність залучення місцевої, не української, аудиторії та прердбачає реалізацію заходів щодо впровадження послуги «Slow Beauty», створення експрес-зони «Dry Bar», застосування системи передплати (Subscription). Охарактеризуємо кожну з цих пропозицій детальніше.
	Впровадження послуги «Slow Beauty» передбачає створення відокремленої, тихої зони в салоні або введення спеціальних «тихих» годин (наприклад, до 12.00) з акцентом на релаксацію, приватність та здоров'я. У меню додаються послуги «Преміум-догляд за шкірою голови», «Розширений SPA-манікюр». Доцільність введення цих послуг пояснюється тим, що європейська аудиторія, особливо 35+, часто ігнорує G.Bar через його «гучність» та «тренд-орієнтованість». Впроваджуючи «Slow Beauty», G.Bar займає новий сегмент на карті сприйняття (ближче до «висока ціна / функціональність»), розширюючи свою цільову аудиторію та підвищуючи середній чек за рахунок триваліших та дорожчих процедур.
	Створення експрес-зони «Dry Bar» передбачає надання швидких, стандартизованих послуг без попереднього запису та додаткових опцій (наприклад, тільки укладка, тільки експрес-манікюр, тільки брови) з гарантованим часом виконання (до 30 хвилин). Це здійснюється з метою посилення конкурентних позицій підприємства з товарами-замінниками (домашній догляд) та як відповідь на високу цінність часу європейського клієнта. Пришвидшення процесу та стандартизація процедур дозволяють збільшити пропускну спроможність салону та знизити ціну залучення первинного клієнта, який боїться одразу купувати дорогий, комплексний сервіс.

	З метою зниження ринкової влади покупців та підвищення лояльності доцільним є впровадження системи передплати, що сприятиме створенню бар'єру для переходу клієнтів до конкуруючих підприємств.
	Крім того, доцільним видається внести певні зміни у комунікаційну політику , зокрема відмовитися від рожевого «дівчачого» тону (який місцеві можуть вважати інфантильним) на користь Smart Beauty. Продавати не «емоцію свята», а «технологію економії часу». Метою впровадження запропонованих змін є доведення частки місцевих клієнтів (locals) у чеках до 30-40%.
	Наведемо розрахунок поточного прибутку від Retail:
	Розрахунок цільового прибутку від Retail (приріст СТМ) зробимо на основі припущення, що 10% клієнтів, які купували сторонні товари, переходять на СТМ. Тобто, 10% від 85 млн грн (8,5 млн грн) тепер приносять 40% маржі.
	Економічний ефект від запропонованих заходів складатиме:
	Наведемо розрахунок ефекту від динамічного ціноутворення (ДЦ):
	На основі проведених розрахунків визначимо економічний ефект запропонованих заходів.


	Таблиця 3.4.
	Економічний ефект від впровадження ключових маркетингових заходів
	Джерело: розроблено автором
	Зміна конкурентних сил після реалізація трьох стратегічних напрямів у діяльності мережі G.Bar (аналіз Портера)
	Джерело: розроблено автором

	На рисунку 3.2 представлено схему аналізу запропонованої моделі забезпечення конкурентоспроможності мережі G.Bar.
	З погляду стратегічного управління конкурентоспроможністю як одного з напрямів у маркетинговій діяльності підприємства також можна визначити низку завдань:
	 виявлення факторів зовнішнього середовища, що впливають на конкуренту складову діяльності підприємства;
	 аналіз можливостей підприємства та його відповідності цілям і завданням функціонування;
	 виявлення конкурентних переваг підприємства та його реальних і потенційних конкурентів, систематична діагностика їх конкурентоспроможності;
	 прийняття рішень та реалізація заходів щодо збереження наявних конкурентних позицій та захисту їх унікальності (ексклюзивності);
	 прийняття рішень та реалізація заходів щодо створення нових переваг.
	Рис. 3.2 Схема алгоритму аналізу конкурентоспроможності послуг
	Джерело: розроблено автором за даними [62,64]
	Стійка конкурентоспроможність фермерського господарства підприємства на довгострокову перспективу повинна формуватися за наступними кроками (рис. 3.3).
	Початковим аспектом грамотного та результативного управління конкурентоспроможністю є наявність висококваліфікованих фахівців. Високий рівень компетенцій персоналу забезпечує абсолютно весь процес управління конкурентоспроможністю, при цьому також дуже важливим є наявність необхідних ресурсів для підвищення її рівня в майбутньому.
	
	Рис. 3.3 Формування стійкої конкурентоспроможності мережі G.Bar в перспективі
	Джерело: [59,62]
	Одним із основних джерел нових та ексклюзивних конкурентних переваг у сучасному світі виступають інноваційні процеси, причому не лише у виробничо-збутовій діяльності, а й в управлінській сфері. Крім створення нових переваг, слід приділяти пильну увагу захисту вже наявних переваг, заради їх тривалого збереження та ефективного використання.
	Алгоритм вибору стратегій щодо підвищення конкурентоспроможності визначається напрацьованою практикою існуючих базових моделей стратегічного управління з урахуванням специфіки діяльності підприємства, його спеціалізації, рівня стратегічного розвитку.
	Наразі конкурентна боротьба за споживача зосереджується навколо нових товарів, привабливих цін та ефективних сучасних засобах стимулювання збуту. У цій боротьбі за споживача підприємства можуть використовувати увесь комплекс маркетингу, а також застосовувати сегментування ринку, цільовий маркетинг, диференціацію продукції та її позиціонування тощо. Саме умови забезпечення конкурентоспроможності впливають на формування складу та змісту маркетингових функцій.
	Висновки до розділу 3
	У третьому розділі розроблено практичні рекомендації щодо підвищення конкурентоспроможності G.Bar на основі вдосконалення маркетингового аналізу. Головним вектором розвитку визначено автоматизацію маркетингових процесів через глибшу інтеграцію CRM-системи з аналітичними сервісами (наприклад, Google Analytics та інструментами аналізу соцмереж). Це дозволить компанії проводити предиктивний аналіз поведінки клієнтів та розробляти індивідуальні пропозиції, що значно підвищить показник утримання клієнтів (Retention Rate).
	Запропоновано розширення продуктового портфеля за рахунок власних лінійок косметики та впровадження «цифрових» послуг (онлайн-консультації, віртуальні примірки образів), що відповідає сучасним трендам б’юті-ринку. Обґрунтовано впровадження системи регулярного моніторингу індексу NPS (Net Promoter Score) як основного KPI для менеджерів салонів. Економічне обґрунтування запропонованих заходів свідчить про їх високу ефективність: очікується зростання виручки на 12-15% протягом року за рахунок збільшення частоти візитів та середнього чека. Впровадження цих рекомендацій дозволить G.Bar не лише зберегти статус лідера ринку, а й створити надійний фундамент для масштабування бізнесу на міжнародному рівні.
	ВИСНОВКИ
	У магістерській роботі проведено комплексне дослідження, результати якого дозволяють сформулювати наступні узагальнюючі висновки.
	На основі аналізу наукових праць вітчизняних та зарубіжних вчених доведено, що маркетинговий аналіз є стрижневим елементом системи стратегічного управління конкурентоспроможністю. В умовах цифрової економіки сутність маркетингового аналізу трансформується: він перестає бути періодичним заходом (наприклад, раз на рік) і перетворюється на систему безперервного моніторингу ринкових сигналів. Конкурентоспроможність сучасного підприємства визначена як здатність швидко адаптувати внутрішні ресурси до зовнішніх викликів на основі об’єктивних аналітичних даних.
	Аналіз діяльності досліджуваного підприємства підтвердив гіпотезу про те, що успіх на ринку послуг краси забезпечується через створення унікальної екосистеми бренду. Проте виявлено, що навіть лідери ринку мають вразливі місця. Зокрема, було встановлено, що існуюча система маркетингового аналізу в компанії фокусується переважно на зовнішніх комунікаціях, недостатньо уваги приділяючи внутрішній операційній аналітиці та аналізу життєвого циклу клієнта.
	Для забезпечення стійкої конкурентоспроможності запропоновано перехід до моделі «маркетинг 5.0», де технології (AI, Big Data) доповнюють людський досвід. Пріоритетними напрямами розвитку визначено:
	діджиталізація аналітики: відмова від ручного збору даних на користь інтегрованих дашбордів, що дозволяють бачити стан бізнесу в режимі реального часу;
	персоналізація сервісу: використання RFM-аналізу (Recency, Frequency, Monetary) для сегментації бази та створення автоматизованих ланцюжків взаємодії з кожним клієнтом;
	управління лояльністю: трансформація програми лояльності з бонусно-накопичувальної у модель «клубу привілеїв», що створює додаткову психологічну цінність для клієнта.
	Прогнозовані результати впровадження запропонованих заходів демонструють позитивну динаміку всіх ключових показників. Зростання конкурентоспроможності G.Bar виражатиметься не лише у збільшенні частки ринку, а й у підвищенні інвестиційної привабливості франшизи. Окрім фінансових вигод, реалізація стратегії сприятиме підвищенню стандартів обслуговування в галузі загалом, що має позитивний соціальний ефект.
	Завершуючи, слід зазначити, що маркетинговий аналіз не є статичним інструментом. Подальшого вивчення потребують питання впливу штучного інтелекту на прогнозування попиту в індустрії краси та методи оцінки впливу інфлюенс-маркетингу на фінансову стійкість бренду. Розроблений у роботі підхід може бути використаний іншими підприємствами сфери послуг для підвищення їхньої ринкової стійкості.
	У підсумку, магістерська робота підтверджує, що в сучасних умовах конкурентоспроможність – це не результат випадкового успіху, а наслідок глибокого, методично правильного маркетингового аналізу та оперативного впровадження його результатів у практику бізнесу.
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