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діяльність  УАМ

Унікальність тренінгу виз на ча лась
уча с тю ви со ко к валіфіко ва ної міжна -
род ної ко ман ди тре нерів.

З японської сто ро ни � Тошіо
Ямамо то � ек с перт Японсько го агент -
ства міжна род но го співробітниц тва
(JICA, Японія), стар ший кон суль тант
з фінан со вої ре с т рук ту ри зації про -
мис ло вих підприємств ЄБРР, який у
своєму здо бут ку має трид ця ти вось -
мирічний досвід ро бо ти на керівних
по са дах у ком панії "Panasonic".

З ук раїнської � Андрій Длігач �
провідний ек с перт Ук раїнської
Асоціації Мар ке тин гу, ге не раль ний
ди рек тор гру пи ком паній "Advanter
Group", фахівець з кри зо во го уп -
равління, який ре алізу вав по над
трьох сот про ектів, ав тор ше с ти на -
уко вих праць з мар ке тин гу та уп -
равління бізне сом і який має цінний
п'ят над ця тирічний досвід стра -
тегічно го мар ке тин го во го пла ну ван -
ня, ство рен ня брендів, ви ве ден ня
ком паній на лідерські по зиції.

Провідною ідеєю тренінгу ста ла
кон цен т рація ува ги на про це сах кор -
по ра тив но го стра тегічно го пла ну ван -
ня, зо к ре ма, стра тегічно го пла ну ван -
ня в мар ке тин гу і в бізнесі за умов
мінли вості зовнішньо го се ре до ви ща.

У ході тре ну ван ня знані
фахівці�мар ке то ло ги на во ди ли низ ку
при кладів з діяль ності ук раїнських та
японських підприємств і ком паній.

У своїх ви с ту пах Тошіо Яма мо то
на го ло шу вав на не обхідності на уко во
досліджу ва ти тех но логічні інно вації й
опа но ву ва ти швид кою ре акцією на
такі пе ре тво рен ня, проілю с т ру вав ши
в на ве де них далі при кла дах, як ре а гу -
ють ком панії на зміни зовнішньо го
се ре до ви ща у зв'яз ку з по ста ли ми тех -
но логічни ми вик ли ка ми.

Досвід японських підприємств
різних га лу зей у пи тан нях миттєвої
зміни ви роб ниц тва з по явою
технічних но ви нок мо же ста ти в при -
годі і вітчиз ня ним підприємствам.
Так, Тошіо Яма мо то на при кла дах
японських підприємств, що бу ло по -
дані як кей си, дав ко рисні по ра ди з
роз вит ку й ук раїнсько го бізне су.

Кей си

В Японії ос танні ро ки на був ши ро -
ко го роз вит ку но вий ри нок енер го -
носіїв, без печніших для довкілля. За
про гно за ми ек с пертів, че рез п'ять
років бу де ви пу ще но 1,5 млн ав то -
мобілів на елек трич них дви гу нах, і
то му 50% вар тості їх ста но ви ти муть
ба та реї до них. Це вик ли ка ло пож вав -
лен ня га лузі ви роб ниц тва елек трич -
них при строїв до та ких ав то.

Ком панія "Fuji" три ва лий час
спеціалізу ва ла ся на ви роб ленні
плівки для фо то графічних і кіне ма то -
г рафічних знімків. Од нак ос танні
п'ять років з по явою ци ф ро во го фо -
то апа ра та по тре ба в ви роб ництві
плівки зник ла, і як наслідок � її пе ре -
ста ли ку пу ва ти. То му ком панія "Fuji"
пе ре ве ла свою ува гу на ви пуск тон -
коплівко вих ди сплеїв для те левізорів.

Ще од на японська ком панія з ви -
роб ниц тва скла для вікон, ке ру ю чись
вирішен ням на галь них по треб че рез
спад на будівель но му рин ку, нині за -
пу с ти ла ви роб ниц тво з ви пу с ку скла
для те левізорів і моніторів.

Пе ре гляд цільо вої ау ди торії
японських ком паній у зв'яз ку з де мо -
графічни ми зміна ми та кож вик ли кає
інте рес.

Так, на при клад, ком панія
спеціалізу ва лась на ви пу с ку підгуз -
ників для не мов лят. Од нак за ос танні
ро ки на ро джу ваність в Японії істот но
впа ла, і при чи ною цьо го на зи ва ють
те, що жінки не хо чуть ви хо ди ти
заміж. За те кількість лю дей стар шо го
віку постійно зро с тає, до то го ж у
цьо го про шар ку на се лен ня до стат ньо
ви со кий рівень до хо ду і на леж не
пенсійне за без пе чен ня. То му низ ка
ком паній пе ре профілю ва лась на ви -
роб ниц тво нічних підгуз ників для
лю дей по хи ло го віку 80�90 років.

Че рез де мо графічні проб ле ми, які
по ста ли пе ред японським суспіль-
ством, ще од на японська ком панія,
яка спеціалізується на про да жах
відеоігор і у зв'яз ку зі зміною цільо вої
ау ди торії та кож по ча ла орієнту ва ти ся
на лю дей пенсійно го віку, ке ру ю чись
тим, що у та кий спосіб відеоігри до -
зво ля ють пенсіоне рам більше ча су
про во ди ти з ону ка ми.

Пи тан ня пла ну ван ня сім'ї має ве -
ли ке зна чен ня для японської гро ма -
ди, що без по се ред ньо впли ває і на
тра диційне для Японії ви роб ниц тво
по бу то вої техніки. Так, раніше хо ло -
диль ни ки роз роб ля ли ся і про да ва ли -
ся для ро дин, до скла ду яких вхо ди ли
п'ять�шість осіб. Але на сьо годні все

СТРАТЕГІЯ МАРКЕТИНГУ В УМОВАХ КРИЗИ
25�26 лю то го в Києві та 1�2 березня у Харкові  відбу в ся тренінг на те му "Стра тегія мар ке тин гу в умо вах кри зи", ор -

ганіза то ра ми яко го ви с ту пи ли Ук раїнська Асоціація Мар ке тин гу та Ук раїнсько�Японський центр.
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більше мо ло дих лю дей відмов ля ють -
ся бра ти шлюб, а в ро ди нах стар шо го
по коління хтось з по друж жя по ми -
рає, от же, ут во рю ють ся до мо го с по -
дар ства з однієї лю ди ни. От же, по -
тре ба в прид банні ве ли кої по бу то вої
техніки, а са ме хо ло диль ників, зни -
кає.

За ста ти с ти кою, у се ред ньо му
японська ро ди на ста но вить 2,5 осо -
би, як пра ви ло, ви хо ву ю чи ли ше єди -
ну ди ти ну. Бать ки її ба лу ють, піклу -
ють ся про неї увесь час, і тра -
диційним для Японії стає те, що до -
рос ла лю ди на за ли шається ди ти ною
років до трид ця ти. А це своєю чер гою
зни жує ро бо чу куль ту ру, спри чи ню ю -
чи ухил на при ват не жит тя. Од нак
по зи тив ним мож на на зва ти те, що
рин ки для лю дей стар шо го віку
постійно зро с та ють.

Та кож сімей ний бюд жет япон-
ських ро дин змен шується че рез по -
глиб лен ня рівня без робіття. Мо лодь
ви т ра чає де далі мен ше коштів на
прид бан ня ре чей по бу то во го вжит ку.
Мо лоді па ри ба жа ють про во ди ти
більше ча су вдо ма, уд вох про гля да ти
те ле пе ре дачі і кінофільми, а їжу го ту -
ва ти са мостійно, не вда ю чись до по -
слуг гро мадсько го хар чу ван ня. Це та
інше вик ли ка ло де ф ляцію японської
еко номіки: ціни на про дук ти хар чу -
ван ня постійно па да ють.

Ав то мобільний ри нок та кож за -
знав змін: все мен ше гро ма дян прид -
ба ва ють ав то мобілі, і то му все мен ше
японців скла да ють іспи ти на одер -
жан ня водійських посвідчень.

У су часній Японії з'яв ля ють ся нові
ви ди бізнес�аль янсів. В Японії по ши -
ре на прак ти ка спільно го прид бан ня
ве ли ких партій то ва ру. На при клад,
три с та так зва них ро дин них крам ни -
чок ба жа ють прид ба ти по сто те -
левізорів кож на. Во ни зби ра ють
гроші, і хтось з них ку пує ве ли ку
партію то ва ру, от ри му ю чи при цьо му
істот ну зниж ку, а потім всі учас ни ки
та ких ма га зин чиків роз поділя ють між
со бою цю зниж ку. Та ка прак ти ка по -
ши ре на як на спо жив чих, так і на
бізнес�рин ках.

Ще дин при клад, офіси двох кон -
ку ру ю чих транс порт них ком паній
роз та шо вані у двох ве ли ких містах і
ча с то транс пор ту ють то ва ри з од но го
на се ле но го пунк ту до іншо го. Кон ку -

рен ти про да ють один од но му ав то -
мобільні фу ри, які пря му ють на зад до
місця при зна чен ня, ке ру ю чись тим,
аби не ви т ра ча ти зайві ко ш ти і не га -
ня ти по рожній транс порт.

Тошіо Яма мо то за ува жив і на по -
шу ку но вих на прямів діяль ності в
сег менті ма ло го бізне су. Так, ба га то
успішних ком панії, приміром,
"Google", спо чат ку ви ку пи ли ідею
ство рен ня універ саль ної по шу ко вої
си с те ми у не ве ли кої ком панії, а вже
зго дом до оп ра цю ва ли і вий шли на
ри нок са мостійно.

Як зра зок лідер ства за ви т ра та ми
Тошіо Яма мо то навів при клад
японської авіаком панії, що ско ро ти -
ла власні ви т ра ти на 30�50%. Це бу ло
до ся гну то зав дя ки пе ре хо ду на ви ко -
ри с тан ня літаків ли ше од но го ти пу
(як пра ви ло, в Японії ко ри с ту ють ся
трьо ма), відмо вив шись від на дан ня
їжі та на поїв на бор ту авіалай нерів і
від тра диційних квитків, за про по ну -
вав ши тільки он�лайн реєстрацію. У
ми ну ло му ро бо та борт провідни ка
вва жа ла ся по чес но, май же елітною.
Од нак у цій авіаком панії на сьо годні
борт провідни ки по во дять се бе на ба -
га то простіше і навіть самі при би ра -
ють літа ки, замінив ши у та кий спосіб
спеціаль но най ма ний пер со нал. Як
ре зуль тат, ком панія ви с то я ла під час
кри зи і уник ла бан крут ства на про ти -
ва гу ба га ть ом кон ку рен там.

Тошіо Яма мо то на звав "див ним
японським при кла дом нішо вої стра -
тегії" про даж ве ли чез них моніторів,
які мож на роз гор та ти на вко ло
будь�якої будівлі і, ви ко ри с тав ши,
звер ну ти у ма лень ку упа ков ку. На -
при клад, ви ве ли ка ком панія, от же,
мо же те ліди ру ва ти за яки мось пев -
ним про дук том, а як що ви ма лень ка
фірма, особ ли во ко ли вий шли на ри -
нок не що дав но, тоді посісти пе ре дові
рин кові по зиції вам не вдасть ся. Од -
нак ве ликі ком панії зміню ють ся
вкрай повільно. У світі ви роб ниц тва
про дук ту кор по рації "Coca�Cola" за -
зна ють по раз ки май же 40% ринків. В
Ук раїні ж рин ко ва част ка цієї кор по -
рації ста но вить 22�25%. Ук раїнські
ви роб ни ки нав чи ли ся ви ко ри с то ву -
ва ти тра диційні упо до бан ня, бу ду чи
пе ре ко на ни ми, що ук раїнські тра -
диційні на пої най к ращі.

Японські підприємці для роз вит ку

і підтри ман ня влас них ви роб ництв
вда ють ся до різно манітних форм за -
лу чен ня і ут ри му ван ня клієнтів, це
сто сується як ве ли ко го, так і ма ло го
бізне су.

Японська ком панія, що про дає
ксе ро копіювальні апа ра ти, роз ро би -
ла спеціальні про по зиції для кож ної
га лузі. При купівлі техніки по куп цям
на дається та кож до по мо га із за лу чен -
ня й ут ри ман ня клієнтів са ме в цій
сфері.

Для японсько го рин ку швид кої їжі
(фаст фуд) го ло вним кон ку рен том є
ме ре жа ре с то ранів McDonalds, в яких
про по ну ють відвіду ва чам їду на 20%
до рож че, од нак ви ко ри с то ву ю чи при
цьо му тільки японські про дук ти. У
рек лам них ро ли ках ком панії навіть
вка зані ре альні кон так ти японських
фер мерів, які ви ро щу ють овочі та мо -
жуть підтвер ди ти їхню еко логічну чи -
с то ту. Лю ди го тові пла ти ти тро хи
більше за якість про дуктів, ви ко ри с -
то ву ва них ре с то ра нах фаст фу ду, то му
що в Японії ста лось кілька ви падків
от руєння їжею з Ки таю.

В Японії ма га зи ни, які про да ють
про дукцію фірми "Panasonic", пішли
ще далі: во ни без ко ш тов но піклу ють -
ся про до машніх улюб ленців
клієнтів, ко ли ті їдуть у відпуст ку. Це
до дат кові ви т ра ти для ком панії, за те
так ство рю ють ся "клієнти на все жит -
тя", які не зва жа ти муть на вартість
про дукції фірми "Panasonic".

Як що вам потрібно зни зи ти ціну,
за зна чає Тошіо Яма мо то, по ду май те,
чи потрібні спо жи ва чам всі функції
ва шо го то ва ру і всі по слу ги ва шо го
сервісу? На при клад, стар шим лю дям
не обхідні тільки ба зові функції
мобільно го те ле фо ну. Чо му японські
то ва ри ду же до рогі, навіть як що ви го -
тов ля ють їх у Ки таї? Японці в го нитві
за якістю на гро ма ди ли безліч ви т рат.
Утім ко рейська ком панія "Samsung"
ос таннім ча сом витісняє японських
кон ку рентів зав дя ки низькій ціні на
те ле фо ни, при брав ши всі не потрібні
функції в апа ра тах. На сьо годні ко -
рейські ви роб ни ки ліди ру ють на
півден но а ме ри кансько му та
азійсько му рин ках.

Для ско ро чен ня ви т рат мож на
звільни ти ча с ти ну пер со на лу, пе ре ве -
с ти ко лек тив на не по вний ро бо чий
день, най ма ти гру пу працівників на
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пев ний се зон, ви ко ри с то ву ва ти іншу
ви роб ни чу си ро ви ну, ско ро ти ти
кількість по ста чаль ників, ук руп ни ти
за купівлі, змен ши ти період обо рот -
ності за пасів. У японських су пер мар -
ке тах, на при клад, відмо ви ли ся від
зберіган ня про дукції на скла дах. Так,
інфор мація про за мов лен ня пе ре -
дається на комп'ютер че рез ка со вий
апа рат, і то вар відра зу до став ля ють з
ви роб ниц тва до ма га зи ну.

Ба га то ком паній пе рей шли на си с -
те му аут сор син гу ви роб ниц тва до
інших країн, як, на при клад, елек -
трон не ви роб ниц тво ком панії "Toshi-
ba", яке зна хо дить ся в Тай вані. Де які
ком панії відда ють на аут сор синг ви -
роб ниц тво ком по нентів, а зай ма ють -
ся ли ше їх зби ран ням, як "Sony", що
за ку по вує ком по нен ти в Ки таї та
Тай вані, а збор ку ро бить на
японських підприємствах. Ком панія
"Panasonic" ко лись ма ла власні ба зи
відпо чин ку, сьо годні ж за по тре би
відправ ляє пер со нал відпо чи ва ти на
інші ку рор ти.

Мар ке то ло ги пе ре ко нані, що один
рек лам ний ро лик по ви нен до но си ти
од ну ідею. Ке ру ю чись цим, на при -
клад, ком панія "Panasonic" ви ве ла на
аме ри канський ри нок но ут бук з
надстійким кор пу сом: йо го мож на
ки да ти на підло гу і на ньо го мож на
ли ти во ду � інфор мація при цьо му
зберігається. Цільо ва ау ди торія та ко -
го про дук ту � військові, поліція, а та -
кож лю ди, які пра цю ють на ву лиці. У
США всі тен де ри на за купівлю для

дер жав них служб відкриті � важ ли ва
гро мадська дум ка з цьо го при во ду.
То му ком панія "Panasonic" розісла ла
прес�релізи на всі аме ри канські те ле -
ка на ли і зго дом за пу с ти ла на те ле ба -
ченні рек лам ний ро лик, який скла да -
в ся з уривків но вин, до но ся чи тільки
од ну го ло вну ідею � но ут бук ду же
стійкий.

Пам'ятай те, на го ло сив Тошіо Яма -
мо то, шлюб на па ра роз лу чається не
че рез на явність осо би с тих проб лем, а
че рез по даль шу по ведінку у по друж -
ньо му житті. Так са мо і ваші клієнти
йдуть від вас не че рез пев ну по яву
склад нощів, а че рез ре акцію ком панії
на ви ник нен ня яки хось не га раздів.
На при клад, ко ли ви я ви ло ся, що в од -
но му з серійних ав то мобілів "Toyota"
ви ник ли труд нощі з гальмівним при -
строєм, ком панія за яви ла, при пу с -
тив ши тим са мим фа таль ну по мил ку і
втра тив ши зго дом ча с ти ну своїх
клієнтів, що це не де фект ви роб ниц -
тва, а проб ле ма ко ри с ту вачів: їм тре ба
ре тельніше чи та ти інструкцію. Взяв -
ши це до ува ги, ком панія "Panasonic"
пе рей шла на ви пуск відеоінструкцій,
які лег ше зро зуміти. Але є й такі при -
кла ди бли с ка вич ної ре акції
підприємства на по яву склад нощів у
клієнтів: після то го, як хво рий дістав
тяж ке от руєння після вжи ван ня
жароз ни жу валь ним пре пе ра том
"Tylenol", ком панія "Johnson&John-
son" ви лу чи ла всю партію цих ліків з
про да жу.

Андрій Длігач до дав, що ук -

раїнцям вар то, перш за все, нав чи ти -
ся втілю ва ти ідеї в ко мерційні про -
дук ти. На при клад, під час діло вої
поїздки на японський ме та лургійний
за вод він ви я вив, що японці ку пи ли
де які інно ваційні тех но логії двад цять
років то му в Хар кові!

Та кож Андрій Длігач звер нув ува гу,
що ба га то ук раїнських ринків пе ре -
по внені брен да ми. На ба га ть ох спо -
жив чих рин ках при сутні до трид ця ти
тор го вих ма рок, кож на з яких пре тен -
дує на роль національ но го. Спо жи вач
за зви чай ви би рає між од ним�дво ма
тор го ви ми мар ка ми, а за пам'ята ти
мо же мак си мум сім. Як що ви пра -
цюєте над тим, ви во ди ти чи не ви во -
ди ти но ву тор го ву мар ку, � кра ще не
ви водь те. На рин ку за ли шить ся
тільки п'ять най сильніших брендів.
Російський досвід на оч но цьо му
вчить. Ви г ра ють тільки пер ша, дру га і
тре тя міжна родні ком панії, які ви хо -
дять на ри нок.

Андрій Длігач навів при клад з
досвіду ком панії МТС, опе ра то ри
якої да ють ре ко мен дації як зе ко но -
ми ти на мобільно му зв'яз ку. На пер -
ший по гляд це па ра док саль но. Од нак
на справді після оп тимізації ви т рат
лю ди ви т ра ча ють ще більше.

Як за ува жив Андрій Длігач, ук -
раїнцям ще тільки на ле жить нав чи -
ти ся об'єдну ва ти ся. Ук раїнський
бізнес над то ро з д роб ле ний. Ос нов на
кон ку ренція відбу вається на рівні ма -
ло го та се ред ньо го бізне су. Ко ли на
ри нок ви хо дить ве ли кий гра вець, по -
чи нається ха ос. Міжна родні ком панії
во лодіють так зва ним ефек том мас -
шта бу. Вихід для ук раїнських ком -
паній � це ук руп нен ня бізне су, що до -
зво лить з'яви ти ся у них влас но му
ефек ту мас шта бу. Зви чай но, мож на
бра ти кре ди ти у бан ках, але це ду же
до ро го. Крім то го, тим са мим шля хом
мо жуть піти і ваші кон ку рен ти.
Світо ва тен денція та ка � фор му ван ня
п'яти бізнес�груп. Зго дом Ук раїні та -
кож до цьо го прий де, на го ло сив на -
прикінці сво го ви с ту пу Андрій
Длігач.

Підго ту ва ла Мар'яна Ли лик


