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АНОТАЦІЯ

Крикун О.В. Управління асортиментною політикою на підприємстві ТОВ «МЕГОГО»: напрями удосконалення. – Рукопис.
Дипломна магістерська робота за спеціальністю 073 – Менеджмент. – Київський національний університет технологій та дизайну, Київ, 2024 рік.
Дипломну магістерську роботу присвячено дослідженню теоретичних засад та обґрунтуванню практичних напрямів вдосконалення управління асортиментною політикою на підприємстві ТОВ «МЕГОГО». У роботі аналізуються сучасні підходи до формування асортименту, принципи та етапи управління, а також оцінюється конкурентний потенціал асортиментного портфеля підприємства.
На основі проведеного аналізу діяльності ТОВ «МЕГОГО» розроблено рекомендації щодо оптимізації асортиментної політики, включаючи впровадження інноваційних інструментів моніторингу та аналізу, адаптацію асортименту до змін у споживчій поведінці, а також стратегії збільшення ринкової частки через вдосконалення управління асортиментом. Практичне значення отриманих результатів підтверджено впровадженням рекомендацій у діяльність підприємства.
Ключові слова: асортиментна політика, управління асортиментом, оптимізація асортименту, маркетинг, конкурентоспроможність, інноваційні інструменти.



ABSTRACT

O. Krykun. Assortment policy management at the «MEGOGO» LLC enterprise: directions for improvement. - Manuscript.
Master’s thesis in specialty 073 - Management. - Kyiv National University of Technology and Design, Kyiv, 2024.
The master’s thesis is devoted to the study of the theoretical foundations and justification of practical directions for improving the assortment policy management at the «MEGOGO» LLC enterprise. The work analyzes modern approaches to assortment formation, management principles and stages, and evaluates the competitive potential of the company’s assortment portfolio.
Based on the analysis of the activities of «MEGOGO» LLC, recommendations were developed for the optimization of the assortment policy, including the implementation of innovative monitoring and analysis tools, adaptation of the assortment to changes in consumer behavior, as well as strategies for increasing market share through the improvement of assortment management. The practical significance of the obtained results was confirmed by the implementation of the recommendations in the company’s activities.
Keywords: assortment policy, assortment management, assortment optimization, marketing, competitiveness, innovative tools.
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ВСТУП

Актуальність теми дослідження полягає у необхідності вирішення важливих питань, пов’язаних з управлінням асортиментною політикою підприємств у сучасних умовах. У контексті швидких змін на ринку, зростання конкуренції та підвищення вимогливості споживачів, особливо для компаній у сфері цифрових послуг, таких як «МЕГОГО», здатність ефективно управляти асортиментом стає ключовим чинником успіху. Важливість теми підкріплюється тим, що ефективне управління асортиментною політикою дозволяє компанії адаптуватися до змін попиту, впроваджувати інноваційні рішення та забезпечувати конкурентні переваги. Аналіз сучасних викликів, таких як впровадження інноваційних технологій моніторингу, персоналізація контенту та оптимізація витрат, показує, що для досягнення стабільного зростання та утримання ринкових позицій потрібен новий підхід до формування асортиментного портфеля. Дослідження пропонує критичний аналіз цих питань та визначає практичні шляхи їх вирішення, обґрунтовуючи значення роботи для розвитку теоретичних засад і вдосконалення управлінських практик у галузі OTT-сервісів. Результати роботи спрямовані на підвищення конкурентоспроможності компаній, що забезпечить їх стійкість на ринку та можливість тривалого розвитку.
Метою дослідження є формування теоретичних засад та практичних рекомендацій щодо  управління асортиментною політикою на підприємстві.
Згідно з поставленою метою в роботі вирішено такі завдання: 
· досліджено теоретичні засади асортиментної політики та охарактеризувати сучасні підходи до її формування;
· визначено основні принципи та етапи формування асортиментної політики підприємства;
· наведено класифікацію асортименту та описано характеристики його видів у сучасних умовах.
· обґрунтовано методичні підходи до управління асортиментною політикою підприємства.
· описано основні характеристики та напрямки діяльності ТОВ «МЕГОГО».
· проаналізовано основні фінансово-економічні показники ТОВ «МЕГОГО».
· охарактеризовано особливості формування асортиментної політики ТОВ «МЕГОГО» та визначено її конкурентні переваги.
· описано структуру асортиментного портфеля ТОВ «МЕГОГО» та оцінено його частку на ринку.
· запропоновано пропозиції щодо оптимізації асортиментного портфеля ТОВ «МЕГОГО».
· сформульовано рекомендації щодо адаптації асортиментної політики до змін у попиті та поведінці споживачів.
· запропоновано інноваційні інструменти для моніторингу та аналізу асортименту.
· розроблено заходи щодо збільшення частки ринку ТОВ «МЕГОГО» шляхом вдосконалення управління асортиментом.
Об’єкт дослідження: процес управління асортиментною політикою підприємства. 
Предмет дослідження: теоретичні, методичні, аналітичні та практичні аспекти вдосконалення асортиментної політики підприємства на прикладі ТОВ «МЕГОГО».
Методи дослідження. Теоретичний аналіз наукової літератури, нормативно-правових актів і стратегічних документів використовувався для визначення поняття асортиментної політики, її принципів та сучасних підходів до формування. Методи порівняння й узагальнення дозволили систематизувати принципи та етапи формування асортиментної політики підприємства. Методи SWOT-аналізу та PESTEL-аналізу були застосовані для оцінки внутрішнього та зовнішнього середовища підприємства. Матриця BCG дозволила визначити сильні сторони асортиментного портфеля та обґрунтувати напрями його оптимізації. Інструменти Big Data сприяли аналізу великих обсягів даних для виявлення споживчих трендів, що дало можливість прогнозувати зміни на ринку. Методи економічного аналізу використовувалися для оцінки фінансово-економічних показників ТОВ «МЕГОГО», аналізу асортиментного портфеля та визначення його конкурентних переваг. Графічний метод застосовувався для наочного представлення результатів аналізу асортиментної структури підприємства, включаючи частку його продукції на ринку. Прогнозні методи були залучені для розробки рекомендацій щодо вдосконалення асортиментної політики та впровадження інноваційних інструментів моніторингу й управління асортиментом.
Інформаційна база дослідження. Використано закони України, такі як Закон «Про електронну комерцію», нормативно-правові акти, які регулюють функціонування ринку цифрових послуг. У роботі широко застосовані наукові праці зарубіжних авторів, таких як Philip Kotler, Jean-Jacques Lambin, Theodore Levitt, Bruce Henderson, що стосуються питань стратегічного управління асортиментом, маркетингових стратегій, аналізу життєвого циклу товарів і конкурентних переваг. Аналіз доповнюється дослідженнями українських науковців, зокрема в галузі маркетингу, інноваційного управління та адаптації асортиментної політики до сучасних викликів. Практичну базу роботи складають аналітичні звіти провідних консалтингових компаній (McKinsey, Gartner, Boston Consulting Group), які надають актуальні дані про тенденції розвитку ринку цифрових послуг, споживчі тренди та використання інноваційних інструментів моніторингу асортименту. Використано внутрішню звітність ТОВ «МЕГОГО», включаючи фінансово-економічні показники, дані про структуру та динаміку асортиментного портфеля, маркетингові дослідження і результати аналізу ринкової частки підприємства. 
Наукова новизна одержаних результатів. Суть полягає у створенні інтегративної моделі управління асортиментною політикою підприємства, яка об’єднує стратегічні, операційні та маркетингові підходи, доповнені використанням технологій аналізу великих даних та штучного інтелекту для забезпечення ефективного управління та адаптації до змін ринку. Удосконалено методологію оцінювання асортиментного портфеля через поєднання матриці BCG, аналізу життєвого циклу товарів та індексу маржинальності, що підвищує точність управлінських рішень. Дістало подальший розвиток обґрунтування принципів адаптивності асортиментної політики до змін попиту та поведінки споживачів. Практична цінність роботи підтверджена розробкою рекомендацій для ТОВ «МЕГОГО», результати впроваджено та апробовано на науково-практичних конференціях.
Практичне значення одержаних результатів полягає у розробці рекомендацій для вдосконалення асортиментної політики ТОВ «МЕГОГО», які спрямовані на підвищення ефективності управління асортиментним портфелем, адаптацію до змін попиту та підвищення конкурентоспроможності на ринку цифрових послуг. Запропоновані методики, зокрема інтеграція аналізу Big Data, використання матриці BCG у поєднанні з аналізом життєвого циклу товарів, були впроваджені у діяльність ТОВ «МЕГОГО», що підтверджено відповідними внутрішніми документами підприємства. Реалізація результатів дозволила оптимізувати асортимент, збільшити частку ринку компанії та підвищити рівень задоволеності споживачів. Запропоновані рекомендації можуть бути застосовані іншими компаніями у сфері цифрових послуг, що сприятиме зміцненню конкурентних позицій галузі та її інноваційному розвитку, забезпечуючи соціально-економічну вигоду на національному рівні.
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Основи концепції асортименту закладені у працях класиків економічної думки. Adam Smith у своїй роботі «An Inquiry into the Nature and Causes of the Wealth of Nations» наголошував, що поділ праці обмежується розмірами ринку, вказуючи на те, що спеціалізація сприяє розширенню товарного асортименту, адже виробники зосереджуються на створенні конкретних категорій продукції, що максимально задовольняє потреби клієнтів [1]. Розвиток цієї думки можна знайти у праці David Ricardo «On the Principles of Political Economy and Taxation», де зазначено, що кожна країна, дотримуючись принципів вільної торгівлі, спрямовує свій капітал та ресурси на ті сфери, які приносять найбільшу вигоду. Саме така спеціалізація створює основу для ефективного асортименту, оптимально адаптованого до потреб ринку [2].
Думка Ricardo про економічну доцільність спеціалізації в управлінні асортиментом має важливе значення для формування товарного портфеля. Як вказано у його роботі, «система вільної торгівлі дозволяє кожній країні максимально використовувати свої ресурси, створюючи широкий асортимент продукції, що відповідає попиту» [2].
У ХХ столітті підхід до асортименту значно трансформувався, отримавши маркетинговий акцент. Jean-Jacques Lambin у своїй праці «Strategic Marketing» визначає асортимент як структурований портфель товарів і послуг, орієнтований на задоволення потреб конкретних ринкових сегментів. Автор підкреслює, що стратегічне управління асортиментом базується на сегментації та позиціонуванні, а також включає адаптацію продуктового портфеля до змін у споживчих уподобаннях [3].
На думку Lambin, «управління асортиментом має бути спрямоване не лише на досягнення короткострокової вигоди, але й на забезпечення довгострокової конкурентоспроможності компанії» [3]. Важливість таких підходів підтримує і Gary Armstrong, який у співавторстві з Philip Kotler у праці «Principles of Marketing» наголошував, що асортимент є динамічною категорією, яка змінюється відповідно до поведінки споживачів та умов ринку. Автори зазначали, що «ефективна асортиментна політика повинна забезпечувати баланс між глибиною, шириною та насиченістю товарного портфеля, орієнтуючись на потреби споживачів» [4].
Philip Kotler у праці «Marketing Management» акцентував, що глибина та широта асортименту мають стратегічне значення для позиціонування підприємства на ринку. Як зазначає автор, управління асортиментом передбачає використання таких інструментів, як аналіз життєвого циклу товарів та конкурентних переваг, для досягнення високої ефективності діяльності [5].
В умовах сучасної економіки поняття «асортиментна політика» активно розвивається завдяки українським дослідникам. Ольга Чернега у своїй монографії «Методологія управління асортиментною політикою» зазначає, що асортиментна політика є ключовою складовою маркетингової стратегії підприємства, яка забезпечує його адаптивність до змін ринку. Авторка пише: «Ефективне управління асортиментом передбачає використання таких аналітичних інструментів, як SWOT-аналіз, PESTEL-аналіз та матриця BCG, що дозволяють оцінити ефективність кожної товарної категорії» [6].
Альона Касич у своїй роботі «Маркетингові аспекти управління підприємством» підкреслює, що формування асортименту повинно враховувати не лише потреби споживачів, але й можливості підприємства до інноваційного оновлення продуктового портфеля. Як зазначає авторка, «стратегічна асортиментна політика повинна базуватися на аналізі ринкових перспектив та відповідності продукції очікуванням клієнтів» [7].
Асортиментна політика як концепт охоплює широкий спектр стратегічних, маркетингових і операційних рішень, пов’язаних з формуванням та управлінням товарним портфелем. Це поняття має різні трактування у закордонній та українській літературі, а також розглядається через призму стратегічної важливості, орієнтації на споживача та гнучкості у сучасних умовах ринку.
У закордонній літературі асортиментна політика розглядається насамперед як стратегічний інструмент управління підприємством. Jean-Jacques Lambin у своїй роботі «Market-Driven Management» визначає асортиментну політику як «процес створення та управління товарними портфелями, орієнтованими на задоволення вимог споживачів із врахуванням довгострокових стратегічних цілей підприємства». На його думку, головна мета асортиментної політики полягає у досягненні синергії між потребами ринку та ресурсними можливостями компанії [3].
Hermann Simon, у своїй праці «Price Management: Strategy, Analysis, Decision, Implementation», зазначає, що «асортиментна політика є ключовим компонентом загальної маркетингової стратегії, оскільки вона визначає характер і структуру пропозиції, спрямованої на досягнення конкурентних переваг». Автор наголошує, що управління асортиментом повинно враховувати фінансові аспекти, споживчі переваги та можливості інноваційного розвитку [8].
В українській науковій традиції поняття асортиментної політики адаптовано до локальних економічних реалій. О. Чернега у своїй праці «Методологія управління асортиментною політикою» визначає її як «процес управління товарним портфелем підприємства, спрямований на забезпечення збалансованості між ринковим попитом, ресурсними можливостями та стратегічними цілями організації» [6]. Важливим аспектом, за словами авторки, є інтеграція асортиментної політики у загальну стратегію підприємства.
Вагомий внесок у розвиток цієї концепції зробив В. П. Тарасенко, який у статті «Особливості формування асортиментної політики на промислових підприємствах» зазначає, що «ефективна асортиментна політика базується на врахуванні ринкової сегментації, особливостей споживчого попиту та специфіки галузі». Автор також підкреслює важливість системного підходу, який дозволяє оптимізувати асортимент відповідно до змін у зовнішньому середовищі [9].
На основі аналізу літератури можна виділити три ключові аспекти асортиментної політики:
1. Стратегічність. Jean-Jacques Lambin акцентує, що асортиментна політика є основним інструментом досягнення довгострокової конкурентоспроможності. Він підкреслює, що стратегічність цього процесу полягає у здатності підприємства проактивно реагувати на зміни ринку та формувати пропозицію, яка задовольняє як поточні, так і перспективні потреби клієнтів [3]. Вітчизняний дослідник О. Чернега додає, що стратегічний підхід до управління асортиментом дозволяє уникати ризиків перенасичення ринку або, навпаки, втрати частки через недостатню пропозицію [6].
2. Орієнтація на споживача. Hermann Simon наголошує, що будь-яка асортиментна політика має враховувати зміни у вподобаннях цільової аудиторії. Він зазначає: «Без адаптації товарного портфеля до запитів споживачів компанія втрачає конкурентну перевагу та знижує рівень лояльності клієнтів» [8]. В українському контексті цю думку підтримує В. П. Тарасенко, який зазначає, що орієнтація на потреби ринку є критично важливою для збереження конкурентоспроможності [9].
3. Гнучкість. Hermann Simon у своїх дослідженнях підкреслює, що в умовах глобалізації та стрімкого розвитку технологій гнучкість є визначальним фактором успішності асортиментної політики. Це включає здатність компанії швидко адаптуватися до змін ринку, впроваджувати нові продукти та виводити з асортименту товари, які втратили свою актуальність [8]. О. Чернега додає, що цифрові інструменти, такі як CRM-системи та аналітика великих даних, дозволяють підвищити гнучкість управління асортиментом [6].
Розмежування ключових термінів у межах асортиментної політики має важливе значення для точного формулювання та реалізації стратегій. 
Асортимент, за визначенням Philip Kotler, – це «сукупність усіх продуктів і послуг, які пропонуються підприємством для задоволення потреб клієнтів» [5]. Це поняття охоплює весь набір товарів, доступних на ринку, і є базовою категорією, що формує основу асортиментної політики підприємства.
Асортиментний портфель, згідно з Hermann Simon, є «структурованою сукупністю товарів і послуг, організованою за категоріями та сегментами для досягнення стратегічних цілей підприємства» [8]. Цей термін передбачає не лише облік продуктів у портфелі, але й аналіз їх життєвого циклу, прибутковості та конкурентних позицій, що дозволяє підприємству ефективно управляти своїми ресурсами.
Асортиментна політика, за словами Jean-Jacques Lambin, є «інструментом стратегічного управління, спрямованим на формування, моніторинг і коригування продуктової пропозиції відповідно до ринкових змін» [3]. Український дослідник В. П. Тарасенко доповнює, що асортиментна політика виступає ключовим елементом забезпечення конкурентоспроможності підприємства, дозволяючи адаптуватися до мінливих умов ринку та ефективно реагувати на зміни у попиті [9].
Таким чином, асортиментна політика є інтегративною системою, яка об’єднує процеси формування та управління асортиментним портфелем у межах загальної стратегії підприємства.
Асортиментна політика займає центральне місце в стратегічному управлінні підприємством, формуючи основу для його довгострокового розвитку та адаптації до умов ринку. Вона не лише забезпечує конкурентоспроможність, але й визначає фінансові результати компанії, впливаючи на структуру витрат, дохідність, а також здатність підприємства до змін.
Визначення стратегічного значення асортиментної політики для конкурентоспроможності підприємства було висвітлено багатьма дослідниками. Malcolm McDonald у праці «Marketing Plans: How to Prepare Them, How to Use Them» зазначає, що асортиментна політика є інструментом створення конкурентної переваги через унікальні комбінації продуктів і рішень, які відповідають сегментованим потребам ринку. Дослідник стверджує, що «правильна структура асортименту сприяє формуванню брендової лояльності, дозволяючи підприємству зміцнювати свої позиції навіть у висококонкурентному середовищі» [10].
Kevin Lane Keller у своїй роботі «Strategic Brand Management: Building, Measuring, and Managing Brand Equity» акцентує на ролі асортиментної політики у побудові іміджу бренду. На його думку, гармонійно сформований асортимент дозволяє підприємству не лише задовольняти потреби клієнтів, а й підтримувати унікальний ринковий образ, що забезпечує лояльність споживачів [11].
Українські дослідники також акцентують на важливості асортиментної політики. Так, Л. В. Балабанова у монографії «Управління маркетинговою діяльністю підприємства» зазначає, що конкурентоспроможність залежить від здатності підприємства розробляти гнучку асортиментну політику, яка враховує сезонні коливання, локальні особливості ринку та інноваційні рішення. Вона пише: «Ефективність асортиментної політики забезпечується через комплексну сегментацію ринку та постійний моніторинг попиту» [12].
Важливим аспектом асортиментної політики є її вплив на фінансові результати підприємства. Nigel Piercy у своїй роботі «Market-Led Strategic Change» зазначає, що «фінансова стабільність компанії безпосередньо залежить від збалансованого підходу до управління асортиментом». Він наголошує, що оптимізація портфеля сприяє зменшенню витрат на управління продуктами, водночас максимізуючи доходи від популярних категорій [13].
Christopher Lovelock та Jochen Wirtz у праці «Services Marketing: People, Technology, Strategy» підкреслюють, що асортиментна політика дозволяє компаніям досягати фінансових цілей через диверсифікацію продуктового портфеля. Автори зазначають: «Розумне поєднання продуктів із високою маржинальністю та базових послуг забезпечує стабільний дохід і можливість фінансування інноваційних проектів» [14].
В українському контексті Н. І. Чернявська у статті «Аналіз впливу асортиментної політики на фінансові результати підприємства» наголошує, що одним із головних показників ефективності асортименту є його здатність підвищувати коефіцієнт рентабельності. Вона зазначає: «Раціональне управління асортиментом дозволяє скоротити витрати, пов’язані із застарілими продуктами, і направити ресурси на розвиток перспективних напрямів» [15].
Здатність підприємства адаптувати асортиментну політику до змін ринку є критично важливою. Stephen W. Brown у роботі «Competing on Customer Service: The Driving Force Behind Sustainable Competitive Advantage» підкреслює, що адаптація асортименту повинна базуватися на даних, отриманих від споживачів, та враховувати технологічні тренди, щоб підтримувати актуальність пропозиції [16].
Deborah J. MacInnis та Wayne D. Hoyer у праці «Consumer Behavior» наголошують, що динамічна асортиментна політика є відповіддю на зміну споживчих уподобань. Автори зазначають, що «інтеграція цифрових технологій в аналіз асортименту дозволяє передбачити зміни ринку й уникнути затримок у впровадженні нових продуктів» [17].
Українська дослідниця Н. М. Кравченко у статті «Інноваційні підходи до управління асортиментною політикою» наголошує, що адаптація асортименту до ринкових умов має враховувати не лише споживчі тренди, а й регуляторні зміни, зокрема екологічні стандарти. Вона пише: «Успішна адаптація асортименту базується на аналізі зовнішнього середовища, впровадженні інноваційних підходів та активній співпраці з ключовими стейкхолдерами» [18].
Формування асортиментної політики є одним із ключових завдань стратегічного управління підприємством. Традиційні підходи, що базуються на класичних моделях, таких як матриця BCG і модель життєвого циклу продукту, були розроблені для забезпечення балансу між різними товарними категоріями. Однак їхня ефективність у сучасних умовах часто піддається сумніву через динамічність ринкових змін та зростання вимог до гнучкості управління.
Бостонська матриця (BCG Matrix), розроблена Bruce Henderson, є однією з найбільш відомих моделей для стратегічного управління асортиментом. У праці «The Product Portfolio» автор запропонував розподіл продуктів за чотирма категоріями: «зірки», «дійні корови», «знаки питання» і «собаки». Кожна з категорій базується на двох критеріях: частка ринку та темп зростання ринку. Henderson наголошував, що «ефективне управління продуктовим портфелем дозволяє оптимізувати розподіл ресурсів між категоріями, забезпечуючи підтримку прибуткових продуктів і виведення низькорентабельних» [19].
Проте, як зазначає Abell D. F. у праці «Defining the Business: The Starting Point of Strategic Planning», бостонська матриця має обмежену аналітичну глибину, адже не враховує зовнішніх факторів, таких як поведінка споживачів і конкурентне середовище. Автор зазначає: «Матриця BCG фокусується лише на двох змінних, ігноруючи багатофакторний характер сучасного ринку» [20].
Модель життєвого циклу продукту, запропонована Theodore Levitt у статті «Exploit the Product Life Cycle», передбачає поділ життєвого шляху товару на чотири етапи: впровадження, зростання, зрілість і спад. Levitt підкреслює, що «розуміння життєвого циклу дозволяє підприємству адаптувати маркетингову стратегію до кожного етапу, забезпечуючи максимальну рентабельність» [21].
Однак, сучасні дослідники, такі як Nigel Piercy, критикують цю модель за її лінійність і недооцінку впливу інноваційних процесів. У своїй роботі «Marketing-Led Strategic Change» Piercy пише, що «модель життєвого циклу товару є застарілою, оскільки сучасні продукти часто мають нестабільний і непередбачуваний життєвий цикл» [13].
Хоча класичні моделі, такі як BCG-матриця та модель життєвого циклу, забезпечують основу для стратегічного управління асортиментом, вони мають низку недоліків, які ускладнюють їх застосування в сучасних умовах.
1. Обмеженість аналітичного інструментарію. Як зазначає G. Johnson у праці «Exploring Strategy», традиційні підходи не враховують складність сучасного ринкового середовища, зокрема швидкість технологічних змін та багатоваріантність споживчих уподобань. Автор підкреслює, що «фокусування лише на двох або трьох змінних є недостатнім для формування ефективної асортиментної політики» [22].
2. Недооцінка впливу цифрових технологій. Eric Ries, у праці «The Lean Startup», стверджує, що традиційні моделі не відповідають вимогам сучасної динамічної економіки, де інновації відбуваються швидше, ніж можна адаптувати стратегічні моделі. Автор пише: «Традиційні підходи до управління асортиментом занадто повільні для реагування на швидкі зміни ринку» [23].
3. Відсутність орієнтації на інновації. Сучасні дослідження, такі як праці Clayton Christensen («The Innovator’s Dilemma»), акцентують на тому, що класичні моделі ігнорують роль інновацій у створенні нових ринкових сегментів. Автор зазначає: «Інноваційні продукти не завжди вписуються у традиційні матриці, оскільки вони створюють нові ринки, а не конкурують на існуючих» [24].
Традиційні підходи до формування асортиментної політики, зокрема BCG-матриця та модель життєвого циклу продукту, залишаються важливими теоретичними основами для управління асортиментом. Однак їхня ефективність у сучасних умовах знижується через обмежену аналітичну глибину, відсутність орієнтації на інновації та недостатнє врахування динаміки ринкового середовища. Сучасна асортиментна політика вимагає використання адаптивних інструментів, які враховують багатофакторний характер ринку та роль цифрових технологій.
Сучасні підходи до формування асортиментної політики ґрунтуються на інтеграції маркетингових, технологічних та управлінських інновацій. Вони враховують складність ринкових умов, мінливість споживчих уподобань і стрімкий розвиток технологій. Основними напрямами є маркетинговий підхід, інноваційний підхід та гнучкі методики управління.
Маркетинговий підхід орієнтується на глибоке вивчення споживчих потреб. Gary Armstrong і Philip Kotler у своїй праці «Principles of Marketing» підкреслюють, що «управління асортиментом повинно будуватися на принципах клієнтоцентричності, забезпечуючи максимальну відповідність продуктів очікуванням ринку» [4]. Jean-Jacques Lambin у «Strategic Marketing» додає: «Ефективне управління асортиментом базується на постійному моніторингу споживчих тенденцій та оновленні товарного портфеля відповідно до змін ринкового середовища» [3].
Сегментація асортименту є ключовим інструментом маркетингового підходу. Kotler P. наголошує: «Сегментація дозволяє адаптувати асортимент до потреб різних ринкових груп, що сприяє підвищенню ефективності витрат і прибутковості підприємства» [5]. У сучасних умовах сегментація може враховувати демографічні, поведінкові та психографічні характеристики клієнтів, а також рівень попиту на певні категорії товарів.
Компанії на кшталт Amazon та Tesla демонструють успішне впровадження Big Data і штучного інтелекту (AI) для аналізу та прогнозування попиту. Andrew Ng, провідний експерт у сфері AI, у своїх дослідженнях зазначає, що «штучний інтелект дозволяє здійснювати персоналізоване прогнозування попиту, що забезпечує підприємству конкурентну перевагу» [25]. Використання Big Data дозволяє аналізувати великі обсяги інформації про споживчі уподобання, ринкові тренди та історичні дані.
Технологічні рішення, такі як SAP та Microsoft Dynamics, забезпечують автоматизацію управління асортиментом. Gartner Research у звіті «Digital Transformation in Retail» підкреслює, що «використання цифрових платформ дозволяє підприємствам оптимізувати товарний портфель, підвищити швидкість прийняття рішень і мінімізувати втрати через нерентабельні товари» [26]. Ці інструменти включають модулі для управління запасами, прогнозування продажів і моніторингу життєвого циклу товару.
Гнучкі підходи, такі як Agile та Lean, все частіше застосовуються в управлінні асортиментом. Eric Ries у праці «The Lean Startup» зазначає: «Гнучкі методики управління дозволяють підприємствам швидко адаптувати свій асортимент до змін ринку та впроваджувати інновації з мінімальними витратами» [23].
Jeff Sutherland, один із засновників Agile-методології, у своїй книзі «Scrum: The Art of Doing Twice the Work in Half the Time» акцентує, що гнучкі підходи дозволяють ефективно впроваджувати нові товари, швидко коригувати їхній асортимент і виводити нерентабельні продукти [27].
Сучасні підходи до формування асортиментної політики базуються на інтеграції клієнтоорієнтованих стратегій, технологічних інновацій і гнучких управлінських методик. Вони забезпечують адаптивність підприємства до змінних умов ринку, підвищують ефективність управління асортиментом і сприяють максимізації прибутковості.

1.2. [bookmark: _Toc183030463][bookmark: _Toc183544375]Принципи та етапи формування асортиментної політики підприємства

Принципи асортиментної політики формують основу для ефективного управління асортиментним портфелем, забезпечуючи реалізацію стратегічних і тактичних завдань підприємства. Jean-Jacques Lambin у своїй праці «Strategic Marketing» визначає, що принципи асортиментної політики базуються на сегментації ринку та адаптивності до змін споживчих уподобань, підкреслюючи необхідність інтеграції цих принципів у загальну бізнес-стратегію [3]. Philip Kotler у «Marketing Management» наголошує на таких принципах, як орієнтація на споживача, інноваційність та рентабельність, що дозволяють підприємству підтримувати конкурентоспроможність і максимізувати довгострокову вигоду [5]. У свою чергу, Michael Porter, відомий своїми дослідженнями конкурентних стратегій, зазначає, що асортиментна політика повинна враховувати принципи конкурентної диференціації та створення унікальної ціннісної пропозиції («Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors») [28]. Серед українських дослідників А. О. Касич визначає такі базові принципи, як інтеграція фінансових, маркетингових та операційних цілей у процес управління асортиментом («Маркетингові аспекти управління підприємством») [7], тоді як С. М. Бондаренко акцентує увагу на принципах гнучкості та ефективності в умовах нестабільності ринкового середовища, пропонуючи інноваційні підходи до адаптації асортиментної політики («Гнучке управління в умовах цифровізації економіки») [29]. У контексті стратегічного управління ключовими є принципи довгострокового планування і балансу між глибиною та широтою асортименту, тоді як в операційному аспекті акцент робиться на швидкій адаптації асортименту до змін у ринкових умовах та зниженні витрат через оптимізацію товарного портфеля.
Формування асортиментної політики базується на комплексному підході, що інтегрує стратегічні, операційні та маркетингові принципи. Ці принципи дозволяють підприємствам забезпечувати конкурентоспроможність, ефективно використовувати ресурси і відповідати потребам споживачів. У науковій літературі представлені численні класифікації принципів, які відображають різні аспекти управління асортиментом. У табл. 1.1. наведено детальну характеристику основних принципів формування асортиментної політики з посиланнями на праці провідних дослідників.
Таблиця 1.1
Класифікація принципів формування асортиментної політики
	Категорія принципів
	Суть принципу
	Джерела

	Стратегічні принципи
	1. Відповідність місії та цінностям підприємства. Забезпечує гармонію між цінностями та продуктовим портфелем.
	Smith A. [1]; Kotler P. [5]

	
	2. Орієнтація на довгострокову конкурентоспроможність. Розвиток асортименту для стабільної переваги.
	Porter M. [28]

	Операційні принципи
	1. Ефективність у використанні ресурсів. Мінімізація витрат, максимізація вигоди від товарних категорій.
	Чернега О. [6]

	
	2. Гнучкість і швидка адаптація до змін ринку. Здатність оперативно реагувати на зміни попиту та трендів.
	McKinsey [30]; BCG [19]

	Маркетингові принципи
	1. Орієнтація на клієнта. Формування асортименту на основі аналізу потреб і поведінки споживачів.
	Simon H. [8]; Armstrong G. [4]

	
	2. Сегментація асортименту відповідно до потреб. Адаптація продуктових ліній до сегментів ринку.
	Lambin J.-J. [3]


Складено автором на основі аналізу [1,5,28,6,30,19,8,4,3]

Таблиця 1.1. демонструє їхній розподіл на три основні категорії: стратегічні, операційні та маркетингові. Кожна з них має свої унікальні функції й застосування.
Стратегічні принципи формування асортиментної політики забезпечують довгострокову стабільність і розвиток підприємства. Michael Porter зазначає, що «стратегія підприємства повинна враховувати не лише поточні умови ринку, а й майбутні тенденції та можливості» [28]. Принцип відповідності асортименту місії компанії, описаний у праці Smith A., підкреслює, що узгодження продуктової політики з цінностями підприємства створює додану цінність для клієнтів і підвищує лояльність [1]. На сучасному етапі принцип довгострокової конкурентоспроможності набуває особливої актуальності. Philip Kotler зазначає, що орієнтація на стратегічні перспективи вимагає врахування життєвого циклу продукту та здатності компанії своєчасно адаптувати портфель до змін [5]. Цей підхід забезпечує стабільну позицію на ринку та унеможливлює втрату лідерських позицій.
Операційні принципи спрямовані на раціоналізацію ресурсів і забезпечення ефективності. О. Чернега у своїй праці «Методологія управління асортиментною політикою» наголошує, що «управління асортиментом передбачає раціональне використання ресурсів, скорочення витрат на нерентабельні продукти та спрямування інвестицій у перспективні категорії» [6]. Це дозволяє підприємству не лише зменшити витрати, а й оптимізувати загальну структуру витрат. Гнучкість і швидка адаптація до змін ринку, описані у звіті McKinsey «How Agile Can Transform Your Business», забезпечують підприємствам здатність швидко реагувати на нові тенденції, уникаючи втрат через застарілі асортиментні пропозиції [30]. Такі підходи особливо важливі у високодинамічних галузях, де темп змін диктується не лише конкуренцією, а й технологічним розвитком.
Маркетингові принципи забезпечують орієнтацію на клієнта та точність у формуванні продуктових пропозицій. Herbert Simon підкреслює, що ефективне управління асортиментом залежить від здатності аналізувати потреби клієнтів і адаптувати портфель відповідно до їхніх очікувань [8]. Jean-Jacques Lambin додає: «Сегментація асортименту дозволяє підприємствам підвищити ефективність витрат, спрямовуючи ресурси на сегменти, що демонструють найбільший потенціал для прибутковості» [3]. Сучасний ринок вимагає глибокого розуміння поведінки клієнтів і здатності підприємства оперативно реагувати на зміни. Це підкреслює важливість використання цифрових інструментів для аналізу даних, як-от CRM-системи та Big Data, що допомагають формувати точкові стратегії сегментації.
Зважаючи на аналіз, можна зробити висновок, що сучасне формування асортиментної політики має бути інтегрованим, тобто поєднувати стратегічні, операційні та маркетингові принципи в єдину систему. Принципи орієнтації на клієнта та гнучкість набувають найбільшого значення у висококонкурентних і динамічних галузях. На мою думку, адаптивність, як ключовий елемент сучасної політики, має стати пріоритетом у розробці стратегічних і тактичних рішень.
Зокрема, підприємствам слід приділяти більше уваги впровадженню аналітичних систем для управління асортиментом, які забезпечують об’єктивність і швидкість у прийнятті рішень. Використання цифрових інструментів (CRM, AI) у поєднанні з традиційними принципами, такими як відповідність місії, дозволить створювати асортимент, який не лише задовольняє потреби ринку, а й сприяє довгостроковому розвитку компанії.
Етапи формування асортиментної політики розглядаються через різні підходи, які відображають як статичні класичні моделі, так і сучасні інтерактивні методики. Gunnar Myrdal у своїй праці «Economic Theory and Underdeveloped Regions» акцентував увагу на значенні структурного підходу до асортиментної політики, вказуючи на важливість рівноваги між споживчим попитом і виробничими потужностями [31]. Також Joan Robinson у «The Economics of Imperfect Competition» розглядає етапність як процес оптимізації товарного портфеля відповідно до умов монополістичної конкуренції [32]. Сучасні інноваційні підходи, такі як Agile та Lean, зосереджуються на інтерактивності етапів і швидкому реагуванні на ринкові зміни. Robert D. Austin у праці «Measuring and Managing Performance in Organizations» підкреслює: «Інтерактивність дозволяє підприємствам мінімізувати витрати через тестування й коригування продуктових ліній» [33]. В українській науковій думці, І. М. Шестакова у статті «Етапи формування асортиментної політики в умовах цифрової економіки» зазначає, що «локалізація етапів із врахуванням національних особливостей є ключовим чинником для підвищення конкурентоспроможності підприємства на регіональних ринках» [34]. Аналогічно, Ю. С. Білик наголошує на адаптації асортиментної політики до умов національної економіки в контексті глобалізації [35].
Формування асортиментної політики є багаторівневим процесом, що включає підготовчий етап, стратегічне планування, реалізацію та моніторинг результатів. Кожен із цих етапів базується на інтеграції сучасних наукових підходів та використанні аналітичних інструментів, таких як SWOT, PESTEL-аналіз, матриці стратегічного управління тощо. Особливу роль відіграють технологічні інновації, зокрема Big Data та штучний інтелект, які забезпечують точність прогнозування і коригування асортименту відповідно до змінних умов ринку. 
Етапи формування асортиментної політики, що включають підготовчий етап, стратегічне планування, реалізацію та моніторинг із коригуванням, узагальнені у табл. 1.2, демонструють інтеграцію різних наукових підходів, таких як SWOT і PESTEL-аналіз, матриця БКГ, життєвий цикл продукту, а також використання сучасних цифрових інструментів, включаючи Big Data та AI.
Таблиця 1.2
Етапи формування асортиментної політики (узагальнення різних підходів)
	Етап
	Основні завдання
	Наукові підходи

	Підготовчий етап
	1. Визначення цілей та завдань асортиментної політики.
	Lambin J.-J. [3], Walker O. [39]

	
	2. SWOT і PESTEL-аналіз ринкових умов.
	Johnson G. [22], Gurel E. [35]

	
	3. Аналіз попиту й пропозиції для оцінки потенціалу ринку.
	McKinsey [36]

	Етап стратегічного планування
	1. Розробка продуктової стратегії з використанням інструментів стратегічного аналізу (матриця БКГ, життєвий цикл продукту).
	Levitt T. [21], Henderson B. [19]

	
	2. Визначення ключових сегментів асортименту для фокусування ресурсів.
	Armstrong G. [4], Ansoff I. [40]

	Етап реалізації
	1. Формування товарного портфеля на основі фінансових і ринкових показників.
	Ghoshal S. [42]

	
	2. Управління життєвим циклом продуктів і оптимізація асортименту.
	Porter M. [28], Levitt T. [21]

	
	3. Запуск нових продуктів через використання Agile-методології.
	Beck K. [37]

	Етап моніторингу та коригування
	1. Постійний аналіз ефективності асортименту за ключовими KPI (частка ринку, маржинальність, рентабельність).
	Kaplan R. S., Norton D. P. [38]

	
	2. Використання цифрових інструментів прогнозування (Big Data, AI).
	Ng A. [25], Davenport T. H. [41]


Складено автором на основі аналізу [3,39,22,35,36,21,19,4,30,42,28,21,37,38,25,41]

Етапи формування асортиментної політики забезпечують інтеграцію стратегічного бачення з операційними й технологічними інструментами. Підготовчий етап наголошує на комплексному аналізі внутрішніх ресурсів і зовнішнього ринкового середовища. Як зазначає J.-J. Lambin, «стратегічне управління асортиментом має базуватися на повному розумінні цілей компанії та її ринкового потенціалу» [3]. O. Walker додає, що SWOT-аналіз є ключовим інструментом для виявлення сильних і слабких сторін, які впливають на конкурентоспроможність [41].
На етапі стратегічного планування використання моделей БКГ і життєвого циклу продукту дозволяє підприємствам визначити пріоритети в управлінні ресурсами. Як зазначає B. Henderson, матриця БКГ є незамінним інструментом для аналізу портфеля та розподілу ресурсів між різними товарними категоріями [19]. I. Ansoff у своїй праці наголошує, що стратегічне планування має включати аналіз ключових сегментів асортименту для підвищення ефективності використання ресурсів [40].
Етап реалізації забезпечує безпосереднє управління товарним портфелем і адаптацію асортименту до змін ринку. M. Porter акцентує увагу на оптимізації життєвого циклу продуктів для забезпечення прибутковості на всіх стадіях [28]. Інноваційні підходи, такі як Agile-методологія, на думку K. Beck, забезпечують швидку адаптацію до змін ринку та мінімізують ризики запуску нових продуктів [39].
Останній етап, моніторинг і коригування, включає постійний контроль ефективності за допомогою KPI, таких як частка ринку, маржинальність і задоволення клієнтів. R. Kaplan і D. Norton зазначають, що «використання збалансованої системи показників допомагає визначити, наскільки асортимент відповідає стратегічним цілям компанії» [38]. Використання Big Data й AI, згідно з дослідженнями A. Ng, значно підвищує точність прогнозування та дозволяє швидко адаптувати асортимент до ринкових умов [25].
Інтеграція всіх етапів у рамках єдиного процесу формування асортиментної політики дозволяє підприємствам ефективно поєднувати стратегічні й оперативні завдання. Особливе значення мають технологічні інструменти, які дозволяють забезпечити адаптивність до ринкових змін. На мою думку, інтеграція Big Data, AI та Agile повинна стати стандартом для підприємств, які прагнуть досягти високої ефективності та інноваційного розвитку.

1.3. [bookmark: _Toc183030464][bookmark: _Toc183544376]Класифікація асортименту та його характеристики в сучасних умовах

Асортимент підприємства є важливим елементом його комерційної діяльності, що визначає можливість задоволення потреб споживачів, забезпечення конкурентоспроможності та підвищення рентабельності. У сучасних умовах ринкової економіки управління асортиментом стало багатофакторним процесом, який охоплює аналіз життєвого циклу товарів, їхній сегментний розподіл, диференціацію та інноваційний розвиток. Основні класифікації асортименту базуються на різних критеріях, таких як життєвий цикл продукту, стратегічне значення, ринковий попит тощо.
Фокусуючись виключно на підході T. Levitt, класифікація за життєвим циклом товару є універсальним інструментом, який дозволяє не лише аналізувати ефективність продукту на ринку, але й формувати стратегії управління асортиментом на кожному етапі його розвитку. У своїй праці «Exploit the Product Life Cycle» автор наголошує, що життєвий цикл товару складається з чотирьох основних фаз: введення на ринок, зростання, зрілість та спад [21].
Класифікація етапів життєвого циклу товару та їх значення для управління, розроблена T. Levitt, представлена у таблиці 1.3, охоплює фази введення, зростання, зрілості та спаду, акцентуючи увагу на ключових завданнях і стратегічних підходах для кожного етапу.
Таблиця 1.3
Класифікація за життєвим циклом товару (T. Levitt)
	Фаза життєвого циклу
	Характеристика
	Значення для управління

	Введення на ринок
	Товар тільки з’являється на ринку. Попит ще не сформовано, необхідно активне просування.
	Фокус на маркетингових кампаніях і комунікації для залучення уваги споживачів. Високі витрати на просування.

	Зростання
	Попит починає стрімко зростати, товар здобуває популярність.
	Оптимізація витрат, збільшення обсягів виробництва, активне використання реклами для утримання попиту.

	Зрілість
	Попит стабілізується, конкуренція зростає. Важливо підтримувати ринкові позиції через інновації чи диференціацію.
	Зниження витрат на виробництво, зосередженість на вдосконаленні продукту та підтримці стабільного доходу.

	Спад
	Продажі падають через втрату популярності або заміну продукту новими.
	Аналіз доцільності оновлення продукту або його зняття з ринку. Мінімізація втрат через виведення нерентабельних товарів.


Складено автором на основі аналізу [21]

Класифікація за життєвим циклом товару дає змогу підприємствам планувати свої асортиментні стратегії залежно від етапу розвитку кожного продукту. Як зазначає T. Levitt: «управління продуктами на основі їх життєвого циклу дозволяє оптимізувати ресурси підприємства та підвищити ефективність маркетингової стратегії» [21].
Фаза введення на ринок є найбільш витратною, адже підприємству потрібно створити попит і забезпечити впізнаваність продукту. У цьому контексті важливо оцінювати перспективність продукту з погляду майбутньої рентабельності. Фаза зростання надає можливість компенсувати первинні витрати, якщо підприємство активно розширює своє виробництво та сегментує ринок для максимізації прибутків. У фазі зрілості, підприємства повинні акцентувати увагу на скороченні витрат та підтримці стабільного попиту. Впровадження нових характеристик товару або модифікацій може допомогти продовжити цю фазу та запобігти падінню попиту. Нарешті, фаза спаду вимагає ретельного аналізу ринку для визначення необхідності оновлення або виведення продукту з асортименту.
Життєвий цикл товару залишається одним із базових інструментів стратегічного управління асортиментом. На мою думку, його основна перевага полягає у здатності адаптувати ресурси підприємства до різних етапів розвитку продукту. У сучасних умовах важливо доповнити цей підхід інноваційними інструментами, такими як прогнозування на основі Big Data, що дозволяє вчасно ідентифікувати перехід між фазами життєвого циклу. Однак ключовим викликом залишається інтеграція цього підходу в реальну практику, де тривалість фаз може суттєво змінюватись залежно від галузі, конкурентного середовища та технологічних змін.
Функціональне призначення товарів є ключовим критерієм для розподілу асортименту в контексті управління як споживчим ринком (B2C), так і корпоративним (B2B). Такий підхід дозволяє не лише сегментувати продукти залежно від їх призначення, але й визначати оптимальні стратегії маркетингового та операційного управління. Ця класифікація поділяє товари на споживчі (концентруються на задоволенні потреб кінцевих споживачів) та інвестиційні (призначені для створення додаткової цінності у виробничих процесах).
Класифікація товарів за функціональним призначенням, що включає споживчі та інвестиційні товари, а також особливості управління асортиментом у сегментах B2C і B2B, представлена в табл. 1.4.
Таблиця 1.4
Класифікація за функціональним призначенням
	Категорія товарів
	Характеристика
	Науковий підхід

	Споживчі товари
	Товари, які задовольняють потреби кінцевих споживачів, поділяються на повсякденні (fast-moving consumer goods) і товари тривалого використання.
	Chen H. [43], Lambin J.-J. [3]

	Інвестиційні товари
	Продукція, призначена для використання у виробничих процесах, включаючи обладнання, технології, сировину.
	Day A. G. [44], Lambin J.-J. [3]

	Роль у B2C
	Управління асортиментом у сегменті B2C зосереджено на забезпеченні високого обсягу продажів, емоційній складовій товарів і лояльності кінцевих споживачів.
	Lambin J.-J. [3]

	Роль у B2B
	У сегменті B2B асортимент формується на основі технічних характеристик, довговічності та можливостей адаптації продукції під специфічні запити клієнтів.
	Day A. G. [44], Lambin J.-J. [3]


Складено автором на основі аналізу джерел [43,3,44,]

Функціональне призначення товарів є важливим критерієм у розподілі асортименту, особливо в умовах сегментації ринку на B2C та B2B. Hau L. Chen у своїх дослідженнях зазначає, що «споживчі товари орієнтовані на задоволення безпосередніх потреб клієнтів і формування емоційного зв’язку з брендом» [43]. Цей підхід дозволяє ефективно управляти лояльністю та частотою повторних покупок, особливо у висококонкурентних сегментах FMCG.
Anthony G. Day, аналізуючи інвестиційні товари, підкреслює їхнє значення для забезпечення безперервності виробничих процесів і створення додаткової вартості [44]. Його роботи акцентують увагу на необхідності врахування технічних характеристик, довговічності та інноваційності при формуванні пропозицій у B2B-сегменті.
Jean-Jacques Lambin у своїй праці «Strategic Marketing» пояснює, що «розподіл товарів за функціональним призначенням дозволяє розробляти диференційовані стратегії для B2C та B2B сегментів, враховуючи їхні особливості» [3]. У сегменті B2C ключову роль відіграє емоційна привабливість і брендовий імідж, тоді як для B2B важливими є адаптивність продукції та надійність поставок.
Класифікація за функціональним призначенням дозволяє ефективно структурувати асортимент та розробляти відповідні стратегії управління ним. На мою думку, її значущість особливо помітна в умовах високої сегментації ринків. Сучасним викликом є інтеграція технологій аналізу даних для розуміння поведінки споживачів у B2C-сегменті та автоматизація процесів закупівель і постачання в B2B. Використання інструментів CRM і Big Data може суттєво підвищити ефективність управління асортиментом у цих категоріях.
Класифікація асортименту за рівнем попиту базується на інтенсивності та стабільності споживання товарів. Цей підхід дозволяє підприємствам ефективно планувати свою продуктову політику, враховуючи характер використання продукції споживачами. Важливий внесок у розвиток цієї концепції зробив Philip Kotler, який запропонував розподіл товарів на дві основні категорії: товари повсякденного вжитку та товари тривалого використання. У свою чергу, українські дослідники, зокрема А. О. Касич, адаптували цю класифікацію до специфіки національного ринку.
Класифікація товарів за рівнем попиту, яка включає категорії товарів повсякденного вжитку, тривалого використання, сезонних товарів та товарів з чутливістю до ціни, разом із характеристиками та особливостями управління ними, представлена у таблиці 1.5.
Таблиця 1.5
Класифікація за рівнем попиту
	Категорія товарів
	Характеристика
	Приклади
	Особливості управління

	Товари повсякденного вжитку
	Продукти, які купуються регулярно, мають низьку вартість і задовольняють базові потреби.
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Складено автором на основі аналізу джерел [43]

Дана класифікація дозволяє підприємствам ефективно управляти асортиментом залежно від рівня попиту на товари. Наприклад, товари повсякденного вжитку потребують високого рівня доступності, регулярного оновлення запасів і активних маркетингових кампаній. Водночас товари тривалого використання вимагають індивідуального підходу до клієнтів, гарантійного обслуговування та детального роз’яснення характеристик.
Сезонні товари створюють специфічні виклики для управління запасами, особливо в періоди низького попиту. Наприклад, зимовий одяг, якщо його не реалізувати до кінця сезону, може спричинити значні фінансові втрати. У випадку товарів із чутливістю до ціни, особливо на нестабільних ринках, управлінці повинні враховувати купівельну спроможність клієнтів і пропонувати товари економ-класу для збереження конкурентоспроможності.
Класифікація за рівнем попиту є універсальним інструментом, що допомагає адаптувати асортиментну політику до ринкових умов. Сучасні тенденції, зокрема вплив інфляції та економічної нестабільності, посилюють значущість управління товарами, чутливими до ціни, особливо на ринках із низькою купівельною спроможністю. Водночас технологічні інновації, такі як аналіз великих даних, дозволяють передбачати сезонні піки попиту, оптимізуючи запаси та знижуючи витрати.
Асортимент підприємства виступає як інтегральний інструмент управління, що визначає конкурентоспроможність, адаптивність до змін ринку та рівень задоволення споживчих потреб. Його характеристики поділяють на структурні, динамічні та якісні аспекти, кожен із яких виконує специфічну роль у формуванні стратегічних рішень підприємства. Аналіз літератури та досліджень дозволяє детально охарактеризувати ці складові.
Структурні характеристики асортименту визначаються такими критеріями, як гармонійність, ширина, глибина та насиченість. Jean-Jacques Lambin у своїй праці «Strategic Marketing» пояснює, що гармонійність товарів визначається рівнем їхньої взаємодоповнюваності та узгодженості в рамках однієї асортиментної групи. Це створює ціннісну пропозицію, яка інтегрує товари в єдиний продуктовий портфель, забезпечуючи синергію маркетингових зусиль [3]. Гармонійність забезпечує ефективне використання ресурсів підприємства, уникаючи дублювання товарних позицій.
Ширина асортименту, за визначенням Malcolm McDonald, визначається кількістю товарних ліній і впливає на спроможність компанії працювати у різних сегментах ринку (Marketing Plans: How to Prepare Them, How to Use Them) [45]. Водночас глибина асортименту, яка відображає кількість варіантів продукції в межах однієї товарної лінії, сприяє кращому задоволенню специфічних запитів споживачів. Bruce Henderson, засновник BCG, підкреслює важливість аналізу ширини та глибини асортименту через матрицю БКГ, яка дозволяє стратегічно розподіляти ресурси залежно від перспективності кожної товарної групи [19].
Динамічні характеристики включають оновлюваність і адаптивність асортименту до змін попиту. Adam Smith, класик економічної теорії, у своїй праці «An Inquiry into the Nature and Causes of the Wealth of Nations» зазначає, що оновлення товарного асортименту є ключовим фактором економічного зростання, оскільки дозволяє підприємствам пристосовуватися до нових умов ринку [1]. Постійна розробка нових продуктів та адаптація існуючих відповідно до змінних потреб споживачів забезпечують стійкість бізнесу.
Сучасні дослідження компанії McKinsey, зокрема звіт «The State of Fashion», акцентують увагу на використанні даних великих обсягів (Big Data) для передбачення попиту та своєчасної адаптації асортименту до ринкових трендів [46]. Згідно з їхніми даними, підприємства, які впроваджують аналітичні інструменти, скорочують витрати на розробку нових товарів і забезпечують високу точність прогнозів щодо попиту. Це дозволяє їм швидше реагувати на зміни споживчих переваг, особливо в динамічних галузях, таких як мода та електроніка.
Якість є основним критерієм, що визначає цінність товару в очах споживача. Edward Chamberlin у своїй праці «The Economics of Imperfect Competition» стверджує, що якість товару є визначальним фактором у боротьбі за споживача на ринках із високим рівнем конкуренції [32]. Чемберлін підкреслює, що якість не тільки формує вартість продукції, але й підвищує рівень лояльності клієнтів, що, своєю чергою, сприяє зростанню довгострокових доходів компанії.
Роль ціни у формуванні якісних характеристик товару була детально описана Philip Kotler у «Marketing Management». Він зазначає, що ціна є показником сприйняття якості споживачами: висока ціна часто асоціюється з преміум-сегментом, тоді як низька – з товарами масового споживання [5]. Таким чином, співвідношення ціни та якості виступає індикатором позиціонування товару на ринку.
Характеристики асортименту, такі як його структура, динамічність та якість, є основою стратегічного управління продуктовим портфелем підприємства. Гармонійність і насиченість дозволяють ефективно структурувати товарні позиції, забезпечуючи їх взаємну доповнюваність. Оновлюваність та адаптивність сприяють збереженню актуальності асортименту в умовах змінного попиту. Водночас якість товару і його ціна є ключовими факторами, які визначають рівень задоволення потреб споживачів.
На мою думку, успішне управління асортиментом у сучасних умовах неможливе без інтеграції аналітичних інструментів, таких як Big Data, що дозволяють глибоко розуміти динаміку попиту та забезпечувати високу якість товарів. Успіх підприємства на конкурентному ринку залежить від здатності гармонізувати ці характеристики в єдиній продуктовій стратегії.

[bookmark: _Toc183030465][bookmark: _Toc183544377]1.4. Методичні засади управління асортиментною політикою підприємства
Управління асортиментною політикою є багатогранним процесом, який вимагає застосування як якісних, так і кількісних методів. Останні забезпечують аналітичну основу для прийняття управлінських рішень, дозволяючи об’єктивно оцінити ефективність продуктової стратегії. Кількісні методи базуються на точних показниках, таких як фінансові коефіцієнти, моделі оцінки життєвого циклу товару та матриці стратегічного аналізу, що дозволяє виявити слабкі й сильні сторони продуктового портфеля.
Одним із найважливіших інструментів у цій сфері є матриця BCG, розроблена Bruce Henderson, яка класифікує товари залежно від частки ринку й темпів його зростання. Цей інструмент є основою стратегічного аналізу продуктового портфеля, дозволяючи визначити, які товари потребують інвестицій, а які – скорочення. Jean-Jacques Lambin у своїй праці Strategic Marketing підкреслював, що матриця BCG забезпечує систематизацію управлінських рішень і дозволяє формувати стратегії для досягнення оптимальної рентабельності [3]. Водночас цей метод має і свої обмеження. Robert Grant у праці Contemporary Strategy Analysis зазначає, що надмірна залежність від матриці може заважати підприємствам впроваджувати інновації, адже акцент робиться на поточних товарах, а не на потенційно перспективних [47].
Іншим важливим інструментом кількісного аналізу є модель життєвого циклу товару, запропонована Theodore Levitt. Вона базується на розподілі життєвого циклу продукції на чотири фази: введення, зростання, зрілість і спад. У кожній із цих фаз компанія повинна адаптувати свої маркетингові та виробничі стратегії. Philip Kotler у праці Marketing Management зазначав, що цей підхід дозволяє ідентифікувати, коли товари потребують додаткової підтримки, а коли – зниження витрат [5]. Проте, як підкреслює Jean-Jacques Lambin, у сучасному середовищі, яке характеризується швидким розвитком технологій, моделі життєвого циклу можуть бути недостатньо точними через нерегулярність фаз або їхнє злиття [3]. 
Фінансові методи, такі як ROI (прибутковість інвестицій) та маржинальність, є основою для кількісного вимірювання ефективності асортименту. Gary Armstrong підкреслює важливість ROI для оцінки доцільності інвестицій у певні товарні категорії, що дозволяє підприємствам концентрувати ресурси на найбільш перспективних продуктах [4]. Jean-Jacques Lambin акцентує на тому, що маржинальність має враховувати як прямі, так і непрямі витрати, щоб оцінка була максимально точною [3]. Крім того, Hermann Simon зазначає, що фінансові показники мають поєднуватися з якісними критеріями, такими як рівень задоволеності клієнтів і інноваційність, щоб створювати більш повну картину ефективності асортименту [8].
Кількісні методи не лише допомагають оцінити поточний стан асортименту, але й забезпечують основи для стратегічного планування в умовах динамічного ринку. Наприклад, використання матриці BCG у поєднанні з аналізом життєвого циклу товару дозволяє створювати гнучкі стратегії, орієнтовані на довгострокову перспективу. У сучасних умовах інтеграція таких методів із технологіями Big Data та AI дає змогу аналізувати великі масиви даних і отримувати прогнози, які враховують різні аспекти ринку, включаючи поведінку споживачів і конкурентну активність.
Отже, кількісні методи формують основу для прийняття рішень у рамках управління асортиментною політикою, надаючи чіткі показники, які сприяють адаптації до змін ринкових умов, мінімізації ризиків та підвищенню ефективності управління продуктами.
Якісні методи управління асортиментною політикою спрямовані на глибоке вивчення зовнішніх і внутрішніх чинників, які впливають на формування та ефективність продуктової стратегії підприємства. Інструменти, такі як SWOT-аналіз, дозволяють оцінити сильні та слабкі сторони асортименту в контексті можливостей і загроз ринку, тоді як PESTEL-аналіз спрямований на дослідження впливу макроекономічних, соціальних і технологічних змін на структуру портфеля товарів. Як зазначає Jean-Jacques Lambin, ці методи забезпечують адаптацію асортименту до динамічних умов ринку, створюючи основу для стратегічних рішень [3]. Водночас, залежність від експертних оцінок і обмеження щодо кількісного виміру результатів часто вимагають поєднання цих методів із сучасними цифровими технологіями, такими як Big Data, що мінімізує суб’єктивність аналізу та підвищує його точність.
SWOT-аналіз є одним із найпоширеніших якісних методів стратегічного аналізу, який дозволяє систематизувати інформацію про внутрішні сильні та слабкі сторони організації (Strengths and Weaknesses) і зовнішні можливості та загрози (Opportunities and Threats). Jean-Jacques Lambin у своїй праці Strategic Marketing зазначає, що SWOT-аналіз дозволяє оцінити місце кожного продукту в стратегічному портфелі компанії, визначивши перспективні напрямки розвитку і слабкі місця, які потребують корекції [3]. Особливістю методу є його адаптивність, що робить його універсальним для використання в різних галузях бізнесу.
Erdem Gurel і Murat Tat у статті «SWOT Analysis: A Theoretical Review» підкреслюють, що SWOT-аналіз є критично важливим для стратегічного планування, оскільки дозволяє враховувати як внутрішні, так і зовнішні фактори, що впливають на асортиментну політику [35]. Водночас вони наголошують, що цей метод може бути суб’єктивним через залежність від оцінок фахівців, які проводять аналіз. Цю думку підтримує і Robert Hill, вважаючи, що вплив людського фактора може знижувати точність висновків, якщо не дотримуватися чітких процедур і методологій [48].
SWOT-аналіз в асортиментній політиці дозволяє:
1. Ідентифікувати продукти з високим потенціалом для розширення ринку.
2. Визначити товари, що потребують додаткових інвестицій у маркетинг.
3. Оцінити вплив зовнішніх ринкових загроз, таких як поява нових конкурентів або зміна уподобань споживачів.
PESTEL-аналіз є інструментом для оцінки зовнішнього середовища, який включає вивчення політичних (Political), економічних (Economic), соціальних (Social), технологічних (Technological), екологічних (Environmental) і правових (Legal) факторів. Gerry Johnson у своїй праці Exploring Strategy акцентує увагу на тому, що цей метод дозволяє оцінити вплив зовнішніх змін на формування асортиментної політики компанії, створюючи основу для адаптивних стратегій [22].
Jean-Jacques Lambin вважає PESTEL-аналіз базовим інструментом для передбачення змін у зовнішньому середовищі, особливо в умовах глобалізації та цифрової трансформації [3]. Він підкреслює, що цей метод є критично важливим для управління асортиментом, оскільки дозволяє враховувати такі фактори, як економічна криза, соціальні тренди (наприклад, екологічна свідомість споживачів) і зміни в законодавстві.
Практичне застосування PESTEL-аналізу в асортиментній політиці включає:
1. Аналіз впливу законодавчих змін на виробництво певних категорій товарів.
2. Визначення потенційних технологічних інновацій, які можуть підвищити ефективність управління асортиментом.
3. Вивчення змін у поведінці споживачів для адаптації продуктового портфеля до їхніх потреб.
Якісні методи аналізу, такі як SWOT і PESTEL, є важливими інструментами в управлінні асортиментною політикою. Вони дозволяють не лише оцінити поточний стан продуктового портфеля, але й прогнозувати зміни, що можуть вплинути на його ефективність у майбутньому. Наприклад, SWOT-аналіз забезпечує систематичний підхід до внутрішніх і зовнішніх чинників, які формують конкурентоспроможність асортименту. У той же час, PESTEL-аналіз допомагає враховувати макроекономічні зміни, які можуть суттєво змінити структуру попиту.
Однак обидва методи мають свої обмеження. SWOT-аналіз часто залежить від суб’єктивності оцінок, а PESTEL-аналіз – від точності прогнозів. Для підвищення ефективності цих методів доцільно використовувати сучасні технології, такі як штучний інтелект і Big Data, що дозволяють автоматизувати процес аналізу та мінімізувати ризик людських помилок. Таким чином, інтеграція якісних методів із цифровими інструментами може стати ключем до успішного управління асортиментною політикою в умовах високої конкуренції та швидких змін ринку.
Етапи методичного управління асортиментом формують основу стратегічного підходу до розробки, впровадження та оптимізації продуктової політики підприємства. Цей процес є багатоступеневим і охоплює аналіз ринкових умов, розробку асортиментної стратегії, її реалізацію та моніторинг ефективності. Як зазначає Gerry Johnson у праці Exploring Strategy, етапність дозволяє структурувати управлінські рішення, забезпечуючи їх відповідність динаміці ринку та стратегічним цілям підприємства [22]. David Aaker у своїх дослідженнях акцентує увагу на важливості інтеграції маркетингових досліджень у кожному етапі управління, адже вони забезпечують точність прогнозів та адаптивність до ринкових змін [49]. Етапи методичного управління асортиментом дозволяють підприємствам не лише реагувати на зміни у попиті, але й формувати його за допомогою сучасних маркетингових інструментів, таких як Big Data та штучний інтелект. Це створює основу для побудови конкурентоспроможної стратегії, орієнтованої на довгостроковий успіх.
Оцінка споживчого попиту є ключовою складовою аналізу ринкових умов, адже саме попит формує основу для ефективного управління асортиментною політикою. Як зазначає Gary Armstrong у праці Principles of Marketing, сегментація є центральним елементом оцінки ринкового попиту, що дозволяє підприємствам ідентифікувати різні групи споживачів і розробляти товари, які максимально відповідають їхнім потребам [4]. Цей підхід охоплює аналіз демографічних, географічних та поведінкових характеристик, які впливають на споживчі уподобання.
Eleanor Kotler у своїх дослідженнях розкриває значення поведінкових моделей у прогнозуванні попиту. Вона підкреслює, що інтеграція аналізу купівельної поведінки з інструментами цифрової аналітики дає змогу компаніям адаптувати свій асортимент до швидких змін у потребах споживачів. Наприклад, оцінка частоти покупок і середнього чека дозволяє сегментувати клієнтів за рівнем прибутковості [5].
Водночас, як зазначає David Aaker, у Strategic Market Management, важливим є виявлення довгострокових трендів у попиті, які дають змогу передбачати не лише поточні, але й майбутні потреби ринку. Це, за його словами, є основою для формування конкурентоспроможної асортиментної політики [49].
Сучасні тенденції в управлінні асортиментом нерозривно пов’язані з використанням інструментів аналізу великих даних (Big Data). У своїх звітах McKinsey підкреслює, що Big Data дозволяє компаніям збирати та обробляти величезні обсяги інформації про поведінку споживачів, ринкові тренди та конкурентну активність [48]. Це створює нові можливості для прогнозування змін у попиті та адаптації асортиментної політики відповідно до реальних умов ринку.
Thomas Davenport у праці Big Data at Work наголошує, що використання великих даних значно підвищує точність рішень, пов’язаних із управлінням асортиментом. За його словами, аналіз таких даних, як частота покупок, уподобання клієнтів та їхній онлайн-пошук, дозволяє не лише реагувати на зміни, але й активно формувати попит на певні категорії товарів [50].
Проте, як зазначає Roland Ferdinand, залежність від Big Data має і свої недоліки. У своїй статті «Strategic Impacts of Big Data» він підкреслює, що надмірний акцент на цифрових даних може призводити до втрати стратегічного бачення, адже не всі важливі аспекти ринку можуть бути виражені через числові показники [51]. Для уникнення цього ризику компанії повинні інтегрувати аналітичні інструменти з класичними підходами до оцінки ринкових умов, такими як сегментація та аналіз трендів.
Аналіз ринкових умов є базовим етапом у формуванні асортиментної політики, адже він забезпечує компанії необхідну інформацію для прийняття стратегічних рішень. Методи оцінки споживчого попиту дозволяють адаптувати асортимент відповідно до специфічних потреб різних сегментів клієнтів, забезпечуючи точну сегментацію та прогнозування. Водночас використання Big Data створює додаткові можливості для аналізу великих масивів інформації, що допомагає враховувати як актуальні, так і потенційні ринкові тенденції. Однак інтеграція сучасних інструментів, таких як Big Data, із класичними методами, наприклад сегментацією, є необхідною умовою для формування комплексного підходу до аналізу ринку. Це дозволяє уникати вузького фокусування лише на цифрових даних і зберігати стратегічну гнучкість, необхідну для ефективного управління асортиментною політикою.
Визначення стратегічних сегментів асортименту є одним із ключових етапів розробки асортиментної політики, адже саме сегментація дозволяє адаптувати продуктовий портфель до різноманітних потреб споживачів. Philip Kotler у праці Marketing Management зазначає, що сегментація за потребами клієнтів є базовим елементом стратегічного підходу до управління асортиментом, оскільки вона враховує не лише поточні запити ринку, але й майбутні тенденції [5]. Він підкреслює, що правильна сегментація дозволяє створити збалансоване співвідношення між продуктами, які забезпечують максимальну рентабельність, та новими позиціями, які можуть формувати майбутній попит.
Andrew T. Stephen, у статті «Segmentation in a Digital Economy», акцентує на необхідності використання цифрових інструментів для сегментації, таких як Big Data та штучний інтелект. Ці технології дозволяють враховувати широкий спектр поведінкових характеристик споживачів, включаючи онлайн-активність і вподобання, що відкриває нові можливості для формування стратегічних сегментів [52].
Український дослідник А. О. Касич у своїх роботах наголошує на важливості адаптації сегментації до локальних умов ринку. Наприклад, у країнах із нестабільною економікою доцільно враховувати вплив цінової чутливості клієнтів на структуру асортименту, що може впливати на вибір стратегічних сегментів [7]. Таким чином, сегментація стає основою для визначення глибини та широти асортименту, адаптованого до конкретних умов ринку.
Планування глибини та широти асортименту є наступним кроком після визначення стратегічних сегментів. Цей етап включає аналіз кількості категорій продуктів (широта) та різноманітності варіантів у межах кожної категорії (глибина). Jean-Jacques Lambin у своїй праці Strategic Marketing визначає широту як «кількість основних категорій продуктів», а глибину – як «кількість варіантів у кожній із цих категорій». Він підкреслює, що оптимальне співвідношення цих параметрів дозволяє уникнути перевантаження споживачів інформацією, водночас зберігаючи привабливість асортименту [3].
Gary Armstrong додає, що глибина та широта асортименту безпосередньо впливають на лояльність клієнтів. У праці Principles of Marketing він описує, що широкий асортимент може приваблювати нових клієнтів, тоді як глибокий асортимент забезпечує задоволення потреб існуючих покупців [4]. Наприклад, у сегменті електроніки широта може означати наявність ноутбуків, смартфонів і планшетів, тоді як глибина – це різноманіття моделей кожного типу.
David Bell, автор Location is (Still) Everything, підкреслює, що співвідношення глибини і широти повинно враховувати місцеву специфіку ринку. У регіонах із високою конкуренцією компанії можуть зосереджуватися на широті, щоб охопити більше категорій, тоді як у нішевих ринках пріоритетом стає глибина, щоб максимально задовольнити конкретні потреби споживачів [51].
Розробка асортиментної політики, зокрема визначення стратегічних сегментів та планування параметрів асортименту, є багатогранним процесом, який вимагає інтеграції класичних підходів із сучасними технологіями. Сегментація дозволяє підприємствам забезпечувати відповідність асортименту очікуванням клієнтів і ринковим трендам, що є ключовим фактором конкурентоспроможності. Водночас глибина та широта асортименту мають стратегічне значення, адже вони визначають здатність компанії утримувати лояльність клієнтів та залучати нових споживачів.
Аналіз робіт сучасних дослідників, таких як Andrew T. Stephen та David Bell, демонструє, що адаптація класичних підходів до управління асортиментом до умов цифрової економіки значно підвищує їхню ефективність. Використання Big Data, аналітичних інструментів та алгоритмів штучного інтелекту дозволяє не лише покращити якість прийняття рішень, але й мінімізувати ризики, пов’язані зі змінами ринкових умов.
Оцінка ефективності асортиментної політики базується на використанні ключових показників ефективності (KPI), які дозволяють вимірювати результативність управлінських рішень у фінансових і нефінансових аспектах. Jean-Jacques Lambin у праці Strategic Marketing підкреслює, що серед основних KPI, які використовуються в управлінні асортиментом, виділяють маржинальність, частку ринку та рівень задоволеності клієнтів [3]. Маржинальність, як показник прибутковості товарів, забезпечує об’єктивну оцінку внеску кожного продукту в загальний фінансовий результат. Наприклад, категорії з високою маржинальністю часто стають об’єктом пріоритетних інвестицій, тоді як низькомаржинальні продукти можуть бути вилучені з портфеля.
Peter Drucker у своїх роботах акцентував увагу на необхідності інтеграції нефінансових показників, таких як задоволеність клієнтів та рівень повторних покупок, у процес моніторингу ефективності асортиментної політики [53]. Він вважає, що такі показники дозволяють враховувати довгострокові результати впливу асортименту на лояльність споживачів та загальний імідж бренду.
Водночас Kaplan та Norton, автори концепції Balanced Scorecard, наголошують, що фінансові й нефінансові KPI повинні застосовуватися разом для отримання комплексного аналізу. Наприклад, частка ринку показує позицію компанії відносно конкурентів, тоді як рівень задоволеності клієнтів демонструє якість взаємодії зі споживачами [38].
Коригування асортименту є невід’ємною частиною стратегічного управління, яке дозволяє адаптувати продуктову політику до змін у зовнішньому середовищі. Michael Porter у праці Competitive Strategy описує методи аналізу конкурентних переваг, які сприяють перерозподілу ресурсів між продуктами [28]. Зокрема, він підкреслює, що товари з високою конкурентоспроможністю повинні отримувати додаткову підтримку, тоді як слабші позиції слід оптимізувати або вилучати.
Використання аналітичних платформ для моніторингу змін у попиті стає важливим інструментом у сучасному управлінні асортиментом. Davenport у праці Big Data at Work наголошує, що сучасні аналітичні системи дозволяють відстежувати динаміку попиту в реальному часі, аналізуючи зміну купівельних звичок і поведінкових трендів [41]. Наприклад, використання алгоритмів штучного інтелекту дозволяє автоматично визначати продукти, які втрачають актуальність, і пропонувати альтернативи для підтримання загальної рентабельності портфеля.
Також Roland Ferdinand зазначає, що інтеграція аналітичних платформ з інструментами прогнозування дозволяє не лише реагувати на зміни, але й випереджати конкурентів, проактивно формуючи нові категорії товарів [50]. У цьому контексті важливо поєднувати класичні методи оцінки, такі як аналіз життєвого циклу продукту, з сучасними цифровими технологіями, що забезпечує стратегічну гнучкість.
Моніторинг і коригування асортименту є багатовекторним процесом, що поєднує фінансові й нефінансові показники з сучасними технологічними рішеннями. Використання KPI дозволяє систематизувати управлінські рішення, забезпечуючи їхню відповідність стратегічним цілям компанії. Маржинальність і частка ринку допомагають оцінити короткострокову фінансову ефективність, тоді як рівень задоволеності клієнтів демонструє довгостроковий потенціал асортименту. Методи коригування, такі як використання аналітичних платформ, дозволяють адаптувати асортиментну політику до швидких змін у попиті, зберігаючи її конкурентоспроможність. У цьому контексті інтеграція Big Data та алгоритмів штучного інтелекту стає важливим інструментом для підвищення ефективності управління. Водночас важливо враховувати, що цифрові технології не можуть замінити стратегічного мислення, адже основні рішення щодо перерозподілу ресурсів і коригування асортименту залишаються за управлінськими командами.
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Розділ 1 висвітлює ключові аспекти управління асортиментною політикою підприємства, що включають поняття, принципи, класифікацію та методичні засади, які визначають стратегічний розвиток та конкурентоспроможність компанії.
Асортиментна політика визначається як система стратегічних і тактичних рішень, спрямованих на формування, оновлення та оптимізацію продуктового портфеля підприємства. Як зазначають Jean-Jacques Lambin і Philip Kotler, асортиментна політика формується через інтеграцію маркетингових і фінансових стратегій, що забезпечує гармонійність, широту та глибину асортименту. Сучасні підходи до формування політики базуються на клієнтоорієнтованості, інноваційності та адаптивності до змін середовища. Власне бачення включає необхідність підсилення цифрових інструментів, таких як Big Data, для прогнозування потреб ринку, що забезпечує ефективне управління асортиментом у реальному часі.
Принципи асортиментної політики охоплюють стратегічність, клієнтоорієнтованість, гнучкість та інноваційність. Як зазначає Michael Porter, ці принципи дозволяють підприємствам адаптуватися до ринкових умов, зберігаючи конкурентні переваги. Етапи формування асортиментної політики включають: аналіз ринкових умов, розробку стратегії, впровадження та моніторинг. Важливим аспектом є локалізація стратегії, як це підкреслює А. О. Касич, що дозволяє враховувати національні особливості попиту. На мою думку, інтеграція принципів Agile та Lean у цей процес забезпечує більшу адаптивність і швидкість реакції на зміни в попиті.
Асортимент класифікується за кількома критеріями, включаючи життєвий цикл товару, рівень попиту, функціональне призначення, широту та глибину. Наприклад, Theodore Levitt розробив модель життєвого циклу товару, яка дозволяє ідентифікувати етапи розвитку продукту та відповідні маркетингові стратегії. Jean-Jacques Lambin зазначає, що гармонійність і адаптивність асортименту є ключовими характеристиками, які визначають його ефективність. На мою думку, динаміка сучасного ринку вимагає розширення традиційної класифікації через впровадження таких показників, як оновлюваність і цифрова адаптивність асортименту.
Методичні засади включають використання кількісних і якісних методів управління асортиментом, таких як матриця BCG, модель життєвого циклу товару, SWOT- і PESTEL-аналіз. Як зазначають Gary Armstrong і Jean-Jacques Lambin, ці методи забезпечують системний підхід до аналізу та оптимізації асортименту. У сучасних умовах важливо інтегрувати цифрові інструменти, наприклад, Big Data та AI, для моніторингу попиту та адаптації асортименту. На мою думку, впровадження сучасних платформ для аналізу ефективності асортименту, таких як Salesforce або Tableau, сприяє підвищенню якості управлінських рішень і забезпечує довгострокову конкурентоспроможність.
Розділ підкреслює, що управління асортиментною політикою є багатогранним процесом, який включає стратегічне планування, аналіз ринкових умов, класифікацію та оптимізацію асортименту. У сучасних умовах інтеграція цифрових технологій, таких як Big Data і AI, стає необхідною для ефективного прийняття рішень. Власний підхід до формування асортиментної політики повинен поєднувати традиційні моделі з інноваційними інструментами, що дозволяє підприємствам адаптуватися до змінного ринкового середовища та забезпечувати довгостроковий успіх.
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Товариство з обмеженою відповідальністю «МЕГОГО» (ТОВ «МЕГОГО») є однією з провідних компаній на українському ринку потокових медіасервісів, заснованою 14 серпня 2012 року. Компанія зареєстрована за адресою: 01011, м. Київ, вул. Рибальська, буд. 22. ЄДРПОУ компанії – 38347009. На момент останнього оновлення даних, компанія перебуває у статусі «Зареєстровано» [53].
ТОВ «МЕГОГО» діє у формі товариства з обмеженою відповідальністю зі статутним капіталом у розмірі 8 000 грн. Засновником і кінцевим бенефіціаром компанії є Боровик Володимир Олександрович, який здійснює прямий вирішальний вплив і володіє 100% частки компанії. Керівником компанії є Качанко Олександр Олександрович[53].
Основним видом діяльності ТОВ «МЕГОГО» є розробка та підтримка веб-порталів (код КВЕД 63.12). Компанія також займається виданням книг (58.11), іншого програмного забезпечення (58.29), звукозаписів (59.20), надає послуги у сфері безпроводового електрозв’язку (61.20) та консультування з питань інформатизації (62.02). Інші види діяльності включають оброблення даних, розміщення інформації на веб-вузлах і пов’язану з ними діяльність (63.11), рекламні агентства (73.11), посередництво в розміщенні реклами в засобах масової інформації (73.12) та надання інших допоміжних комерційних послуг (82.99) [53].
ТОВ «МЕГОГО» має самостійний баланс, відокремлене майно, рахунки в установах банків, печатку, штамп, бланки зі своїм найменуванням тощо. На рис. 2.1 представлено організаційну структуру ТОВ «МЕГОГО».
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Рис.2.1. Організаційна структура ТОВ «МЕГОГО»

На рис.2.1 представлено організаційну структуру управління ТОВ «Мегого», яка характеризується лінійною формою побудови, що забезпечує чіткий розподіл функцій і зон відповідальності на кожному рівні ієрархії. Такий підхід сприяє оперативному прийняттю управлінських рішень, що є важливим для компаній, які функціонують у динамічному середовищі OTT-сервісів. Стратегічний рівень управління представлений генеральним директором, який здійснює загальне керівництво діяльністю компанії, координує стратегічне планування, розподіл ресурсів, а також контроль виконання рішень, що спрямовані на досягнення довгострокових цілей підприємства.
Під його керівництвом працюють два керуючих партнери, кожен із яких відповідає за певний функціональний напрям. Перший керуючий партнер зосереджений на маркетинговій діяльності, організації роботи відділів маркетингу та продажів, впровадженні стратегій просування бренду і забезпеченні захисту інтересів компанії. Другий керуючий партнер відповідає за виробничо-господарську, фінансово-економічну та правову діяльність, а також координує роботу головного фінансового директора та керівника внутрішнього аудиту.
На середньому рівні управління діють директори функціональних підрозділів, які відповідають за реалізацію стратегічних завдань у своїх напрямах. Зокрема, відділ контенту займається формуванням бібліотеки мультимедійного контенту, співпрацею з правовласниками та локальними виробниками. Відділ інновацій та інформації забезпечує інтеграцію сучасних технологій, таких як штучний інтелект, для персоналізації контенту та впровадження інноваційних підходів до монетизації. Фінансовий відділ відповідає за фінансове планування, аналіз фінансової стійкості та підготовку фінансової звітності.
Операційний рівень управління включає основні та допоміжні підрозділи, які виконують безпосередні завдання, пов’язані з виробництвом, дистрибуцією контенту та підтримкою користувачів. До них належать підрозділи, що займаються створенням нового продуктового контенту, розробкою алгоритмів для персоналізації вибору споживачів та аналізом ефективності продуктового портфеля.
Особливостями організаційної структури є її здатність забезпечувати оперативність у прийнятті рішень, чіткий розподіл повноважень і зон відповідальності, що сприяє досягненню синергії між підрозділами. Застосування сучасних управлінських інструментів, таких як матриця BCG та SWOT-аналіз, дозволяє аналізувати ефективність асортиментного портфеля, що, у свою чергу, забезпечує конкурентні переваги на ринку. Водночас, структура потребує регулярної координації між підрозділами та управління перевантаженням вищого керівництва, що компенсується створенням робочих груп із представників різних департаментів для розв’язання комплексних завдань.
На момент 2024 року «МЕГОГО» можна класифікувати як компанію на стадії зрілості. Вона демонструє стабільне зростання, має встановлену репутацію на ринку потокових медіасервісів та активно розширює свій контент та функціонал. Розвиток компанії:
· 2011-2012: Початок роботи, вебверсія, адаптація під мобільні пристрої.
· 2012-2016: Розширення доступності через додатки для Smart TV, запуск представництв в інших країнах, впровадження платного телебачення.
· 2016-2020: Створення власного контенту, експансія на нові ринки, запуск нових сервісів та проєктів, включно з аудіокнигами та подкастами.
· 2020-2023: Співпраця з великими міжнародними студіями та розширення спортивного контенту, фокус на освітніх та соціальних проєктах.
За час свого існування ТОВ «МЕГОГО» досягло значних успіхів у розвитку. Компанія пропонує широкий асортимент контенту, включаючи фільми, серіали, аудіокниги, подкасти та спортивні трансляції. «МЕГОГО» активно розширює свою присутність на ринку, збільшуючи кількість передплатників та термін їхнього перебування на платформі. Однією з головних стратегічних цілей є стати найбільшим спортивним транслятором в Україні.
Компанія активно інвестує в розвиток власних технологій, що дозволяє їй залишатися конкурентоспроможною на висококонкурентному ринку медіа-сервісів. На початок 2023 року нематеріальні активи компанії становили 59 767 тис. грн, а на кінець року зросли до 76 970 тис. грн. Це свідчить про значні інвестиції у розвиток технологій, патентів і авторських прав. Основні засоби компанії також подвоїлися з 16 015 тис. грн до 33 982 тис. грн, що може бути пов’язано з оновленням обладнання та розширенням виробництва [26].
ТОВ «МЕГОГО» демонструє стабільне фінансове зростання, зокрема, чистий дохід від реалізації продукції у 2023 році склав 2 207 979 тис. грн, що значно перевищує показники попереднього року. Валовий прибуток зріс до 718 258 тис. грн, що вказує на покращення маржинальності та оптимізацію витрат [26].
Висока кваліфікація кадрів, глибокий асортимент контенту та гнучка цінова політика є ключовими конкурентними перевагами компанії. «МЕГОГО» також активно застосовує інновації та технологічні нововведення, що дозволяє їй успішно розвиватися та займати провідні позиції на ринку.
Таким чином, ТОВ «МЕГОГО» є динамічно розвиваючою компанією, яка демонструє високий рівень економічної безпеки та ефективне корпоративне управління, що сприяє її стабільному зростанню та зміцненню позицій на ринку цифрових медіасервісів.

[bookmark: _Toc183030469][bookmark: _Toc183544381]2.2. Аналіз фінансово-економічних показників ТОВ «МЕГОГО»

Фінансово-економічні показники ТОВ «Мегого» є ключовим індикатором ефективності його діяльності у висококонкурентному середовищі ринку OTT-сервісів. Аналіз цих показників дозволяє оцінити динаміку фінансової стабільності компанії, рівень використання активів, а також ефективність управління капіталом. Особливу увагу заслуговують показники нематеріальних активів, які відображають інвестиції компанії у контент, технології та інновації, що є критичними для підтримання конкурентоспроможності на ринку. Збільшення обсягів нематеріальних активів свідчить про активне розширення контентного портфеля та інноваційної бази.
У табл. 2.1 наведено детальний аналіз техніко-економічних показників ТОВ «Мегого» за 2022–2023 роки, який ілюструє динаміку змін абсолютних і відносних показників, рівень виконання запланованих цілей та основні тенденції фінансової діяльності підприємства.
Таблиця 2.1
Основні техніко-економічні показники ТОВ «МЕГОГО» за 2022 – 2023 роки
	№ п/п
	Показники
	2022 рік план (тис. грн)
	2022 рік факт (тис. грн)
	2022 % виконання плану
	2023 рік план (тис. грн)
	2023 рік факт (тис. грн)
	2023 % виконання плану
	Темпи зміни абсолютні (тис. грн)
	Темпи зміни відносні (%)

	1
	Нематеріальні активи
	57493
	59767
	104
	70125
	76970
	110
	17203
	29

	2
	Первісна вартість нематеріальних активів
	90612
	91352
	101
	107890
	116581
	108
	25229
	28

	3
	Накопичена амортизація нематеріальних активів
	29047
	31585
	109
	38190
	39611
	104
	8026
	25

	4
	Незавершені капітальні інвестиції
	1740
	1872
	108
	3340
	3537
	106
	1665
	89

	5
	Основні засоби
	15317
	16015
	105
	33638
	33982
	101
	17967
	112

	6
	Первісна вартість основних засобів
	65780
	68135
	104
	92353
	99495
	108
	31360
	46

	7
	Знос основних засобів
	48718
	52120
	107
	61782
	65513
	106
	13393
	26

	8
	Усього за розділом I
	72473
	77654
	107
	109114
	114489
	105
	36835
	47

	9
	Запаси
	1186
	1287
	108
	1670
	1755
	105
	468
	36

	10
	Виробничі запаси
	839
	868
	104
	1324
	1424
	108
	556
	64

	11
	Товари
	406
	419
	103
	318
	331
	104
	-88
	-21

	12
	Дебіторська заборгованість за продукцію
	80575
	82097
	102
	116564
	121464
	104
	39367
	48

	13
	Дебіторська заборгованість за виданими авансами
	53346
	56628
	106
	153468
	163321
	106
	106693
	188

	14
	Дебіторська заборгованість з бюджетом
	7616
	7753
	102
	7621
	7790
	102
	37
	0

	15
	Дебіторська заборгованість з податку на прибуток
	7602
	7749
	102
	7602
	7749
	102
	0
	0

	16
	Інша поточна дебіторська заборгованість
	498
	528
	106
	208
	219
	105
	-309
	-59

	17
	Гроші та їх еквіваленти
	8867
	9279
	105
	45457
	47500
	105
	38221
	412

	18
	Рахунки в банках
	8867
	9279
	105
	45457
	47500
	105
	38221
	412

	19
	Витрати майбутніх періодів
	45206
	46267
	102
	9472
	9739
	103
	-36528
	-79

	20
	Інші оборотні активи
	8742
	8875
	102
	13421
	13978
	104
	5103
	58

	21
	Усього за розділом II
	210486
	212714
	101
	350891
	365766
	104
	153052
	72

	22
	Баланс
	283235
	290368
	103
	459568
	480255
	104
	189887
	65

	23
	Зареєстрований (пайовий) капітал
	8
	8
	104
	8
	8
	104
	0
	0

	24
	Нерозподілений прибуток (непокритий збиток)
	-181148
	-189822
	105
	-173059
	-176891
	102
	12931
	-7

	25
	Усього за розділом I
	-181147
	-189814
	105
	-173059
	-176883
	102
	12931
	-7

	26
	Довгострокові кредити банків
	32585
	34971
	107
	0
	0
	0
	-34971
	-100


Складено автором на основі аналізу [53]

На рис. 2.2 представлено динаміку змін основних техніко-економічних показників ТОВ «Мегого» за 2022–2023 роки, що дозволяє візуально оцінити ефективність використання активів, управління зобов’язаннями та загальну фінансову стійкість підприємства. Найбільш помітними є позитивні зміни в таких показниках, як баланс, нематеріальні активи, дебіторська заборгованість за виданими авансами та гроші та їх еквіваленти, що свідчить про розширення ресурсної бази та посилення ліквідності компанії. Водночас спостерігається стабільний рівень накопиченої амортизації нематеріальних активів, що вказує на активне оновлення технологічної інфраструктури. Негативні значення нерозподіленого прибутку демонструють залишкові виклики у сфері фінансової стійкості, однак загальна тенденція показує покращення ключових показників, що забезпечує основу для майбутнього зростання.
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Рис.2.2. Основні техніко-економічні показники ТОВ «МЕГОГО» за 2022 – 2023 роки
Складено автором на основі аналізу [53]

Аналіз фінансово-економічної діяльності ТОВ «Мегого» за 2022-2023 роки демонструє позитивні тенденції у багатьох ключових показниках, що відображають стан активів, зобов’язань та капіталу компанії.
У 2023 році фактична вартість нематеріальних активів зросла на 28.78% порівняно з 2022 роком, досягнувши 76970 тис. грн. Первісна вартість нематеріальних активів збільшилася на 27.62%, до 116581 тис. грн, що свідчить про нові інвестиції в інтелектуальні ресурси. Накопичена амортизація нематеріальних активів зросла на 25.41%, до 39611 тис. грн, що відображає поступове списання вартості цих активів.
Незавершені капітальні інвестиції зросли на 88.94%, досягнувши 3537 тис. грн у 2023 році. Це свідчить про масштабні проєкти, які знаходяться на стадії реалізації. Основні засоби в 2023 році зросли на 112.19%, досягнувши 33982 тис. грн, що відображає значні капіталовкладення в матеріальні активи підприємства. Первісна вартість основних засобів зросла на 46.02%, до 99495 тис. грн, що підтверджує розширення матеріально-технічної бази компанії. Знос основних засобів збільшився на 25.69%, до 65513 тис. грн, що є результатом амортизації цих активів.
Запаси зросли на 36.36%, досягнувши 1755 тис. грн у 2023 році, що може свідчити про підготовку до збільшення обсягів виробництва або продажів. Виробничі запаси збільшилися на 64.10%, до 1424 тис. грн, що також свідчить про підготовку до зростання виробничих потужностей. Дебіторська заборгованість за продукцію, товари, роботи, послуги збільшилася на 47.95%, до 121464 тис. грн, що вказує на збільшення обсягів продажів у кредит.
Значне зростання грошей та їх еквівалентів на 411.89%, до 47500 тис. грн, демонструє покращення ліквідності підприємства та збільшення грошових резервів. Це дозволяє ефективніше реагувати на фінансові виклики та можливості.
Нерозподілений збиток зменшився на 6.81%, до -176891 тис. грн, що свідчить про поступове поліпшення фінансових результатів діяльності підприємства. Погашення довгострокових банківських кредитів, що зменшились на 100%, до нуля, відображає зменшення фінансових зобов’язань перед кредиторами та покращення фінансової стійкості компанії.
Таким чином, аналіз основних показників фінансово-економічної діяльності ТОВ «Мегого» за 2022-2023 роки свідчить про стабільне зростання та покращення фінансових показників підприємства, що вказує на ефективне управління активами та зобов’язаннями, а також на підготовку до майбутнього розширення бізнесу та покращення його конкурентоспроможності на ринку.

[bookmark: _Toc183030470][bookmark: _Toc183544382]2.3. Особливості формування асортиментної політики ТОВ «МЕГОГО» та її конкурентні переваги

Формування асортиментної політики є стратегічним завданням для ТОВ «Мегого», адже саме різноманітність та якість контенту визначають конкурентоспроможність і привабливість платформи на ринку OTT-сервісів. З огляду на зростаючу конкуренцію з боку таких медіаплатформ, як Sweet TV, Київстар ТБ, Volia TV, «МЕГОГО» фокусується на розробці унікальних пропозицій для утримання користувачів та залучення нових аудиторій. Головна конкурентна перевага компанії полягає в інтеграції інноваційних рішень із фокусом на розширення асортименту, що охоплює кількісний і якісний розвиток контентного портфеля.
Основні особливості асортиментної політики «МЕГОГО» полягають у реалізації таких ключових напрямів:
1. Диверсифікація контенту. «МЕГОГО» акцентує увагу на збалансованому наповненні контентного портфеля, що включає фільми, серіали, подкасти, аудіокниги, дитячий контент і документальні програми. Особливу увагу компанія приділяє локальному контенту, активно співпрацюючи з українськими кіновиробниками та кіностудіями. Це не лише дозволяє зміцнювати позиції на внутрішньому ринку, а й сприяє підтримці локальної культури, що особливо цінується споживачами.
2. Ексклюзивні трансляції. Одним із стратегічних напрямів є трансляція спортивних подій, таких як футбольні матчі, баскетбольні ігри та інші спортивні змагання. «МЕГОГО» прагне отримувати ексклюзивні права на популярні спортивні трансляції, що дозволяє значно підвищити кількість передплатників. У 2023 році компанія реалізувала кілька масштабних проектів у цьому напрямі, що дало змогу збільшити середню тривалість перебування користувачів на платформі та підвищити їхню лояльність.
3. Персоналізація користувацького досвіду. «МЕГОГО» використовує сучасні технології, такі як штучний інтелект (AI) і машинне навчання, для створення рекомендаційних систем. Ці інструменти дозволяють формувати індивідуальні списки відтворення для кожного користувача на основі їхньої історії переглядів і вподобань. Персоналізація збільшує залученість користувачів, стимулюючи їх до продовження підписок і активного використання сервісу.
4. Інтеграція інноваційних форматів. Для підтримання конкурентоспроможності «МЕГОГО» активно впроваджує нові формати взаємодії, такі як віртуальна реальність (VR) і доповнена реальність (AR). Це дозволяє розширити функціональні можливості платформи, залучаючи молодіжну аудиторію та користувачів, які цінують інновації. Крім того, застосування технологій AI для автоматичного дубляжу контенту та перекладів сприяє розширенню географії аудиторії.
5. Гнучкість у формуванні асортименту. «МЕГОГО» активно відстежує зміни в споживчих уподобаннях і оперативно реагує на тренди. Зокрема, компанія розширила асортимент освітнього контенту, додавши курси, майстер-класи та навчальні програми, що стало актуальним у постпандемічний період.
6. Конкурентна стратегія. Асортиментна політика компанії орієнтована на синергію між ексклюзивністю контенту та доступністю послуг. Завдяки гнучкому ціноутворенню та впровадженню пакетів послуг «МЕГОГО» розширює свою аудиторію, зберігаючи високу якість послуг.
Таким чином, конкурентні переваги «МЕГОГО» базуються на стратегічно продуманій асортиментній політиці, яка поєднує диверсифікацію, інновації та персоналізацію користувацького досвіду. Це дозволяє компанії залишатися лідером на ринку OTT-сервісів в Україні, водночас забезпечуючи сталість бізнес-моделі та високу споживацьку лояльність.
На рис.2.3 представлено розподіл основних елементів асортиментної політики ТОВ «Мегого», що демонструє ключові стратегічні напрями діяльності компанії. Найбільшу частку (30%) займає диверсифікація контенту, яка забезпечує розширення бібліотеки мультимедійного матеріалу та залучення нових сегментів аудиторії. По 25% припадає на ексклюзивні трансляції та персоналізацію досвіду користувачів, що підкреслює важливість індивідуального підходу до споживачів і надання унікальних послуг, таких як спортивні події. Інтеграція нових форматів, таких як VR і AR, становить 20%, що свідчить про фокус компанії на впровадженні інноваційних технологій для збереження конкурентоспроможності на динамічному ринку OTT-сервісів. 
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Рис. 2.3. Основні елементи асортиментної політики «МЕГОГО»
Складено автором на основі аналізу [53]

Згідно з прогнозами аналітичних компаній, глобальний ринок IPTV-телебачення демонструватиме стабільне зростання до 2025 року, а в Україні сегмент OTT-сервісів (Over-The-Top) продовжує зростати щороку на 30–50%. Це зумовлено стрімким поширенням високошвидкісного інтернету та збільшенням кількості мобільних пристроїв, що забезпечує доступ до платформ із будь-якого місця. ТОВ «Мегого» є провідним гравцем на цьому ринку, пропонуючи аудиторії понад 100 мільйонів одиниць контенту, який постійно оновлюється, а також доповнюється ексклюзивними матеріалами, що створює вагомі конкурентні переваги.
Одним із ключових індикаторів ефективності асортиментної політики «МЕГОГО» є зростання кількості передплатників. Внутрішні дані компанії свідчать, що кількість активних користувачів із платною підпискою щороку збільшується на 30-50%. Така динаміка підтверджує результативність стратегії, яка поєднує диверсифікацію асортименту з індивідуальним підходом до споживачів. Гнучка стратегія управління асортиментом контенту включає кілька основних напрямів, які забезпечують стійкий розвиток компанії та високий рівень задоволеності клієнтів:
1. Динамічне оновлення контенту. «МЕГОГО» постійно працює над поповненням бібліотеки новими фільмами, серіалами, аудіокнигами, подкастами та спортивними трансляціями. У 2023 році компанія збільшила кількість аудіоконтенту на 40%, що спричинило зростання користувачів аудіосервісів на 25%. Такий підхід дозволяє швидко реагувати на зміни вподобань споживачів і забезпечувати відповідність контенту актуальним трендам.
2. Персоналізація досвіду та рекомендаційні алгоритми. «МЕГОГО» активно використовує технології штучного інтелекту (AI) та машинного навчання для створення персоналізованих списків відтворення контенту. Алгоритми аналізують уподобання користувачів і формують рекомендації, що збільшують час взаємодії із платформою. За даними компанії, у другій половині 2023 року використання персоналізованих рекомендацій сприяло зростанню часу перегляду контенту серед активних користувачів на 15%.
3. Ексклюзивні права та партнерства. «МЕГОГО» інвестує у придбання ексклюзивних прав на трансляцію популярних спортивних подій та прем’єрних фільмів. У 2023 році компанія реалізувала кілька значущих проектів, зокрема забезпечила ексклюзивні трансляції Чемпіонату світу з футболу. Це дозволило збільшити кількість передплатників спортивних пакетів на 35%, а також зміцнити імідж компанії як лідера у сегменті спортивних трансляцій.
Ці напрями формують основи стратегічної асортиментної політики «МЕГОГО», яка дозволяє компанії не лише підтримувати конкурентні позиції, а й активно розширювати свою аудиторію, задовольняючи її різноманітні інтереси та потреби. Такий підхід забезпечує стійке зростання бізнесу навіть в умовах інтенсивної конкуренції.
На ринку OTT-сервісів асортиментна політика грає вирішальну роль, оскільки від кількості та якості контенту залежить утримання користувачів. За статистикою за 2023 рік, кількість користувачів OTT-сервісів в Україні збільшилася на 20%, при цьому частка «МЕГОГО» склала 45% серед усіх гравців ринку. Зростання частки «МЕГОГО» пояснюється ефективною асортиментною політикою, спрямованою на диверсифікацію пропозицій, а також залучення нових користувачів через унікальний та ексклюзивний контент. Розподіл ринку OTT-послуг в Україні за часткою ринку та зростанням кількості користувачів у 2023 році представлено у таблиці 2.2
Таблиця 2.2
Розподіл ринку OTT-послуг в Україні (2023 рік)
	Постачальник OTT-послуг
	Частка ринку (%)
	Зростання кількості користувачів (%)

	«МЕГОГО»
	45
	30

	Sweet TV
	20
	15

	Volia TV
	15
	10

	Київстар ТБ
	12
	25

	Інші
	8
	5


Складено автором на основі аналізу [53]

На основі даних таблиці 2.2 можна стверджувати, що «МЕГОГО» залишається лідером на ринку OTT-послуг, завдяки виваженій стратегії управління асортиментом контенту та інноваційним підходам у розвитку продуктів.
На рис. 2.4 представлено динаміку зростання кількості передплатників платформи «МЕГОГО» у період з 2020 до 2023 року. Графік демонструє стабільне збільшення кількості користувачів, що свідчить про ефективність реалізованої асортиментної політики компанії, зокрема її акцент на диверсифікації контенту, впровадженні персоналізованих рекомендацій та розширенні ексклюзивних пропозицій. Найбільший приріст відбувся в 2023 році, що пов’язано з активним впровадженням інноваційних форматів контенту та отриманням ексклюзивних прав на спортивні трансляції. Ця тенденція підтверджує успішність стратегічних заходів «МЕГОГО» щодо залучення нової аудиторії та підвищення лояльності існуючих користувачів.
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Рис 2.4 Зростання кількості передплатників «МЕГОГО» (2020-2023)
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На рис. 2.5 зображено розподіл популярності різних категорій контенту на платформі «МЕГОГО» за 2023 рік. Даний графік ілюструє вподобання аудиторії та визначає основні напрямки формування асортиментної політики компанії. Найбільш популярними залишаються фільми та серіали, які складають основу контентної пропозиції платформи, водночас аудіокниги, подкасти та спортивні трансляції демонструють стабільне зростання популярності, що відображає успішну диверсифікацію контенту. Високий попит на спортивні події свідчить про важливість інвестицій у ексклюзивні трансляції, які не лише залучають нових користувачів, але й підвищують лояльність постійної аудиторії. Ці дані дозволяють «МЕГОГО» адаптувати свою стратегію до потреб користувачів і зміцнювати конкурентні позиції на ринку.
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Рис.2.5 Популярність різних категорій контенту на «МЕГОГО» (2023 рік)
Складено автором на основі аналізу [53]

Управління асортиментною політикою на платформі «МЕГОГО» є стратегічним завданням, яке не тільки дозволяє адаптуватися до динамічних змін ринку, але й забезпечує лідерські позиції серед конкурентів у сфері OTT-сервісів. Асортиментна політика компанії базується на сучасних принципах управління, які включають створення нових продуктів, оптимізацію структури контенту та ліквідацію нерентабельних позицій. Це дозволяє «МЕГОГО» забезпечувати високу якість користувацького досвіду та відповідати зростаючим очікуванням аудиторії.
1. Управління товарами. Створення нових продуктів. «МЕГОГО» постійно розширює свій контентний портфель, орієнтуючись на запити користувачів. У 2023 році компанія додала понад 300 нових фільмів і серіалів до бібліотеки, що сприяло залученню нових користувачів і розширенню аудиторії. Особливу увагу приділено локальному контенту, співпраці з українськими студіями та спортивним трансляціям. Це дозволяє створювати унікальний продукт, який резонує із запитами українського ринку. Крім того, компанія активно реагує на міжнародні тренди, зокрема на зростання попиту на документальні фільми, подкасти та освітній контент. Пошук дистриб’юторів товарів. Для забезпечення різноманітності та ексклюзивності контенту «МЕГОГО» укладає стратегічні партнерства з провідними медіакорпораціями. У 2023 році компанія підписала кілька ключових угод із міжнародними студіями, такими як Warner Bros. та Disney, що дозволило суттєво розширити бібліотеку преміального контенту. Такий підхід сприяє підвищенню конкурентоспроможності платформи, адже ексклюзивні прем’єри та трансляції є основним драйвером залучення нових підписників.
2. Управління асортиментом. Планування структури асортименту. «МЕГОГО» активно використовує аналітичні алгоритми для формування персоналізованих рекомендацій. Завдяки аналізу поведінки користувачів та інтеграції AI-рішень платформа персоналізує контент, підвищуючи його релевантність. Такий підхід дозволив збільшити залученість користувачів: у 2023 році кількість активних глядачів, які регулярно використовують персоналізовані рекомендації, зросла на 15%. Адаптація асортименту до потреб ринку та цільової аудиторії. Компанія враховує вподобання різних сегментів аудиторії. У 2023 році «МЕГОГО» зосередила увагу на створенні контенту для дітей та сімейної аудиторії, запустивши серію освітніх програм, мультфільмів та інтерактивних навчальних платформ. Це дозволило збільшити кількість підписників серед сімей на 10%. Крім того, було додано розділи з подкастами та аудіокнигами для професійного розвитку, що зробило платформу більш універсальною для різних категорій користувачів.
3. Ліквідація неефективних позицій. Виведення неефективного контенту. «МЕГОГО» регулярно аналізує рентабельність контенту, використовуючи інструменти аналітики великих даних. Продукти, які мають низькі показники переглядів або генерують недостатній дохід, поступово видаляються з платформи. У 2023 році компанія вивела понад 5% контенту, який втратив актуальність, замінивши його на більш релевантні пропозиції. Наприклад, застарілі серіали було замінено на нові хіти з високими рейтингами, що відповідають сучасним трендам споживання контенту. Цей підхід дозволяє «МЕГОГО» підтримувати асортимент контенту в актуальному стані, зберігаючи баланс між потребами різних сегментів аудиторії та фінансовою ефективністю. Відсутність неефективного контенту підвищує цінність платформи для користувачів і зміцнює позиції компанії як лідера ринку OTT-послуг.
Розподіл контенту «МЕГОГО» за категоріями (Таблиця 2.3) відображає стратегічний акцент платформи на ключових напрямках, що відповідають запитам широкої аудиторії. Найбільшу частку переглядів (60%) забезпечують фільми, серіали та мультфільми, які залишаються основою асортиментної політики компанії, з середньою тривалістю перегляду 90 хвилин. Спортивні трансляції займають друге місце, забезпечуючи 20% загальних переглядів і демонструючи найвищу середню тривалість взаємодії користувачів – 120 хвилин, що підтверджує їхню популярність серед активних споживачів. Аудіокниги та подкасти, які охоплюють 10% переглядів, поступово стають важливим сегментом завдяки зростанню попиту на аудіоконтент, тоді як освітні програми та національні канали забезпечують по 5% кожна, розширюючи асортимент для різних категорій користувачів. Такий розподіл демонструє збалансованість контентної стратегії «МЕГОГО», яка спрямована на задоволення різноманітних інтересів аудиторії та підтримання високого рівня залученості користувачів.
Розподіл контенту «МЕГОГО» за категоріями, включаючи кількість одиниць контенту, частку переглядів та середню тривалість перегляду, представлено у таблиці 2.3.
Таблиця 2.3
Розподіл контенту «МЕГОГО» за категоріями
	[bookmark: OLE_LINK10]Категорія контенту
	Кількість одиниць контенту
	Частка переглядів (%)
	Середня тривалість перегляду (хвилин)

	Фільми, серіали та мультфільми
	14000+
	60
	90

	Спортивні трансляції
	1000+
	20
	120

	Аудіокниги та подкасти
	3000
	10
	45

	Національні канали та ТВ
	460
	5
	60

	Освітні програми
	1000
	5
	50


Складено автором на основі аналізу [53]

На рис.2.6 представлено розподіл переглядів контенту «МЕГОГО» за категоріями у 2023 році, що відображає ключові уподобання аудиторії платформи. Найбільшу частку займають фільми, серіали та мультфільми (60%), які залишаються основною складовою контентної стратегії «МЕГОГО», забезпечуючи високий рівень залучення користувачів. Спортивні трансляції з часткою 20% демонструють значну популярність серед глядачів завдяки ексклюзивним правам на трансляцію топових подій. Аудіокниги та подкасти, які займають 10%, продовжують набирати популярність, відповідаючи сучасним трендам у споживанні контенту. Освітні програми та національні канали забезпечують по 5% кожна, доповнюючи асортимент для різних цільових аудиторій. Ці дані свідчать про ефективність багатоканальної контентної політики «МЕГОГО», яка дозволяє платформі задовольняти широкий спектр споживчих потреб.
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Рис.2.6 Розподіл переглядів контенту «МЕГОГО» за категоріями (2023 рік)
Складено автором на основі аналізу [53]

Механізм управління асортиментною політикою на платформі «МЕГОГО» побудований на основі чітко структурованого алгоритму, що дозволяє компанії ефективно адаптувати свій контентний портфель до змін у ринковому середовищі та задовольняти різноманітні потреби користувачів. У висококонкурентному сегменті OTT-сервісів цей механізм слугує основою для досягнення стратегічних цілей, підтримання лояльності аудиторії та залучення нових споживачів. «МЕГОГО» використовує комплексний підхід до аналізу факторів, що впливають на формування асортименту. Зокрема, мікросередовище компанії включає співпрацю з постачальниками контенту, студіями та дистриб’юторами, що є важливим елементом поповнення бібліотеки. У 2023 році було укладено понад 50 угод із міжнародними медіакомпаніями, які забезпечили ексклюзивний контент для користувачів. Аналіз макросередовища враховує зовнішні економічні, технологічні та правові чинники. Наприклад, завдяки покращенню якості інтернет-покриття та збільшенню доступності мобільних пристроїв ринок OTT-послуг в Україні зростає на 15% щороку. Водночас оцінка внутрішнього середовища передбачає аналіз ресурсів компанії, інвестицій у технологічну інфраструктуру, рекомендаційні системи та інтерфейс користувача.
«МЕГОГО» систематично моніторить динаміку та ефективність свого контенту. Наприклад, популярний контент, такий як серіали чи спортивні трансляції, активно просувається, тоді як малозатребуваний поступово видаляється з платформи. У 2023 році компанія збільшила кількість спортивних трансляцій, що дозволило охопити нову аудиторію та підвищити залученість користувачів. Основними метриками ефективності є кількість переглядів, тривалість взаємодії та частка користувачів, які активно використовують персоналізовані рекомендації. Наприклад, впровадження нових рекомендаційних алгоритмів збільшило середню тривалість перегляду на 10%.
Синхронізація цілей компанії та асортиментної політики забезпечує зв’язок між загальними цілями «МЕГОГО» та завданнями контентної стратегії. У 2023 році кількість платних підписників зросла на 25% завдяки розширенню категорій контенту, зокрема спортивних трансляцій, аудіокниг і подкастів. Додавання понад 300 нових одиниць контенту підвищило конкурентоспроможність платформи.
Адаптація властивостей асортименту дозволяє компанії швидко реагувати на зміни у вподобаннях аудиторії. Зокрема, додавання дитячих та освітніх програм стало частиною стратегії диверсифікації пропозиції, що сприяло залученню нових сегментів аудиторії, таких як сімейні користувачі. Впровадження інновацій, таких як подкасти та аудіокниги, розширило асортимент та підвищило лояльність постійних користувачів. «МЕГОГО» регулярно проводить оптимізацію свого контенту через модифікацію, оновлення бібліотеки класичних фільмів і додавання нових серій популярних серіалів. Укладання нових угод із зарубіжними партнерами дозволило значно розширити пропозицію контенту, а видалення нерелевантного контенту допомогло зберегти якість асортименту.
Фінальний етап управління асортиментною політикою включає оцінку прийнятих рішень на основі таких метрик, як кількість переглядів, тривалість підписки та рівень задоволеності користувачів. У 2023 році «МЕГОГО» досягло значного зростання бази передплатників, що підтверджує ефективність прийнятих рішень. Таким чином, механізм управління асортиментною політикою «МЕГОГО» демонструє ефективність багаторівневого підходу, який поєднує аналіз середовища, оптимізацію асортименту та впровадження інновацій. Це дозволяє компанії адаптуватися до динаміки ринку та підтримувати високий рівень задоволеності користувачів.

[bookmark: _Toc183030471][bookmark: _Toc183544383]2.4. Аналіз асортиментного портфеля ТОВ «МЕГОГО» категорії контенту та їхня частка на ринку
Аналіз асортиментного портфеля є ключовим інструментом для оцінки ефективності контентної політики «МЕГОГО» та її позиціонування на ринку OTT-сервісів. З огляду на високий рівень конкуренції, компанія формує свій асортимент, орієнтуючись на різноманітні категорії контенту, які відповідають потребам локальної та міжнародної аудиторії. «МЕГОГО» охоплює широкий спектр споживчих сегментів, починаючи від любителів кіно та серіалів до шанувальників спортивних трансляцій, аудіокниг та освітніх програм. Такий підхід дозволяє платформі займати лідерські позиції на ринку та забезпечувати високу лояльність користувачів. 
Для аналізу асортиментного портфеля «МЕГОГО» застосуємо портфельний підхід, який дозволяє виявити ключові аспекти діяльності компанії та оцінити її ринкове позиціонування через використання візуальних інструментів, таких як матриці. Цей підхід не лише систематизує дані про асортимент, а й дозволяє визначити сильні та слабкі сторони бізнесу, що є основою для стратегічного управління.
«МЕГОГО» є однією з найбільших онлайн-платформ у сфері OTT-сервісів в Україні, яка забезпечує доступ до широкого спектра контенту, включаючи телеканали, фільми, серіали, аудіокниги та спортивні трансляції. Платформа доступна через різні канали: веб-браузери, мобільні додатки та Smart TV, що значно розширює її охоплення. Основна конкурентна перевага «МЕГОГО» полягає в універсальності доступу та високій якості контенту, що приваблює мільйони користувачів. Для візуалізації портфеля ринків використаємо матрицю, яка розділяє ринки на основі двох основних параметрів: тип споживачів (кінцеві споживачі проти бізнес-споживачів) та географічного розташування (локальний ринок проти міжнародного ринку). Розподіл ринків «МЕГОГО» за типом споживачів та географічним розташуванням представлено у таблиці 2.4.
Таблиця 2.4
Розподіл ринків «МЕГОГО» за типом споживачів і географічним розташуванням
	Кінцеві Споживачі
	✓
	✓

	Бізнес-Споживачі
	✓
	

	
	Локальний Ринок
	Міжнародний Ринок


Складено автором на основі аналізу [53]

Дана матриця вказує на те, що «МЕГОГО» активно працює як на локальному, так і на міжнародному ринках, надаючи свої послуги як кінцевим споживачам, так і бізнес-споживачам. Робота на обох типах ринків дозволяє компанії диверсифікувати свої ризики та розширювати можливості для зростання. Портфельний аналіз «МЕГОГО» підкреслює її здатність до адаптації та розвитку в динамічному медіа-ландшафті. Активна робота на різних ринках з різними групами споживачів демонструє гнучкість бізнес-моделі «МЕГОГО» і її орієнтацію на задоволення широкого спектру потреб своєї цільової аудиторії.
Для оцінки стратегічного потенціалу категорій контенту «МЕГОГО» використовується адаптована методика матриці БКГ. Цей інструмент дозволяє наочно оцінити, які сегменти контенту забезпечують найбільше зростання та генерують основний дохід, а які потребують оптимізації або додаткових інвестицій. Ключовими параметрами аналізу є темпи зростання ринку та відносна частка ринку кожної категорії контенту.
1. Портфель бізнесів. Оцінка стратегічних бізнес-одиниць «МЕГОГО» передбачає аналіз ключових напрямів діяльності, таких як:
· IPTV-послуги. Основна бізнес-одиниця, яка генерує найбільший дохід, забезпечуючи стабільний потік підписок через телеканали та інтеграцію архівів трансляцій.
· Спортивні трансляції. Сегмент із високим зростанням, але потребує значних інвестицій у ліцензування, що впливає на маржинальність.
· Аудіокниги та подкасти. Новий, але перспективний сегмент, який поступово нарощує популярність і демонструє високі темпи зростання.
2. Портфель ринків. Географічна диверсифікація дозволяє «МЕГОГО» одночасно розвиватися на локальному та міжнародному ринках.
· Локальний ринок (Україна). Основний дохід компанія отримує тут, орієнтуючись на українських користувачів і створюючи контент для локальних потреб, зокрема дитячі програми, національні фільми та серіали.
· Міжнародний ринок. Вихід на міжнародні ринки є стратегічною метою. Партнерства з такими студіями, як Warner Bros. і Disney, дозволяють забезпечити конкурентоспроможність у цьому сегменті.
3. Портфель товарів. Категорії контенту «МЕГОГО» розподілені за рівнем популярності, залученості та темпами зростання:
· Фільми та серіали. Найбільша частка ринку, яка забезпечує стабільний дохід. Категорія є «Дійною коровою» в термінах матриці БКГ.
· Спортивні трансляції. Категорія з високими темпами зростання («Зірка»), яка сприяє залученню нової аудиторії.
· Аудіокниги та подкасти. Відносно новий напрям із високим потенціалом зростання, що поки позиціонується як «Знак питання».
· Дитячий контент і освітні програми. Стабільна категорія з відносно низькими темпами зростання, але високою цінністю для сімейних підписників («Дійна корова»).
4. Портфель марок. Бренд ««МЕГОГО»» є ключовим активом компанії, що відображає її позиціонування на ринку. Бренд асоціюється з інноваційністю, якістю та широким асортиментом, що робить його сильним конкурентом для інших OTT-сервісів.
Аналіз категорій контенту «МЕГОГО» за матрицею БКГ, що враховує частку ринку, темпи зростання ринку та позицію за матрицею, представлено у таблиці 2.5.
Таблиця 2.5
Аналіз категорій контенту «МЕГОГО» за матрицею БКГ
	Категорія контенту
	Частка ринку
	Темпи зростання ринку
	Позиція за БКГ

	Фільми та серіали
	Висока
	Низькі
	Дійна корова

	Спортивні трансляції
	Середня
	Високі
	Зірка

	Аудіокниги та подкасти
	Низька
	Високі
	Знак питання

	Дитячий контент і освітні програми
	Середня
	Стабільні
	Дійна корова
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Аналіз за матрицею БКГ дозволяє «МЕГОГО» ідентифікувати найсильніші сегменти та визначити напрями для подальшого розвитку. Фільми та серіали, як основний стабільний сегмент, забезпечують ресурсну базу для інвестицій у нові напрями, такі як спортивні трансляції та подкасти. Водночас розширення дитячого контенту допомагає зміцнити позиції на сімейному ринку, а географічна диверсифікація відкриває нові можливості для міжнародного зростання.
Аналіз категорій за матрицею БКГ, що включає темпи зростання ринку, відносну частку ринку та стратегічні висновки, представлено у таблиці 2.6.
Таблиця 2.6.
Аналіз за Матрицею БКГ
	Категорія
	Темп зростання ринку
	Відносна частка ринку
	Стратегічні Висновки

	Трансляція телеканалів
	Високий
	Висока
	Зірка/Інвестувати для зростання

	Фільми та серіали
	Середній
	Висока
	Дійна корова/Генерувати прибуток

	Спортивні трансляції
	Низький
	Середня
	Запитання/Аналізувати можливості

	Аудіо-програми
	Високий
	Низька
	Дитячий візок/Інвестувати або реорганізувати
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На рис.2.7 зображено аналіз категорій контенту «МЕГОГО» за матрицею БКГ, який демонструє розподіл сегментів за темпами зростання ринку та відносною часткою ринку. Найбільша частка ринку належить категорії «Фільми та серіали», яка є стабільною «Дійною коровою» та забезпечує основний дохід компанії. «Спортивні трансляції» позиціонуються як «Зірка», завдяки високим темпам зростання ринку та помітній частці, що вказує на їхній потенціал для подальшого розширення. Категорія «Аудіокниги та подкасти» знаходиться в сегменті «Знак питання», демонструючи високі темпи зростання, але поки що обмежену частку ринку, що потребує додаткових інвестицій для масштабування. «Дитячий контент» є ще однією стабільною «Дійною коровою», яка приносить дохід, хоча й демонструє помірні темпи зростання. 
[image: ]
Рис.2.7. Категорії контенту «МЕГОГО» за матрицею БКГ
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Аналіз портфеля тарифів «МЕГОГО» дозволяє глибше зрозуміти, як компанія структурує свої послуги для різних груп споживачів. Новий тариф «Національне ТБ» орієнтований на користувачів, які хочуть отримати базовий доступ до телеканалів без додаткових функцій чи преміального контенту. Це доповнює наявні тарифи, такі як «Легка», «Оптимальна» та «Максимальна», які пропонують користувачам різний рівень доступу до фільмів, серіалів, спортивних трансляцій та ексклюзивного контенту.
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Рис.2.8. Передплати на «МЕГОГО» [53]

Таблиця 2.7 демонструє результати аналізу портфеля тарифів «МЕГОГО» у порівнянні з основним конкурентом Sweet TV за ключовими показниками, такими як кількість абонентів, темпи зростання ринку, відносна частка ринку та прибутковість. Дані представлені за період 2022–2023 років і дозволяють оцінити динаміку кожного тарифу. Особливу увагу варто звернути на тариф «Національне ТБ», який є новим і ще не увійшов до детального порівняння, але має значний потенціал для розширення бази користувачів у сегменті економічних підписок.
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	№
	Портфель
	Продажі «МЕГОГО» (тис. абонентів)
	Продажі Sweet TV (тис. абонентів)
	Відносна частка ринку «МЕГОГО»
	Темпи росту ринку (%)
	Прибутковість «МЕГОГО» (тис. грн)

	1
	Легка
	180 (2022), 190 (2023)
	240 (2022), 235 (2023)
	0.75 (2022), 0.81 (2023)
	6 (2022), 4.4 (2023)
	180 (2022), 170 (2023)

	2
	Оптимальна
	150 (2022), 160 (2023)
	120 (2022), 150 (2023)
	1.25 (2022), 1.07 (2023)
	3.24 (2022), 3 (2023)
	200 (2022), 210 (2023)

	3
	Максимальна
	170 (2022), 200 (2023)
	135 (2022), 170 (2023)
	1.26 (2022), 1.18 (2023)
	5 (2022), 3.5 (2023)
	450 (2022), 500 (2023)

	4
	Національне ТБ
	50 (2023)
	40 (2023)
	1.25 (2023)
	4 (2023)
	50 (2023)
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Аналізуючи показники відносної частки ринку, темпів зростання та прибутковості тарифів «МЕГОГО», можна відзначити, що компанія продемонструвала стабільне покращення позицій у більшості сегментів. Тариф «Легка» показує зростання частки ринку з 0.75 у 2022 році до 0.81 у 2023 році, що свідчить про успішну конкуренцію зі Sweet TV, хоча прибутковість цього тарифу знизилася на 5.6% через зменшення маржинальності. Тариф «Оптимальна», попри незначне скорочення відносної частки ринку з 1.25 до 1.07, забезпечив зростання прибутковості на 5%, що вказує на стабільний попит у сегменті середнього рівня. Преміальний тариф «Максимальна» продемонстрував найвищу прибутковість із показником 500 тис. грн у 2023 році, завдяки зростанню абонентської бази та утриманню конкурентної частки ринку (1.18). Новий тариф «Національне ТБ», запущений у 2023 році, показав високий потенціал із часткою ринку 1.25 і помірними темпами зростання ринку (4%), що свідчить про перспективність сегменту економічних передплат для «МЕГОГО». Загалом, «МЕГОГО» демонструє сильну динаміку розвитку, ефективно конкуруючи зі Sweet TV у всіх ключових тарифних категоріях, особливо в преміальному та економічному сегментах.
На рис.2.9 представлено динаміку продажів тарифів «МЕГОГО» у порівнянні з основним конкурентом Sweet TV за 2022 і 2023 роки. Видно, що тарифи «МЕГОГО» демонструють стабільне зростання продажів, особливо для підписок «Максимальна» та «Оптимальна». Новий тариф «Національне ТБ», впроваджений у 2023 році, хоча ще не має таких високих показників, як інші тарифи, проте займає нішу базових підписок, що може забезпечити його зростання у майбутньому. Продажі конкурентного Sweet TV залишаються стабільними, проте у певних сегментах (наприклад, «Легка» і «Максимальна») «МЕГОГО» поступово займає лідируючі позиції завдяки збалансованій тарифній політиці. Цей графік дозволяє оцінити конкурентоспроможність «МЕГОГО» та ефективність його підходу до розширення портфеля підписок.

Рис.2.9. Динаміка продажів тарифів «МЕГОГО» та Sweet TV за 2022–2023 роки
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Застосування матриці Ансоффа дозволяє компанії «МЕГОГО» чітко окреслити стратегічні напрями розвитку, адаптуючи їх до потреб різних ринків і категорій товарів. Це аналітичне рішення допомагає визначити ключові можливості для зростання, які враховують як географічне розширення, так і впровадження нових продуктів. Для зручності аналізу можливі стратегії розвитку представлені в таблиці 3.8, що розкриває основні сценарії діяльності компанії.
Таблиця 2.8
Матриця Ансоффа. Стратегії розвитку «МЕГОГО»
	
	Існуючий ринок (Україна, Польща та ін.)
	Новий ринок (Західна Європа)

	Існуючий товар
	Збільшення частки ринку через залучення нових користувачів, перехід конкурентів, удосконалення асортименту для розширення аудиторії.
	Географічна експансія з адаптацією контенту до місцевих культурних уподобань для приваблення нової аудиторії.

	Новий товар
	Впровадження нових продуктів, таких як ігровий стрімінг, gamedev, інтерактивний контент, що відкривають нові сегменти користувачів.
	На новому ринку фокус на існуючих продуктах, оскільки впровадження нових продуктів потребує глибоких досліджень.
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Аналіз стратегій
1. Існуючий ринок з існуючим товаром (Ринкове проникнення). «МЕГОГО» має зосередитися на розширенні своєї аудиторії в Україні, Польщі та інших вже освоєних ринках. Це може включати агресивний маркетинг, залучення нових користувачів шляхом акцій та спеціальних тарифів, а також вдосконалення асортименту контенту. Наприклад, додавання більше локального контенту або ексклюзивних трансляцій, таких як спортивні події, може збільшити лояльність існуючих користувачів і залучити нових.
2. Існуючий ринок з новим товаром (Розвиток продукту). На існуючих ринках «МЕГОГО» має всі передумови для впровадження нових продуктів. Наприклад, ігровий стрімінг (геймінг) може стати революційним напрямом, особливо враховуючи швидке зростання популярності кіберспорту. Додатково можна розглянути впровадження інтерактивних освітніх програм або персоналізованих VR-продуктів, що допоможе компанії зайняти нові ніші в межах існуючих ринків.
3. Новий ринок з існуючим товаром (Розвиток ринку). Експансія на західноєвропейські ринки є стратегічно важливим завданням. Однак успіх залежатиме від адаптації контенту до культурних особливостей цих країн. Наприклад, компанія може фокусуватися на наданні популярного локального контенту, а також співпраці з місцевими студіями для створення регіональних продуктів. Крім того, інтеграція мультикультурних мовних інтерфейсів і рекомендаційних систем є необхідністю.
4. Новий ринок з новим товаром (Диверсифікація). Ця стратегія не є пріоритетною для «МЕГОГО» через високий ризик і потребу в значних ресурсах. Вихід на новий ринок із новими товарами вимагає глибоких досліджень та розуміння місцевих уподобань. Наприклад, без знання потреб нових ринків запуск геймінгових платформ або інтерактивних сервісів може виявитися недостатньо ефективним. Компанія має сфокусуватися на існуючих продуктах, адаптуючи їх під специфіку нових ринків.
«МЕГОГО» має високий потенціал для подальшого зростання, особливо на існуючих ринках, завдяки розширенню асортименту та покращенню сервісів. Географічна експансія, зокрема на західноєвропейські ринки, може стати ефективним кроком за умови адаптації продуктів під місцеві потреби. Для цього компанії варто інвестувати в локалізацію контенту, партнерства з регіональними студіями та вивчення культурних особливостей.
Водночас «МЕГОГО» має уникати ризикованої диверсифікації на нових ринках без попереднього аналізу. Це дозволить зосередити ресурси на розвитку сильних сторін компанії, таких як якісний контент, високотехнологічний підхід і гнучкі тарифні пропозиції. Такий підхід забезпечить стійке зростання та зміцнення позицій на конкурентному ринку OTT-сервісів.
Асортиментна політика підприємства, такого як «МЕГОГО», є ключовим елементом його стратегії управління контентом, що впливає на залученість користувачів та рівень їхнього задоволення. 
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1. Широта. «МЕГОГО» пропонує широкий вибір контенту, що включає фільми, серіали, подкасти, аудіокниги, спортивні трансляції та освітні програми. У 2023 році бібліотека «МЕГОГО» налічувала понад 20 000 одиниць контенту. Визначається як кількість різних категорій контенту, які пропонує компанія. За даними «МЕГОГО», цей показник зростає на 10-15% щороку завдяки додаванню нових типів контенту та розширенню жанрового різноманіття.
2. Повнота. Фактичний коефіцієнт повноти: «МЕГОГО» намагається пропонувати повний спектр контенту в кожній категорії, наприклад, фільми різних жанрів, від класики до новітніх релізів, включаючи як локальні, так і міжнародні продукти. За оцінками, кількість релевантного контенту за 2023 рік збільшилася на 20%. Цей показник відображає, наскільки добре асортимент відповідає запитам споживачів у кожній окремій категорії.
3. Глибина . Вимірюється кількістю контенту, представленого в кожній категорії. Наприклад, глибина в категорії «серіали» включає наявність як коротких міні-серіалів, так і багатосезонних проектів. У 2023 році глибина асортименту в цій категорії збільшилася на 15%. Визначає рівень різноманітності контенту в межах окремих категорій.
4. Стійкість. «МЕГОГО» постійно підтримує стабільність своїх пропозицій, зберігаючи найпопулярніший контент на платформі протягом тривалого часу, але при цьому регулярно додаючи новинки. Стійкість контенту забезпечується через підписання довготривалих ліцензій на трансляцію фільмів і серіалів.
5. Раціональність. Цей показник відображає, наскільки ефективно компанія управляє своїм асортиментом з точки зору витрат та доходів. Наприклад, деякі старі фільми, що не мають великого попиту, можуть бути вилучені для звільнення місця для нових релізів.
6. Новизна. «МЕГОГО» постійно оновлює свій контент. За 2023 рік було додано близько 5 000 нових одиниць контенту, що складає 25% від загальної бібліотеки. Це включає нові фільми, серіали, аудіокниги та спортивні трансляції.
7. Структура. Наприклад, фільми та серіали складають 60% всього контенту на платформі, тоді як аудіокниги та подкасти – близько 15%.
8. Гармонія. «МЕГОГО» намагається підтримувати баланс між різними жанрами та форматами контенту, щоб задовольнити всі сегменти аудиторії.
На рис. 2.10 представлені основні властивості асортименту «МЕГОГО», які демонструють його багатовимірність та адаптованість до потреб користувачів. Найвищі оцінки отримали такі характеристики, як стійкість (90%) та різноманітність (88%), що свідчить про здатність платформи забезпечувати стабільний та багатогранний вибір контенту для різних категорій аудиторії. Такі властивості, як широта (80%) і повнота (85%), також підкреслюють великий асортимент, який охоплює різні жанри та формати. Однак новизна (65%) отримала нижчу оцінку, що вказує на можливості для розвитку через регулярне оновлення контенту та впровадження інновацій. Ці дані відображають збалансовану стратегію управління асортиментом «МЕГОГО», яка орієнтована на задоволення широкого спектру потреб користувачів, проте вимагає уваги до підвищення новизни контенту для забезпечення довгострокової конкурентоспроможності.
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Рис.2.10 Основні властивості асортименту «МЕГОГО»
Складено автором на основі аналізу [53]

Асортиментна політика «МЕГОГО» є комплексом стратегічних і тактичних рішень, спрямованих на відбір, управління та розвиток асортименту контенту. У сучасних умовах цифрового ринку методи управління асортиментом повинні адаптуватися до викликів, пов’язаних зі швидкими технологічними змінами, зростаючою конкуренцією та потребою в персоналізованому підході.
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1. Відбір та управління контентом. «МЕГОГО» використовує індивідуалізований підхід до відбору контенту, орієнтуючись на поточні ринкові тренди, запити аудиторії та ексклюзивні права на трансляції. Наприклад, у 2023 році компанія підписала угоди на ексклюзивні трансляції спортивних подій, що дозволило збільшити кількість передплатників на 20%. Також «МЕГОГО» фокусується на розвитку локального контенту, підтримуючи українську кінематографію та додаючи освітні програми.
2. Методи дослідження та управління. У традиційному маркетингу існують різні підходи до управління асортиментом, такі як матричний аналіз (наприклад, BCG-матриця), економетричні моделі або споживчий аналіз. Однак в умовах швидких змін ринку та споживчих уподобань такі методи вимагають адаптації. «МЕГОГО» активно використовує дані про поведінку користувачів, аналізуючи їхні переваги та перегляди. Завдяки рекомендаційним системам на основі штучного інтелекту платформа адаптує свої пропозиції та підвищує релевантність контенту. Статистичні дані показують, що 65% користувачів обирають контент, який їм рекомендується, що свідчить про ефективність сучасних підходів до управління асортиментом.
3. Персоналізація та уніфікація маркетингових рішень. У 2023 році «МЕГОГО» впровадила підхід до ситуаційного управління асортиментною політикою, що базується на персоналізованому підході до аналізу кожної категорії контенту. Наприклад, після зростання популярності подкастів та аудіокниг «МЕГОГО» збільшила частку цього контенту на платформі на 30%, що відповідає новим тенденціям на ринку цифрових розваг.
4. Оптимізація асортименту на основі кейс-досвіду. «МЕГОГО» застосовує принцип «ситуаційного управління маркетингом», який передбачає гнучке реагування на поточні ринкові умови. У 2023 році компанія вивела з обігу понад 10% контенту, що не відповідав інтересам користувачів, і замінила його на більш актуальні пропозиції.
Для оцінки ефективності управління асортиментом «МЕГОГО» важливо використовувати сучасні метрики, які відображають як кількісні, так і якісні зміни в контентній політиці. Ці метрики дозволяють оцінити динаміку розвитку, визначити сильні та слабкі сторони асортименту і коригувати стратегію відповідно до потреб користувачів та ринкових умов. У таблиці 2.9 представлені ключові показники, що характеризують результати асортиментної політики «МЕГОГО» у 2023 році, порівняно з попереднім роком.
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	Показник
	Значення у 2023 році
	Зміна порівняно з 2022 роком (%)

	Кількість одиниць контенту
	25 000
	+15%

	Частка ексклюзивного контенту
	20%
	+25%

	Кількість нових підписників
	4,5 млн
	+30%

	Кількість активних користувачів
	10 млн
	+20%

	Частка користувачів, що використовують рекомендації
	65%
	+10%

	Виведення неефективного контенту
	10% від загального асортименту
	-10%


Складено автором на основі аналізу [53]

На рис. 2.11 відображено динаміку зростання кількості одиниць контенту на платформі «МЕГОГО» у період з 2020 по 2023 роки. За чотири роки бібліотека контенту платформи збільшилася з 18 000 одиниць у 2020 році до 25 000 одиниць у 2023 році, що демонструє стабільне зростання обсягів пропозиції контенту. Особливо варто відзначити приріст у 2023 році (+15%), що став результатом активної роботи компанії над розширенням асортименту, включаючи ексклюзивний контент та співпрацю з локальними і міжнародними партнерами. Ця динаміка вказує на ефективність стратегії управління асортиментом «МЕГОГО» та її здатність задовольняти різноманітні потреби користувачів.
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Рис.2.11. Кількість одиниць контенту на платформі «МЕГОГО» (2020-2023)
Складено автором на основі аналізу [53]

В умовах швидких змін на ринку та технологічного прогресу ситуаційне управління є ефективною моделлю для підприємств, зокрема для «МЕГОГО», що працюють у цифровому секторі. Основою цього підходу є гнучка організаційна структура (Agile-структура), що дозволяє командам бути більш незалежними, ефективними та крос-функціональними.
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1. Agile-структура. Гнучка організаційна структура дозволяє «МЕГОГО» швидко адаптуватися до змін ринку та технологій. Децентралізація повноважень забезпечує швидке прийняття рішень на всіх рівнях, що особливо важливо в умовах динамічного розвитку ринку OTT-сервісів.
2. Кейс-стаді та управління. Управління компанією на основі конкретних кейсів дозволяє враховувати як власний досвід «МЕГОГО», так і досвід конкурентів. Аналіз кожного кейсу дозволяє оцінити ефективність впроваджених рішень і оперативно вносити корективи в асортиментну політику.
3. Управління на основі даних у реальному часі (Data-driven management). Використання даних у реальному часі дозволяє «МЕГОГО» ефективно управляти асортиментом контенту, спираючись на аналітику переглядів, вподобання користувачів та нові ринкові тренди. Це дозволяє швидко виявляти нові потреби аудиторії та оперативно реагувати на них. Зокрема, рекомендаційні системи на основі штучного інтелекту відіграють важливу роль у персоналізації контенту для кожного користувача.
4. Сценарне планування. «МЕГОГО» активно використовує сценарне планування для прогнозування розвитку ринку та можливих сценаріїв поведінки аудиторії. Це дозволяє компанії бути проактивною і готуватися до можливих змін ринку ще до їхньої появи.
5. Agile-розробка продукту. Цикли розробки нових продуктів та впровадження оновлень на платформі «МЕГОГО» скорочуються завдяки застосуванню методологій Agile і DevOps. Це дозволяє швидко адаптувати контент та функціонал платформи під потреби користувачів.
6. Клієнтоорієнтований підхід у прийнятті рішень. Основою прийняття рішень в «МЕГОГО» є клієнтоорієнтованість. Збір даних від користувачів, аналітика відгуків і поведінки на платформі дозволяє максимально адаптувати пропозиції компанії до очікувань та вподобань аудиторії.
7. Спільні інновації та інтеграція технологій. «МЕГОГО» співпрацює з технологічними партнерами для впровадження новітніх рішень на платформі, таких як штучний інтелект, рекомендаційні системи та нові формати контенту (AR/VR). Це дозволяє зберігати конкурентоспроможність і постійно вдосконалювати пропозиції для користувачів.
8. Екологічна та соціальна відповідальність. Окрім технологічних аспектів, «МЕГОГО» також фокусується на питаннях соціальної відповідальності, підтримуючи екологічні ініціативи та локальний контент. Підтримка українського кінематографу та виробництво власного контенту є важливими елементами соціальної політики компанії.
Асортиментна політика «МЕГОГО» є ключовим елементом стратегічного розвитку компанії, що визначає її успіх на висококонкурентному ринку OTT-послуг. Як лідер на українському ринку, «МЕГОГО» зосереджується на ефективному управлінні своїм контентом, забезпечуючи збалансовану ширину та глибину асортименту. Це дозволяє не лише задовольнити потреби різних сегментів аудиторії, але й утримувати конкурентну перевагу завдяки постійному оновленню пропозицій.
Компанія приділяє особливу увагу як кількісним, так і якісним аспектам контенту, адаптуючи свою пропозицію до потреб споживачів. Зокрема, «МЕГОГО» розвиває такі напрямки, як ексклюзивні серіали, прем’єрні фільми, прямі спортивні трансляції та освітні програми. Ці аспекти спрямовані на створення універсальної платформи, яка поєднує розважальний, інформаційний та освітній контент.
Аналіз асортименту сервісу «МЕГОГО», що включає категорії, кількість одиниць контенту та додатковий контент, представлено у таблиці 2.10.
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	Категорія
	Кількість одиниць контенту
	Додатковий контент

	Телеканали
	460 телеканалів
	Прямі трансляції та новинні програми

	Фільми
	15 000 фільмів
	Освітні матеріали

	Серіали
	300 серіалів
	Ексклюзивні прем’єри

	Додатковий контент
	Навчальні матеріали
	Освітні програми від шкіл


Складено автором на основі аналізу [53]

Аналіз асортименту «МЕГОГО» свідчить про високий рівень різноманітності та збалансованості контенту, що є ключовим чинником успішного утримання та залучення користувачів. Платформа пропонує широкий вибір контенту, який охоплює різні категорії, такі як фільми, серіали, телепередачі та навчальні матеріали. Станом на 2024 рік асортимент «МЕГОГО» включає 460 телеканалів, серед яких представлені як міжнародні, так і локальні канали. Це дозволяє користувачам отримувати доступ до прямого ефіру новин, трансляцій спортивних подій, розважальних програм та іншого контенту, що задовольняє різні інтереси.
Асортимент фільмів платформи складається з 15 000 одиниць, охоплюючи широкий спектр жанрів, від класики до новинок кіно. Така різноманітність забезпечує задоволення потреб різних аудиторій, від любителів драми до шанувальників фантастики та комедій. Каталог серіалів «МЕГОГО» налічує 300 проєктів, серед яких представлені як нові проєкти, так і класичні серіали, що користуються популярністю серед різних категорій глядачів. Постійне оновлення каталогу серіалів, зокрема ексклюзивними прем’єрами, сприяє підтриманню інтересу до платформи та підвищенню активності користувачів.
«МЕГОГО» відзначається значною глибиною асортименту в кожній категорії контенту. Наприклад, у розділі фільмів користувачі мають доступ не тільки до класичних кінострічок, а й до новинок, включаючи ексклюзивні прем’єри. Це дозволяє платформі залишатися конкурентоспроможною та приваблювати нову аудиторію. У категорії серіалів представлено як багатосезонні проєкти, так і міні-серіали, що дозволяє задовольняти різні сценарії перегляду – від швидких переглядів до тривалого залучення користувачів.
Окрім основного розважального контенту, «МЕГОГО» пропонує навчальні матеріали, які є важливою складовою стратегії платформи. Освітні програми орієнтовані на розширення аудиторії за рахунок користувачів, які цікавляться навчальними та розвиваючими матеріалами. Це дозволяє компанії залучати сімейну аудиторію, де важливим є наявність контенту для дітей, що поєднує розваги з навчанням. Таким чином, широта, глибина та додаткові можливості асортименту «МЕГОГО» підкреслюють стратегічну спрямованість компанії на задоволення потреб різних категорій користувачів, зберігаючи її провідні позиції на ринку OTT-сервісів.
Для «МЕГОГО», як лідера на ринку OTT-платформ, ланцюжок створення вартості є критично важливим елементом, що забезпечує його успішну діяльність. Основними потребами, які задовольняє платформа, є доступ до дистанційних розваг та нової інформації для кінцевих користувачів. Управління асортиментною політикою «МЕГОГО» залежить від кількох ключових елементів ланцюжка створення вартості, які охоплюють інфраструктуру, управління персоналом, розвиток технологій, матеріально-технічне забезпечення, внутрішню та зовнішню логістику, маркетинг, продажі та сервіс.
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1. Інфраструктура компанії. Включає сервери, платформу для мовлення, відділи розробки, контенту, маркетингу, досліджень і розробок (R&D), а також закупівель. Ця інфраструктура забезпечує основні технічні та управлінські процеси, необхідні для функціонування платформи.
2. Управління людськими ресурсами. «МЕГОГО» активно інвестує в розвиток своїх співробітників, проводячи тренінги та курси для підвищення їх кваліфікації. Компанія також запровадила систему бонусів за ефективну роботу, що підвищує мотивацію працівників. У той же час, система управління є демократичною, що дозволяє кожному співробітнику пропонувати власні ідеї для покращення роботи компанії.
3. Розвиток технологій. Важливим аспектом діяльності «МЕГОГО» є впровадження власних технологій рекомендацій контенту, що базуються на аналізі поведінки користувачів. Також компанія активно розробляє власні медіаплеєри для забезпечення стабільної роботи на різних платформах, а також працює над захистом даних і оптимізацією роботи серверів для покращення якості стрімінгу.
4. Матеріально-технічне забезпечення. «МЕГОГО» наповнює свою бібліотеку контентом через прямі угоди з продакшн-компаніями та кіностудіями. Це дозволяє платформі пропонувати своїм користувачам ексклюзивні фільми та серіали. Крім того, компанія використовує підрядників для організації зовнішньої реклами.
5. Внутрішня логістика. Основні процеси внутрішньої логістики включають зберігання контенту на серверах та його трансляцію через мобільний додаток, Smart TV та офіси компанії. Це забезпечує безперебійний доступ користувачів до контенту на різних пристроях.
6. Виробнича діяльність. Окрім надання доступу до ліцензованого контенту, «МЕГОГО» також займається виробництвом власного контенту, що включає фільми, серіали та рекламні матеріали. Власний контент є важливою складовою стратегії асортиментної політики компанії, оскільки дозволяє їй пропонувати унікальні продукти.
7. Зовнішня логістика. До зовнішньої логістики відноситься розсилка документації, рекламних матеріалів та обслуговування офісів і серверів. Ці процеси підтримують роботу компанії і забезпечують ефективну взаємодію з партнерами та клієнтами.
8. Маркетинг і продажі. «МЕГОГО» активно реалізує підписки через свій вебсайт, мобільний додаток та Smart TV. Крім того, компанія співпрацює з виробниками телевізорів, які продають свої продукти з попередньо встановленим додатком «МЕГОГО», що допомагає збільшувати кількість користувачів платформи. Основними каналами реклами є контекстна і таргетована реклама.
9. Сервіс. Платформа надає можливість користувачам переглядати контент на п’яти пристроях одночасно за однією підпискою, а також пропонує функцію збереження телепрограм на 7 днів. Користувачі також отримують бонусні бали за придбання підписки, які можна витратити у партнерів «МЕГОГО».
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Рис.2.12 Ланцюжок створення вартості для «МЕГОГО»
Складено автором на основі аналізу [53]

На рис.2.12 представлено ланцюжок створення вартості для «МЕГОГО», що демонструє оцінку важливості ключових компонентів діяльності компанії. Аналіз показує, що найбільшу вагу мають такі компоненти, як інфраструктура, управління персоналом та маркетинг і продажі, що отримали найвищі оцінки (9–10 балів), оскільки саме ці аспекти забезпечують ефективність роботи платформи та залучення користувачів. Компоненти, такі як розвиток технологій та зовнішня логістика, отримали середні оцінки, що свідчить про їхню важливість у підтримці стабільності та конкурентоспроможності. Водночас матеріально-технічне забезпечення та виробництво мають нижчі оцінки, оскільки ці аспекти не є ключовими для цифрової платформи, але залишаються необхідними для її функціонування. Цей аналіз підкреслює стратегічний акцент «МЕГОГО» на технологіях, управлінні людськими ресурсами та маркетингових ініціативах, які визначають її лідерські позиції на ринку.
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ТОВ «МЕГОГО» є провідним гравцем українського ринку OTT-послуг завдяки своїй здатності адаптуватися до швидких змін у технологічному середовищі та впровадженню інноваційних підходів. Компанія має широкий спектр доступу до сервісу, який охоплює веб-браузери, мобільні додатки та Smart TV, що забезпечує високий рівень зручності для користувачів. Організаційна структура підприємства побудована на принципах гнучкості, що дозволяє швидко реагувати на зміну ринкових умов. Основна стратегія «МЕГОГО» спрямована на укріплення позицій у сегменті преміального контенту, розвиток партнерств із провідними міжнародними постачальниками (Disney, Warner Bros.) та підтримку співпраці з локальними українськими кіностудіями. 
Фінансово-економічний аналіз діяльності «МЕГОГО» показав стабільну динаміку розвитку компанії. Зокрема, обсяг нематеріальних активів зріс на 28,78% у 2023 році, що свідчить про значні інвестиції в інноваційні продукти та розширення асортименту. Загальні темпи зростання доходів компанії корелюють зі збільшенням кількості підписників, що за рік зросла на 30% і досягла 4,5 мільйона. Серед фінансових викликів «МЕГОГО» варто відзначити високу залежність від вартості ліцензування контенту, що впливає на рівень операційних витрат. Однак підвищення ефективності через оптимізацію витрат на нерентабельні категорії контенту (зменшення на 10% неефективного контенту) дозволило компанії зберегти маржинальність та підвищити прибутковість преміальних підписок. Найбільший внесок у фінансові показники зробив тариф «Максимальна», який забезпечив 500 тис. грн прибутку у 2023 році.
Асортиментна політика «МЕГОГО» є ключовим елементом її бізнес-моделі, який базується на двох стратегічних підходах: диверсифікації контенту та персоналізації користувацького досвіду. Станом на 2023 рік платформа пропонує понад 25 000 одиниць контенту, зокрема фільми, серіали, аудіокниги, спортивні трансляції та навчальні програми. Особливу увагу «МЕГОГО» приділяє розвитку ексклюзивного контенту, частка якого зросла на 25% у 2023 році. Персоналізація користувацького досвіду досягається за допомогою рекомендаційних алгоритмів, які використовують технології штучного інтелекту. У 2023 році 65% користувачів використовували ці функції, що на 10% більше, ніж у попередньому році. Такий підхід дозволяє платформі утримувати високий рівень залученості та підвищувати лояльність клієнтів.
Аналіз асортиментного портфеля «МЕГОГО» показав, що найбільшу частку переглядів займають фільми (60%) та серіали (25%), які є основними драйверами користувацької активності. Спортивні трансляції, попри відносно меншу частку переглядів (20%), мають високий потенціал завдяки прямим трансляціям популярних подій, що сприяє утриманню преміальних передплатників. Аудіокниги та подкасти (10%) є перспективним сегментом, який демонструє позитивні темпи зростання. Додатково варто відзначити стратегічне значення нових тарифів, таких як «Національне ТБ», які допомагають залучити економічно чутливу аудиторію. Інтеграція навчального контенту розширює можливості платформи для залучення сімейної аудиторії та створення довготривалих взаємин із користувачами.
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Для успішного впровадження рекомендацій щодо вдосконалення асортиментної політики «МЕГОГО» необхідно розпочати з чіткого усвідомлення основних стратегічних пріоритетів компанії.  Такі ініціативи передбачають удосконалення алгоритмів рекомендацій контенту, впровадження нових функціональних можливостей для користувачів і створення гнучкої системи добору контенту для задоволення різноманітних запитів аудиторії. Дослідження доводять, що підвищення retention rate може стати ключовим показником успіху таких змін, особливо в умовах високої конкуренції на ринку OTT-послуг. Цей підхід гармонійно поєднує аналіз існуючого стану платформи з амбітними, але реалістичними сценаріями для покращення показників утримання користувачів.
Розглянемо основні напрями розвитку, які базуються на аналітичних інструментах, даних порівняння «МЕГОГО» зі світовими платформами та найкращих практиках галузі, що дозволяє сформувати стратегічні рекомендації для компанії.
Для успішного утримання користувачів на платформі «МЕГОГО» необхідно постійно вдосконалювати асортиментну політику та пропозиції сервісу. Основні напрямки для покращення, згідно з моделью ситуаційного аналізу, включають розширення функціональності рекомендацій контенту, поліпшення користувацького досвіду, а також оптимізацію добірок контенту для зменшення часу пошуку. Всі ці заходи мають безпосередній вплив на показник retention rate – ключовий показник, що відображає здатність платформи утримувати користувачів на різних етапах їхньої взаємодії з сервісом.
Згідно з даними дослідження та прикладів від провідних світових OTT-платформ, таких як Netflix, досяжна мета для «МЕГОГО» – підвищити retention rate до 30% через 6 місяців. Це амбітне, але реалістичне завдання, яке враховує особливості українського ринку, включаючи платоспроможність користувачів і рівень піратства. Таким чином, завдання полягає у збільшенні існуючого рівня retention на 13% у межах шести місяців.
Табл. 3.1 ілюструє порівняння між наявними показниками утримання користувачів (retention rate) платформи «МЕГОГО» та оптимістичним сценарієм, який може бути досягнутий шляхом впровадження стратегічних змін у асортиментній політиці та покращення користувацького досвіду. Наявний рівень утримання показує значний спад протягом перших шести місяців користування, з 70% у початковий місяць до 17% на шостий місяць. Водночас оптимістичний план передбачає стабільний приріст retention rate до 90% у нульовий місяць, із поступовим скороченням до 30% на шостий місяць, що значно перевищує наявні показники. Це підкреслює важливість активних дій для підтримання залученості користувачів через впровадження нових функцій, персоналізованих рекомендацій, оптимізацію контенту та інших заходів, що здатні підвищити довготривалу лояльність користувачів платформи.
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	Показник Retention Rate
	M+0
	M+1
	M+2
	M+3
	M+4
	M+5
	M+6

	Наявний рівень
	70%
	58%
	47%
	45%
	30%
	25%
	17%

	Оптимістичний план
	90%
	75%
	62%
	52%
	43%
	36%
	30%


Складено автором на основі аналізу [53]

Згідно з даними таблиці 3.1, за оптимістичним сценарієм очікується збільшення retention rate з 70% у нульовий місяць до 90%, а в наступні місяці зростання буде поступовим, але стабільним, завдяки введенню нових функцій і поліпшенню взаємодії користувачів з контентом.
Реалістичним варіантом є підвищення показника retention rate до 90% на першому місяці користування платформою і його підтримка на рівні 30% через шість місяців. Це можливо за умови активного впровадження змін, що спрямовані на поліпшення контенту, рекомендацій та взаємодії користувачів з платформою.
На рис. 3.1 зображено динаміку показника Retention Rate на платформі «МЕГОГО» протягом перших шести місяців користування, що порівнює наявний рівень утримання користувачів із оптимістичним планом. Наявний рівень демонструє поступове зниження з 70% у нульовий місяць до 17% на шостий місяць, що вказує на потребу в удосконаленні стратегій утримання. Оптимістичний план передбачає збереження високого рівня утримання на початку – 90%, із поступовим спадом до 30% на шостий місяць, що значно перевищує наявні показники. Ця динаміка свідчить про можливості платформи підвищити лояльність користувачів через вдосконалення рекомендаційного контенту, поліпшення користувацького досвіду та оптимізацію контентного портфеля. Графік наочно демонструє важливість впровадження стратегічних змін для підтримання конкурентоспроможності «МЕГОГО» на ринку OTT-сервісів.
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Рис.3.1 Динаміка Retention Rate на платформі «МЕГОГО»
Складено автором на основі аналізу [53]

Рис.3.1 наочно демонструє очікувану динаміку утримання користувачів на платформі за оптимістичним сценарієм та наявним рівнем.
В рамках песимістичного сценарію для платформи «МЕГОГО» передбачено збільшення показника retention rate на 5% від існуючого рівня. Це реалістичний прогноз, який враховує можливі обмеження в ресурсах і специфіку ринку, але водночас відображає позитивну динаміку завдяки впровадженню нових функцій, оптимізації рекомендацій та контенту. 
У таблиці 3.2 показано порівняння поточного рівня утримання користувачів і прогнозованого рівня за песимістичним планом. Відповідно до розрахунків, песимістичний сценарій передбачає, що retention rate на шостий місяць користування підвищиться з 17% до 22%. Утримання в інших місяцях також пропорційно зросте, що дозволить «МЕГОГО» досягти стабільного збільшення цього показника на різних етапах користування платформою.
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	Показник Retention Rate
	M+0
	M+1
	M+2
	M+3
	M+4
	M+5
	M+6

	Наявний рівень
	70%
	58%
	47%
	45%
	30%
	25%
	17%

	Песимістичний план
	75%
	63%
	52%
	50%
	35%
	30%
	22%


Складено автором на основі аналізу [53]

Дані таблиці 3.2 демонструють, що навіть за песимістичним сценарієм «МЕГОГО» може очікувати поступове покращення рівня утримання користувачів. Це свідчить про те, що впровадження нових рішень у асортиментну політику матиме позитивний ефект.
Аналіз песимістичного сценарію показує, що «МЕГОГО» зможе підвищити retention rate до 22% через шість місяців за рахунок впровадження змін, орієнтованих на покращення користувацького досвіду. Ці заходи дозволять зберігати стабільний рівень утримання користувачів і підтримувати конкурентні позиції на ринку.
На рис. 3.2 представлено динаміку Retention Rate на платформі «МЕГОГО» у порівнянні з песимістичним планом. Наявний рівень демонструє суттєве зниження показника утримання користувачів з 70% у початковий місяць (M+0) до 17% через шість місяців (M+6). Песимістичний сценарій прогнозує ще більш швидке зниження Retention Rate, що свідчить про ризики втрати значної частини користувачів за відсутності необхідних змін у стратегії управління платформою. Така динаміка підкреслює потребу у впровадженні заходів для підвищення лояльності користувачів, зокрема через удосконалення рекомендаційного контенту, розширення функціональності платформи та покращення користувацького досвіду.
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Рис.3.2 Динаміка Retention Rate на платформі «МЕГОГО» (Песимістичний план)
Складено автором на основі аналізу [53]

У рамках вдосконалення маркетингової стратегії «МЕГОГО» основна увага буде зосереджена на поліпшенні продуктового підходу до асортиментної політики, особливо в контексті рекомендацій контенту та його позиціонування перед кінцевими користувачами. Важливим кроком стане впровадження новітніх технологічних рішень, зокрема штучного інтелекту, для персоналізації досвіду користувачів, що дозволить не тільки утримати існуючих користувачів, але й залучити нову аудиторію.
1. Технологічне вдосконалення рекомендацій. Використання інструментів штучного інтелекту (AI) для вдосконалення рекомендацій є ключовим кроком у розвитку асортиментної політики. AI-алгоритми дозволяють аналізувати вподобання користувачів і пропонувати персоналізовані добірки контенту на основі їхньої поведінки. Це дозволить «МЕГОГО» забезпечити користувачам доступ до релевантного контенту, що сприятиме зростанню показника утримання клієнтів (retention rate). Сучасні технології AI також можуть поліпшити пошук контенту через автоматизоване тегування і категоризацію, що дозволить спростити навігацію для користувачів і зробити платформу більш зручною. Наприклад, використання тегів для нішевих категорій контенту, таких як документальне кіно чи культова класика, дасть змогу користувачам швидко знаходити відповідні фільми.
2. Якісна зміна в підході до системи рекомендацій. Успішна стратегія має враховувати не тільки технологічні, але й психологічні аспекти споживання контенту. Важливим кроком може стати впровадження кінотерапії як нового способу створення добірок. Це концепція, за якою користувачам пропонуються фільми за проблемно-орієнтованими темами, наприклад, добірки для сімейних вечорів або фільми, що стосуються важливих життєвих тем (наприклад, «Проблеми батьків і дітей», «Подорожі» тощо). Це дозволить не тільки підвищити утримання клієнтів, але й сприятиме більш повному задоволенню їхніх емоційних і соціальних потреб.
3. Вдосконалення позиціонування асортименту перед користувачем
Користувачі часто не зацікавлені в тому, скільки фільмів є в бібліотеці, якщо вони не можуть знайти щось цікаве. Тому «МЕГОГО» має не лише підкреслювати обсяг контенту, але й акцентувати увагу на його якості, актуальності та зручності пошуку. Одним із рішень є створення кураторських колекцій, зібраних вручну експертами, присвячених конкретним жанрам або темам. Наприклад, можна створити колекції «Культова класика», «Незалежне кіно», «Документальні фільми, що змінили світ». Також важливо співпрацювати з незалежними творцями контенту і кінематографістами для розширення пропозиції та залучення нових аудиторій. 
Після впровадження нових змін до асортиментної політики «МЕГОГО» було проведено оцінку їхньої ефективності, яка показала значний потенціал зростання кількості користувачів та поліпшення ключових фінансових показників платформи. Згідно з прогнозами, кількість активних користувачів «МЕГОГО» зросте на 43 722 користувачі протягом першого року після впровадження змін. Для порівняння, при поточному рівні Retention Rate зростання аудиторії без змін становить 33 071 користувача. Таким чином, заплановані заходи можуть забезпечити додатковий приріст у 10 000 активних користувачів.
LTV відображає середній дохід, який генерує кожен користувач протягом свого життєвого циклу на платформі. Порівняння нової та існуючої моделей показує, що впровадження змін дозволить значно збільшити цей показник. На рис.3.3 наведено графік, що показує, як нова модель покращує показники LTV у порівнянні з поточною моделлю. MRR є показником щомісячного повторюваного доходу платформи, який важливий для прогнозування стабільного фінансового стану компанії. Як показано, нова модель також має позитивний вплив на MRR, збільшуючи щомісячні доходи «МЕГОГО».

Рис.3.3 Порівняння показників LTV нової та існуючої моделей
Складено автором на основі аналізу [53]

Рис.3.3 демонструє зростання LTV протягом 12 місяців після впровадження нових заходів. Нова модель дозволяє досягти значно вищого рівня LTV, що підкреслює ефективність персоналізованих рекомендацій та оновленої асортиментної політики.
На рис. 3.4 представлено порівняння MRR (Monthly Recurring Revenue) між існуючою та новою моделлю для «МЕГОГО» протягом 12 місяців. Дані свідчать про суттєве зростання доходів у рамках нової моделі, що демонструє більш високий рівень ефективності. Існуюча модель показує поступове збільшення MRR із 0,2 у першому місяці до 0,8 у дванадцятому місяці. Водночас нова модель демонструє значно вищі темпи зростання, досягаючи 1,8 до кінця року, що майже вдвічі перевищує показники чинної стратегії. Такий результат вказує на потенційні вигоди від впровадження нових рішень, таких як удосконалення функцій персоналізації контенту, покращення користувацького досвіду та оптимізація тарифних планів. Нова модель має значний потенціал для зміцнення фінансової стійкості та довгострокового зростання «МЕГОГО».
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Рис.3.4. Порівняння MRR існуючої та нової моделі
Складено автором на основі аналізу [53]

Рис.3.4 ілюструє стабільне зростання MRR протягом року. Нова модель передбачає значно вищий щомісячний дохід порівняно з існуючою, що підтверджує ефективність впроваджених змін.
Таблиця 3.3 демонструє порівняння приросту користувачів та фінансових показників «МЕГОГО» між поточною та новою моделлю. Аналіз даних свідчить, що нова модель має значний потенціал для покращення ключових бізнес-метрик. Зокрема, кількість нових користувачів за новою моделлю зростає на 10 651 осіб, що свідчить про ефективність змін у стратегії залучення. Lifetime Value (LTV) збільшується на 600 000 грн, досягаючи 1 800 000 грн, що є результатом більш тривалого утримання користувачів та підвищення їхньої лояльності. Крім того, Monthly Recurring Revenue (MRR) за новою моделлю досягає 850 000 грн, що на 250 000 грн перевищує показники поточної моделі. Це підкреслює доцільність впровадження нових рішень у стратегію «МЕГОГО», спрямованих на підвищення залученості користувачів, збільшення їхньої довготривалої цінності та оптимізацію фінансових показників.
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	Показник
	Поточна модель
	Нова модель
	Різниця

	Кількість нових користувачів
	33 071
	43 722
	+10 651

	LTV (через 12 місяців)
	1 200 000
	1 800 000
	+600 000

	MRR (через 12 місяців)
	600 000
	850 000
	+250 000


Складено автором на основі аналізу [53]

Дані таблиці 3.3 демонструють, що впровадження нової асортиментної політики має значний позитивний вплив на фінансові показники платформи та збільшення кількості користувачів.
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Для забезпечення конкурентоспроможності та збереження лідерських позицій на ринку OTT-послуг «МЕГОГО» необхідно адаптувати асортиментну політику до швидких змін у попиті та поведінці споживачів. В умовах постійного розвитку технологій і зростання вимогливості аудиторії компанія має орієнтуватися на персоналізацію контенту, інтеграцію сучасних рекомендаційних систем і розширення функціоналу платформи. Особливу увагу слід приділити локалізації контенту, розширенню ексклюзивних пропозицій, розвитку освітніх та інтерактивних програм, що відповідають сучасним трендам. Впровадження цих стратегій дозволить «МЕГОГО» не лише утримувати існуючих користувачів, але й залучати нові аудиторії, підвищуючи їхню лояльність та прибутковість платформи [54].
Аналіз змін у попиті та поведінці споживачів є ключовим етапом формування стратегії адаптації асортиментної політики «МЕГОГО» до сучасних умов ринку OTT-послуг. У цьому контексті виділяються кілька важливих аспектів, які впливають на структуру попиту, уподобання користувачів та динаміку їхньої поведінки.
Згідно з аналітичними даними «МЕГОГО», значна частина користувачів сьогодні віддає перевагу локальному та ексклюзивному контенту, що спричинено зростаючим патріотизмом та потребою в унікальних пропозиціях, недоступних на інших платформах. Ексклюзивні трансляції спортивних подій, українські серіали та фільми, а також оригінальний аудіоконтент стають визначальними факторами залучення користувачів. Окрім цього, спостерігається підвищений інтерес до інтерактивних форматів, таких як ігровий стрімінг і аудіокниги, які дозволяють користувачам брати участь у створенні контенту або насолоджуватися ним у зручному форматі.
Демографічний аналіз вказує на суттєві зміни у структурі аудиторії «МЕГОГО». Молоді користувачі (вікова категорія 18-34 роки) демонструють інтерес до короткотривалого контенту, такого як короткі серіали чи відео, що відповідає їхньому швидкому темпу життя та бажанню споживати інформацію у зручному форматі. Цей сегмент також активно використовує інтерактивні платформи та соціальні мережі, що вказує на необхідність інтеграції таких форматів у пропозицію «МЕГОГО». Водночас сімейні аудиторії потребують розширення освітнього контенту та дитячих програм, що може включати інтерактивні курси, мультфільми та навчальні серіали [55].
Попит на контент «МЕГОГО» концентрується на кількох основних напрямах. По-перше, спортивні трансляції є одним із ключових драйверів платформи, оскільки залучають велику кількість шанувальників популярних видів спорту, таких як футбол, баскетбол та інші. Прямі трансляції чемпіонатів і ліг є не лише способом утримання активних користувачів, а й інструментом залучення нових. По-друге, освітні програми, які включають навчальні відео, курси та інтерактивні матеріали, користуються зростаючим попитом серед сімейних користувачів та студентів. Важливим аспектом є розвиток новинок кіно, які можуть включати прем’єрні покази, ексклюзивні угоди з міжнародними студіями та локальними виробниками.
З огляду на ці аспекти, «МЕГОГО» має зосередитися на активному моніторингу поведінкових змін аудиторії, впровадженні нових категорій контенту, розширенні існуючого асортименту та адаптації його до різних вікових і соціальних груп. Це дозволить не лише відповідати сучасним потребам користувачів, але й формувати нові тренди, зміцнюючи конкурентні позиції компанії на ринку.
1. Розширення ексклюзивного контенту. «МЕГОГО» слід зосередитися на зміцненні своєї бібліотеки через стратегічні партнерства та створення власного контенту. Це передбачає:
· Укладення стратегічних угод із провідними міжнародними виробниками для отримання прав на трансляцію світових прем’єр. Зокрема, укладання довгострокових контрактів на ексклюзивні трансляції подій, наприклад, Олімпійських ігор або великих кінофестивалів.
· Розробка власного контенту. Інвестиції у виробництво серіалів та шоу, які будуть доступні лише на «МЕГОГО». Наприклад, створення оригінальних серіалів за участі популярних українських акторів або шоу, адаптованих до локальних реалій.
· Сегментування ексклюзивного контенту. Визначення чітких категорій (спортивний, локальний, документальний контент), щоб орієнтувати різні маркетингові кампанії на окремі групи користувачів. Це дозволить максимізувати охоплення аудиторії, яка шукає унікальні пропозиції [56].
2. Інтеграція інтерактивних форматів. Для адаптації платформи до сучасних очікувань аудиторії «МЕГОГО» необхідно інвестувати у розвиток інтерактивних форматів:
· Ігровий стрімінг. Запуск підрозділу для прямих трансляцій популярних кіберспортивних подій із можливістю коментування та інтерактивної взаємодії з учасниками.
· Інтерактивні вибори. Додавання функції, яка дозволить користувачам голосувати за наступні прем’єри або впливати на розвиток сюжету у реальному часі. Наприклад, інтерактивні кінопроєкти, які дозволяють аудиторії вирішувати розвиток подій у фільмі.
· Користувацькі огляди. Інтеграція функцій для публікації коротких відеооглядів від глядачів, які можуть стати орієнтиром для вибору контенту іншими користувачами [57].
3. Підсилення освітньої складової. Освітній контент може стати не лише додатковим сегментом, а й інструментом формування лояльної аудиторії:
· Платформи для шкіл. Розробка спеціалізованих каналів із програмами, що відповідають шкільній освіті, включаючи інтерактивні тести та навчальні відео.
· Освітні курси для дорослих. Співпраця з міжнародними освітніми платформами, такими як Coursera, для додавання сертифікованих курсів із мов, програмування, дизайну.
· Спеціалізовані тарифи. Впровадження освітніх пакетів із доступом до програм для всієї родини, що дозволить створити нову аудиторію, орієнтовану на навчання [58].
4. Гейміфікація як засіб залучення аудиторії. Гейміфікація може стати ефективним інструментом для збільшення часу перебування користувачів на платформі:
· Нагороди за активність. Додавання бонусної системи, яка буде винагороджувати користувачів за перегляд серіалів, участь у голосуваннях або перегляд реклами. Накопичені бали можуть обмінюватися на знижки на підписку або доступ до ексклюзивного контенту.
· Інтерактивні квести. Запуск сезонних заходів, таких як кіно- або серіальні марафони з можливістю вигравати призи.
· Спільноти інтересів. Створення інтерактивних клубів для обговорення контенту, які мотивуватимуть користувачів бути активними [59].
4. Фокус на локалізації та доступності. Локалізація контенту дозволить «МЕГОГО» адаптуватися до специфіки ринку:
· Мовна підтримка. Додавання субтитрів або аудіодоріжок для регіональних мов із метою охоплення нових аудиторій.
· Локалізовані прем’єри. Проведення одночасних прем’єр контенту у країнах, де є присутність платформи.
· Доступ для людей із обмеженими можливостями. Створення версій із тифлокоментарями або субтитрами для глухих користувачів [60].
5. Моніторинг і адаптація контентної стратегії
· Щоквартальний аналіз популярності контенту. Регулярний перегляд ефективності категорій на основі метрик переглядів і тривалості взаємодії користувачів.
· Інтеграція Big Data. Використання великих даних для прогнозування змін у вподобаннях аудиторії та швидкої реакції на ці зміни [61].
Запропоновані рекомендації дадуть змогу «МЕГОГО» збільшити лояльність існуючої аудиторії, забезпечити стабільне зростання кількості користувачів, а також адаптувати бізнес-модель до майбутніх викликів ринку. Це дозволить не лише зміцнити лідерські позиції на українському ринку, а й стати конкурентоспроможною платформою на міжнародній арені.

[bookmark: _Toc183030491][bookmark: _Toc183544402]3.3. Інноваційні інструменти моніторингу та аналізу асортименту
Для ефективного управління асортиментом платформа «МЕГОГО» потребує інтеграції інноваційних інструментів моніторингу та аналізу, що базуються на сучасних технологіях обробки великих даних, штучного інтелекту та автоматизації процесів. Ці інструменти дозволяють забезпечити точний аналіз уподобань користувачів, виявити поведінкові тренди та оперативно адаптувати пропозиції до змін у попиті. Зокрема, використання Big Data та аналітичних платформ сприятиме збиранню й обробці даних у реальному часі, тоді як алгоритми персоналізації допоможуть формувати релевантні рекомендації для кожного користувача. Крім того, автоматизовані системи порівняння з конкурентами, інтерактивні дашборди та технології обробки природної мови забезпечать комплексний підхід до вдосконалення асортиментної політики. Цей підхід дозволить «МЕГОГО» не лише підвищити задоволеність існуючої аудиторії, але й збільшити її охоплення, посилюючи позиції платформи в умовах високої конкуренції.
1. Використання технологій Big Data у вдосконаленні асортиментної політики «МЕГОГО»
Інтеграція технологій Big Data у процес управління асортиментом «МЕГОГО» відкриває нові можливості для аналізу користувацької поведінки, адаптації контенту до потреб аудиторії та підвищення ефективності бізнес-стратегії. Одним із ключових аспектів використання Big Data є система збору даних у реальному часі, яка забезпечує автоматичний моніторинг усіх взаємодій користувачів із платформою. Це включає дані про перегляди контенту, тривалість часу, проведеного на платформі, частоту використання певних категорій, історію пошуку та інші параметри, що дозволяють оцінити вподобання користувачів. Наприклад, якщо дані вказують на зростання інтересу до спортивних трансляцій у конкретному часовому періоді, «МЕГОГО» може оперативно адаптувати свою пропозицію, зокрема збільшити акценти в рекламі на відповідний контент або додати нові трансляції.
На основі зібраної інформації Big Data дозволяє здійснювати сегментацію аудиторії, формуючи точні профілі користувачів. Така сегментація враховує демографічні характеристики (вік, стать, місце проживання), географічні особливості (міські чи сільські території), а також поведінкові фактори, такі як частота перегляду певних категорій контенту чи вибір певного тарифного плану. Наприклад, аналіз демографічних даних може виявити, що молоді користувачі частіше переглядають короткі відеоформати або інтерактивний контент, тоді як сімейні аудиторії зосереджуються на освітніх програмах чи дитячих шоу. Географічний аналіз може показати, що у певних регіонах популярніші національні телеканали, а в інших – міжнародний контент. Наприклад, завдяки сегментації «МЕГОГО» може створювати персоналізовані рекомендації, орієнтовані на різні групи споживачів, підвищуючи їхню задоволеність і залученість. Для молодих глядачів це можуть бути підбірки коротких відео чи нових серіалів, а для старшої аудиторії – добірки класичних фільмів чи документальних програм. Знання географічних уподобань дозволяє «МЕГОГО» ефективніше адаптувати маркетингові кампанії, наприклад, пропонуючи локалізовану рекламу чи спеціальні акції для певного регіону [62].
2. Прогнозувальні моделі на основі штучного інтелекту (AI) 
Використання прогнозувальних моделей на основі штучного інтелекту (AI) є ключовим напрямом для вдосконалення управління асортиментом на платформі «МЕГОГО». Ці моделі базуються на алгоритмах машинного навчання та нейромережах, які дозволяють аналізувати великі обсяги даних і передбачати популярність контенту. Наприклад, аналіз історії переглядів користувачів, часу, проведеного на платформі, та пошукових запитів дає змогу прогнозувати, які серіали, фільми чи інші категорії контенту можуть стати популярними серед різних сегментів аудиторії. Також AI-алгоритми дозволяють враховувати сезонність попиту, визначаючи періоди зростання інтересу до певних категорій, таких як спортивні трансляції під час чемпіонатів чи святкові кінохіти наприкінці року.
Прогнозувальні моделі також сприяють стратегічному плануванню. Вони дозволяють аналізувати потенціал нових категорій контенту, таких як інтерактивні шоу чи VR-формати, прогнозуючи їхній вплив на аудиторію. Крім того, AI допомагає у сегментації ринку, визначаючи, які категорії контенту найбільш перспективні для різних груп користувачів. Наприклад, молодіжна аудиторія може бути зацікавлена у коротких відео чи інтерактивному контенті, тоді як сімейні користувачі – у дитячих програмах і освітніх матеріалах.
Інтеграція прогнозувальних моделей із іншими інструментами, такими як Big Data та рекомендаційні системи, дозволяє «МЕГОГО» підвищити точність персоналізації. Алгоритми аналізують величезні обсяги даних і в реальному часі адаптують пропозиції до змін у поведінці користувачів, забезпечуючи актуальність рекомендацій. Крім того, моніторинг зовнішніх джерел, таких як соціальні мережі чи пошукові системи, дає змогу оперативно реагувати на появу нових трендів і запитів [63].
3. Рекомендаційні системи
Рекомендаційні системи є одним із ключових інструментів підвищення залученості та задоволеності користувачів на платформі «МЕГОГО». Вони дозволяють адаптувати контент до індивідуальних вподобань аудиторії, створюючи персоналізований досвід і стимулюючи тривалішу взаємодію з платформою. Використання персоналізованих алгоритмів є основою таких систем. Вони аналізують історію переглядів користувачів, їхні пошукові запити, обрані жанри та категорії контенту, щоб формувати релевантні рекомендації. Наприклад, впровадження технологій, подібних до алгоритмів Netflix, дозволяє «МЕГОГО» запропонувати глядачам добірки серіалів, фільмів чи подкастів, які максимально відповідають їхнім інтересам, знижуючи час на пошук і підвищуючи задоволеність користувачів.
Крім того, «МЕГОГО» може застосовувати гібридні рекомендаційні системи, які поєднують колаборативну фільтрацію та контентний підхід. Колаборативна фільтрація базується на аналізі схожості між користувачами: наприклад, якщо двоє людей мають схожі вподобання, платформа може рекомендувати їм контент, який переглянув один із них. Це дозволяє виявляти приховані уподобання та пропонувати користувачам нові категорії, які вони могли б не помітити самостійно. Контентний підхід, зі свого боку, аналізує характеристики самого контенту, такі як жанр, режисер, тривалість, рейтинги, і створює рекомендації на основі цих параметрів. Гібридна система, яка об’єднує ці два методи, забезпечує значно точніший підбір рекомендацій, оскільки враховує як особисті вподобання користувача, так і популярність контенту серед схожих аудиторій. Реалізація таких систем на «МЕГОГО» дозволить підвищити час взаємодії користувачів із платформою, збільшити конверсію до підписки на преміальні пакети та покращити загальний рівень задоволеності аудиторії. Завдяки адаптивному підходу до рекомендацій, платформа зможе підтримувати актуальність контенту, стимулювати повторні взаємодії та зберігати конкурентні переваги в умовах зростаючої конкуренції на ринку OTT-послуг [64].
4. Аналітичні дашборди для управління асортиментом
Інтерактивні панелі є ключовим інструментом для візуалізації даних, що стосуються ефективності контенту на платформі. Використання програм, таких як Tableau або Power BI, дозволяє в реальному часі відображати основні показники ефективності (KPI) для кожної категорії контенту. Наприклад, дашборди можуть демонструвати популярність фільмів чи серіалів за кількістю переглядів, середню тривалість взаємодії користувачів із певним контентом, а також конверсію з безкоштовного використання у платні підписки. Інтерактивні панелі дають змогу керівникам швидко аналізувати, які категорії контенту приносять найбільший дохід або мають високий потенціал утримання користувачів. Такі інструменти забезпечують зручність використання, дозволяючи налаштовувати фільтри, сегментувати дані за регіонами, віковими групами чи іншими критеріями, що дає змогу формувати чітку картину результативності кожного елементу асортименту. Моніторинг трендів за допомогою дашбордів дозволяє «МЕГОГО» оперативно реагувати на зміни в уподобаннях користувачів. Наприклад, якщо аналітика демонструє раптове зростання популярності певного жанру або категорії контенту, платформа може швидко додати більше відповідного матеріалу, адаптувати маркетингову стратегію чи просувати подібні пропозиції. Це особливо корисно в умовах сезонності або трендів, пов’язаних із зовнішніми подіями, такими як вихід популярного фільму чи спортивні змагання. Таким чином, дашборди стають не лише інструментом аналізу, а й способом передбачення змін у споживчій поведінці [65].
5. Інтеграція голосових та текстових запитів
Обробка природної мови (NLP) стає критично важливим компонентом сучасних пошукових систем. Впровадження таких технологій на платформі «МЕГОГО» дозволить користувачам шукати контент за допомогою голосових команд чи текстових запитів, що значно підвищує зручність користування сервісом. NLP здатне розпізнавати наміри користувачів, навіть якщо запити формулюються неточно. Наприклад, система може розуміти такі запити, як «фільми про космос», і пропонувати релевантний контент. Це зменшує час на пошук і збільшує задоволення від користування платформою, особливо для аудиторії, яка не хоче витрачати багато часу на навігацію. Аналіз запитів користувачів відкриває нові можливості для розширення асортименту. Регулярний моніторинг пошукових запитів дозволяє визначити, які категорії контенту цікавлять аудиторію, але наразі відсутні на платформі. Наприклад, якщо багато користувачів шукають певний серіал або жанр, «МЕГОГО» може оперативно ліцензувати відповідний контент або створити власні пропозиції у цій категорії. Таким чином, аналіз запитів стає джерелом даних для прогнозування попиту та стратегічного планування [66].
6. Моніторинг ефективності контенту
Крос-платформенний аналіз дозволяє «МЕГОГО» оцінювати ефективність власного контенту в порівнянні з аналогічним на інших платформах. Використовуючи аналітичні інструменти, такі як SimilarWeb чи App Annie, платформа може вивчати тренди, популярність певних жанрів чи категорій у конкурентів, а також запозичувати успішні формати. Наприклад, якщо на інших сервісах популярністю користуються документальні фільми про природу, «МЕГОГО» може створити подібну категорію, адаптовану під свою аудиторію. Виведення нерентабельного контенту є важливою складовою оптимізації асортименту. Регулярний аналіз обсягів переглядів і доходу від кожного елемента контенту дозволяє виявити категорії, які не відповідають очікуванням користувачів. Наприклад, якщо певний серіал стабільно має низькі показники взаємодії, він може бути замінений на більш популярний контент, що збільшить ефективність використання ресурсів платформи [67].
7. Програми лояльності як джерело даних
Гейміфікація та бонуси стають ефективним інструментом залучення аудиторії, а також джерелом даних про вподобання користувачів. Наприклад, «МЕГОГО» може запровадити систему нагород за перегляд контенту або оцінки фільмів, які можна обмінювати на знижки на підписку чи ексклюзивний контент. Такі програми не лише підвищують лояльність, але й дозволяють збирати інформацію про те, які категорії контенту найбільше цікавлять аудиторію. Аналіз активності користувачів у межах програм лояльності може слугувати основою для вдосконалення рекомендаційних систем. Наприклад, якщо певна група користувачів активно переглядає фільми одного жанру, система може запропонувати додатковий релевантний контент. Це дозволяє підвищити рівень персоналізації, що стимулює тривалішу взаємодію з платформою [68].
8. Автоматизований аналіз конкурентів
Інструменти порівняння, такі як SimilarWeb чи Brandwatch, дозволяють «МЕГОГО» аналізувати стратегії конкурентів і визначати, які категорії контенту користуються найбільшою популярністю. Наприклад, якщо платформа бачить, що конкурент активно розвиває інтерактивний контент, «МЕГОГО» може вивчити доцільність запровадження подібних форматів, адаптованих під свою аудиторію. Бенчмаркінг контенту сприяє виявленню прогалин в асортименті «МЕГОГО». Порівнюючи власний контент із тим, що пропонують конкуренти, платформа може розширювати бібліотеку за рахунок додавання актуальних категорій. Наприклад, якщо на конкурентних сервісах зростає попит на VR-контент чи освітні програми, «МЕГОГО» може інтегрувати ці формати, щоб задовольнити очікування своєї аудиторії та залишатися конкурентоспроможною [69].
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Сучасний ринок цифрового контенту постійно змінюється під впливом нових технологій, зміни споживчих уподобань та високої конкуренції. Для ТОВ «МЕГОГО» управління асортиментом є ключовим інструментом для досягнення лідерства на ринку, збільшення частки аудиторії та забезпечення довгострокової конкурентоспроможності. Стратегія компанії має інтегрувати сучасні інструменти аналізу, інноваційні формати контенту та гнучкі цінові підходи.
1. Переорієнтація на ексклюзивність та локалізацію контенту
«МЕГОГО» має посилити акцент на ексклюзивному контенті, який є основним драйвером залучення нових користувачів та зниження відтоку. Це включає:
· Локальний контент: створення серіалів, фільмів та шоу у співпраці з українськими студіями для посилення зв’язку з місцевою аудиторією. Наприклад, інвестиції у проекти, які відображають сучасні соціальні теми, можуть викликати емоційний відгук.
· Прем’єрний міжнародний контент: «МЕГОГО» має отримувати ексклюзивні права на трансляцію міжнародних хітів, що дозволить конкурувати з глобальними платформами. Орієнтиром може стати підписання угод на права трансляцій кінофільмів одразу після їхнього виходу в кінотеатрах.
· Адаптація для нових ринків: при виході на інші ринки, наприклад у Західній Європі, слід пропонувати локалізований контент (мовна адаптація, субтитри, дубляж). Крім того, додавання популярного локального контенту цих країн стане значним плюсом [70].
2. Розширення категорій контенту для охоплення різних сегментів
«МЕГОГО» має диверсифікувати контент для задоволення потреб різних груп користувачів:
· Молодіжний контент: додавання інтерактивних шоу, інтеграція ігрового стрімінгу та VR-контенту для залучення глядачів віком 18-30 років, які цікавляться новітніми форматами. Наприклад, організація онлайн-івентів у форматі реального часу.
· Сімейний сегмент: розширення бібліотеки дитячих програм, включаючи освітній контент, а також спортивні трансляції для батьків.
· Доросла аудиторія: створення секцій з аналітичними програмами, документальними фільмами та освітніми курсами для саморозвитку [71].
3. Інтеграція інноваційних технологій для персоналізації
Персоналізований підхід до пропозицій контенту є критично важливим:
· AI-рекомендації: алгоритми повинні враховувати не лише історію переглядів, але й тонкі особливості поведінки користувача (наприклад, які трейлери переглядаються, як довго обирається фільм). Це дозволить формувати точні персоналізовані списки.
· Аналіз пошукових запитів: використання NLP для визначення популярних запитів. Наприклад, якщо багато користувачів шукають певний жанр або подію, «МЕГОГО» може оперативно додати відповідний контент.
· Дашборди для моніторингу: впровадження системи аналітики в реальному часі дозволить команді «МЕГОГО» бачити, які категорії контенту мають найбільший попит, і швидко реагувати на зміни [72].
4. Оптимізація портфеля та робота з нерентабельним контентом
· Аналіз популярності: регулярне оцінювання переглядів, середньої тривалості та дохідності кожної категорії. Якщо певний контент стабільно демонструє низькі показники, його слід виводити з бібліотеки.
· Поповнення релевантними категоріями: видалений контент має бути замінений новими одиницями, що відповідають трендам. Наприклад, під час спортивних чемпіонатів слід розширювати спортивні трансляції.
· Реінвестування: зекономлені ресурси доцільно спрямовувати на виробництво та ліцензування контенту, який приносить найбільший дохід [52].
5. Географічна експансія
· Ринки з високим потенціалом: західна Європа, де попит на OTT-сервіси стабільно зростає, але платформи місцевого значення не завжди можуть задовольнити потреби користувачів.
· Стратегія входу: пропонувати локалізований контент у поєднанні з глобальними хітами. Для цього потрібні спеціальні пакети підписок, які враховують купівельну спроможність.
· Маркетингова підтримка: локальні рекламні кампанії, які підкреслюють переваги «МЕГОГО», такі як ексклюзивність і зручність використання [32].
6. Розробка програм лояльності
· Гейміфікація: впровадження нагород за активність (наприклад, перегляд фільмів, оцінювання контенту), що можна обміняти на бонуси чи знижки.
· Реферальні програми: заохочення до залучення нових користувачів через реферальні коди з додатковими знижками.
· Преміум-програми: пропозиція для найактивніших користувачів доступу до ексклюзивного контенту або раннього доступу до прем’єр [51].
Очікувані результати:
1. Збільшення частки ринку «МЕГОГО» на 20% протягом наступних двох років.
2. Залучення нових користувачів через інтерактивні формати та локалізований контент.
3. Оптимізація витрат за рахунок видалення нерентабельного контенту.
4. Підвищення рівня утримання користувачів через персоналізацію та програми лояльності.
Запропонована стратегія дозволяє ТОВ «МЕГОГО» досягти значного зростання частки ринку через комплексний підхід до управління асортиментом, інтеграцію сучасних технологій та орієнтацію на клієнта. Інноваційні формати контенту, персоналізація та інтерактивні сервіси створять унікальну ціннісну пропозицію для користувачів, забезпечуючи довгострокову конкурентоспроможність компанії.

[bookmark: _Toc183030493][bookmark: _Toc183544404]ВИСНОВКИ ДО РОЗДІЛУ 3
У третьому розділі дослідження було сформульовано рекомендації та запропоновано практичні заходи для вдосконалення асортиментної політики ТОВ «МЕГОГО», спрямовані на підвищення її ефективності, адаптацію до змін у споживчій поведінці, а також на зміцнення ринкових позицій компанії. Усі заходи згруповані за чотирма ключовими напрямами.
У межах дослідження було визначено, що асортиментний портфель ТОВ «МЕГОГО» потребує оптимізації для підвищення його ефективності та відповідності сучасним ринковим вимогам. Основний акцент робиться на розширенні категорій ексклюзивного контенту, який є важливим чинником залучення нових користувачів. Для цього рекомендовано інвестувати у виробництво власного оригінального контенту, включаючи серіали, фільми, освітні програми, а також укладати угоди з локальними та міжнародними студіями для отримання прав на прем’єрний контент. Крім того, було наголошено на необхідності скорочення категорій нерентабельного контенту. Це дозволить заощаджувати ресурси, які можуть бути спрямовані на популярні категорії, наприклад, спортивні трансляції чи VR-контент. Диверсифікація асортименту через впровадження нових форматів, таких як інтерактивні шоу або подкасти, допоможе задовольнити різні інтереси аудиторії, сприяючи зростанню показників утримання користувачів і збільшенню частки ринку.
Актуальність цієї рекомендації зумовлена значними змінами у вподобаннях користувачів, які все більше цінують персоналізований контент і інтерактивні формати. Аналіз показав зростання попиту на локальні продукти, освітні програми та інтерактивний контент, такі як ігрові стріми чи шоу з можливістю вибору сюжетної лінії. Тому «МЕГОГО» має зосередити зусилля на розробці та впровадженні таких форматів, зокрема розширюючи співпрацю з локальними кіностудіями. Для сімейного сегмента запропоновано збагачення бібліотеки дитячих і освітніх програм, що сприятиме залученню сімейної аудиторії. Сегментація аудиторії дозволить компанії пропонувати продукти, які точніше відповідають уподобанням кожної групи користувачів, наприклад молоді, яка цікавиться коротким контентом, або професійній аудиторії, яка віддає перевагу документальним фільмам чи аналітичним шоу.
Для ефективного управління асортиментом у динамічному середовищі OTT-послуг «МЕГОГО» потребує інтеграції сучасних технологій. Використання Big Data дозволить автоматично збирати інформацію про поведінку користувачів і створювати детальні профілі для точнішого розуміння їхніх потреб. Запровадження дашбордів, наприклад, на базі Tableau або Power BI, сприятиме візуалізації ключових показників ефективності контенту в реальному часі, що дасть змогу оперативно реагувати на зміну трендів. Штучний інтелект стане основою для впровадження прогнозувальних моделей, які визначатимуть найперспективніші напрями розширення асортименту. Використання NLP для аналізу пошукових запитів дозволить «МЕГОГО» виявляти прогалини в контенті та оперативно їх заповнювати, таким чином підтримуючи високий рівень задоволеності користувачів.
У цьому напрямі «МЕГОГО» має розробити багатокомпонентну стратегію, яка передбачає розширення асортименту, вихід на нові ринки, адаптацію до регіональних вподобань і вдосконалення механізмів утримання користувачів. Для залучення нових аудиторій рекомендовано зосередитися на ексклюзивному контенті, зокрема на прем’єрах міжнародних блокбастерів та локальних проєктах, які викликають емоційний відгук у глядачів. Географічна диверсифікація має стати наступним кроком: вихід на ринки Західної Європи з локалізованим контентом і маркетинговими кампаніями, адаптованими до специфіки цих регіонів. Програми лояльності, такі як бонуси за перегляди чи реферальні системи, допоможуть зберігати вже наявну аудиторію. Оптимізація витрат через регулярний аналіз ефективності контенту дозволить виводити нерентабельні категорії та інвестувати у перспективні напрямки.
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У процесі виконання дипломної роботи було розроблено низку теоретичних, методичних і практичних положень, які спрямовані на вдосконалення управління асортиментною політикою підприємства, враховуючи сучасні тенденції та виклики ринку. Отримані результати дозволяють сформувати наступні висновки.
У дослідженні визначено, що асортиментна політика є стратегічним елементом управління підприємством, що впливає на його конкурентоспроможність, адаптивність до змін ринку та задоволення потреб споживачів. Проаналізовано основні підходи до формування асортиментної політики, включаючи стратегічний, маркетинговий та інноваційний підходи. Сучасні підходи ґрунтуються на інтеграції цифрових технологій, таких як аналіз Big Data, CRM-системи та штучний інтелект, що дозволяють підприємствам краще розуміти динаміку попиту та приймати обґрунтовані рішення щодо структури товарного портфеля. Теоретичні основи формування асортиментної політики спрямовані на забезпечення довгострокової конкурентоспроможності, що особливо важливо для компаній у динамічних галузях, таких як цифрові послуги.
У дослідженні обґрунтовано ключові принципи формування асортиментної політики, серед яких виділено адаптивність, орієнтацію на споживача, гнучкість, економічну ефективність і стратегічний баланс між глибиною та широтою асортименту. Визначено етапи процесу, починаючи від аналізу ринку та визначення стратегічних цілей до моніторингу ефективності реалізованих рішень. Особливу увагу приділено важливості використання методів сегментації, які дозволяють підприємствам адаптувати товарний портфель до змін у структурі попиту. Застосування гнучких методик управління, таких як Agile, дає можливість швидше впроваджувати нові продукти та зменшувати втрати від нерентабельних категорій.
Дослідження підтвердило важливість різних класифікацій асортименту для ефективного управління ним. Було розглянуто класифікації за функціональним призначенням (споживчі та інвестиційні товари), рівнем попиту (повсякденні товари, товари тривалого використання, сезонні товари), а також за життєвим циклом товару (етапи впровадження, зростання, зрілості та спаду). Виявлено, що кожен вид класифікації надає можливість підприємствам оптимізувати витрати, підвищити ефективність використання ресурсів і краще задовольняти потреби цільових сегментів. Особливо наголошено на необхідності врахування ринкової чутливості до ціни та сезонних коливань попиту, що є ключовими факторами для підприємств, орієнтованих на масового споживача.
На основі проведеного аналізу вдосконалено підходи до оцінювання асортиментного портфеля підприємства, зокрема через використання матриці BCG у поєднанні з аналізом життєвого циклу товарів. Запропоновано використання цифрових технологій, таких як інструменти прогнозування на основі штучного інтелекту, які дозволяють ефективніше оцінювати динаміку попиту, скорочувати витрати на управління асортиментом і збільшувати маржинальність продуктів. Розроблені методики сприяють побудові інтегрованого процесу управління асортиментом, що дозволяє швидко реагувати на зміни ринкового середовища та впроваджувати інноваційні продукти.
ТОВ «МЕГОГО» є провідним гравцем у сфері цифрових послуг на ринку OTT (Over-the-Top) сервісів в Україні та за її межами. Основними напрямками діяльності компанії є надання доступу до відеоконтенту, зокрема фільмів, серіалів, телеканалів та спортивних трансляцій, а також створення та розповсюдження ексклюзивного контенту. Високий рівень цифровізації, постійне впровадження інноваційних технологій, таких як персоналізація на основі Big Data, і гнучкість у реагуванні на зміни ринку дозволяють компанії утримувати лідируючі позиції у своєму сегменті. Основні характеристики діяльності «МЕГОГО» включають орієнтацію на широку аудиторію, високий рівень сервісу, інтеграцію різних платформ (веб, мобільні додатки, Smart TV) і стратегічну спрямованість на інновації.
Фінансово-економічний аналіз показав стабільне зростання доходів компанії завдяки розширенню аудиторії користувачів і збільшенню кількості передплатників преміальних послуг. Компанія демонструє високі показники рентабельності, що свідчить про ефективне управління ресурсами та дохідними статтями. Витрати зосереджені на закупівлі прав на контент, технологічному вдосконаленні платформи та маркетингових активностях. У структурі доходів основну частину займають передплати на відеоконтент, зокрема пакети з ексклюзивними пропозиціями. Аналіз показників EBITDA та чистого прибутку свідчить про високу операційну ефективність компанії. Водночас зберігається залежність від зовнішніх факторів, таких як конкуренція, економічна ситуація та змінність попиту.
Асортиментна політика «МЕГОГО» базується на принципах адаптивності до споживчих уподобань, гнучкості у формуванні портфеля послуг і впровадженні інновацій. Особливістю політики є акцент на ексклюзивності контенту, що дозволяє виділятися серед конкурентів. У роботі компанії широко використовуються цифрові технології для аналізу уподобань користувачів і персоналізації контенту. Конкурентні переваги «МЕГОГО» включають широту асортименту (велику кількість відеоконтенту, включаючи новинки та ексклюзиви), високий рівень технічної підтримки, мультиплатформність і зручність використання. Унікальність асортименту дозволяє компанії утримувати високу частку ринку навіть у умовах зростаючої конкуренції.
Асортиментний портфель «МЕГОГО» охоплює кілька ключових категорій: фільми, серіали, телеканали, спортивний контент і ексклюзивні продукти. Аналіз показав, що найбільшу частку займає відеоконтент преміум-класу, який має найбільший попит серед передплатників. Водночас сегмент спортивного контенту демонструє найбільшу динаміку зростання, що пов’язано з розширенням прав на трансляцію популярних подій. Частка «МЕГОГО» на ринку OTT-сервісів залишається однією з найбільших в Україні, завдяки чому компанія зберігає конкурентоспроможність. Особливу увагу приділено аналізу ринкових часток за категоріями, що дозволило виявити сильні та слабкі сторони портфеля, а також можливості для його подальшої оптимізації та розвитку.
Оптимізація асортиментного портфеля ТОВ «МЕГОГО» має ґрунтуватися на принципах підвищення рентабельності, збереження унікальності пропозиції та посилення орієнтації на споживача. У дослідженні запропоновано скорочення частки менш популярного контенту, що не приносить суттєвих доходів, і збільшення акценту на розширенні преміум-сегмента, включаючи ексклюзивні продукти та спортивні трансляції. Рекомендовано впровадження гнучкої моделі оновлення контенту, яка дозволяє швидко реагувати на зміни попиту, та вдосконалення механізмів аналізу популярності продуктів. Крім того, передбачено розширення колекції локального контенту, що здатен збільшити залученість національної аудиторії, та адаптацію пакету пропозицій для різних цінових сегментів, що дозволить охопити ширший ринок.
Адаптація асортиментної політики ТОВ «МЕГОГО» передбачає постійний моніторинг змін у споживчих вподобаннях та використання інструментів персоналізації. Рекомендовано збільшити інтеграцію аналітики Big Data для аналізу поведінкових моделей користувачів і прогнозування тенденцій попиту. З метою підвищення задоволеності клієнтів запропоновано сегментацію споживачів за категоріями уподобань, демографічними та поведінковими характеристиками. Важливим є впровадження системи динамічного ціноутворення, що дозволить оперативно коригувати пропозицію в залежності від зміни купівельної спроможності та рівня інтересу до різних видів контенту. Це сприятиме не лише утриманню постійної аудиторії, а й залученню нових користувачів.
Для вдосконалення моніторингу та аналізу асортименту запропоновано впровадження інноваційних цифрових технологій, таких як Big Data, штучний інтелект (AI) та машинне навчання. Використання цих інструментів дозволить не лише аналізувати споживчі уподобання, але й прогнозувати майбутні тренди. Рекомендовано розширення використання платформ для автоматизованого збору та аналізу даних, що дозволить оптимізувати структуру асортименту в реальному часі. Також запропоновано інтеграцію систем CRM для отримання зворотного зв’язку від клієнтів та моніторингу їх задоволеності контентом. Це забезпечить оперативність у прийнятті управлінських рішень, спрямованих на вдосконалення асортиментного портфеля.
Заходи збільшення частки ринку ТОВ «МЕГОГО» включає комплекс заходів, спрямованих на зміцнення конкурентних позицій через управління асортиментною політикою. Пропонується зосередитися на диференціації продуктового портфеля, яка передбачає розвиток унікального контенту, таких як ексклюзивні серіали та спортивні трансляції. Важливим елементом стратегії є партнерство з провідними виробниками контенту для створення спільних проєктів. Рекомендовано розширення присутності на міжнародних ринках через адаптацію контенту до культурних особливостей нових регіонів. У роботі також обґрунтовано необхідність активного використання рекламних кампаній, спрямованих на популяризацію послуг серед нових сегментів споживачів. Інтеграція інноваційних підходів до аналізу попиту та розробка персоналізованих рекомендацій дозволить підвищити рівень залученості клієнтів і зміцнити позиції компанії на ринку.
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70. «МЕГОГО».NET - фільми і телеканали онлайн. URL: https://»МЕГОГО».net/ua (дата звернення: 23.05.2024).
Percentage	Інтеграція нових форматів	Персоналізація досвіду	Ексклюзивні трансляції	Диверсифікація контенту	20	25	25	30	
Кількість представників (млн)	2020	2021	2022	2023	2.5	3	4	4.5	Роки


Кількість представників (млн)




Частка переглядів (%)	Фільми та серіали	Спортивні трансляції	Аудиторія та події	Освітній доробок	Інший контент	50	30	20	10	5	Категорії контенту
Частка переглядів (%)

Частка переглядів (%)	
Фільми та серіали	Спортивні трансляції	Аудіокниги та подкасти	Освітні програми	Інший контент	60	20	10	5	5	

Продажі Megogo (2022)	Легка	Оптимальна	Максимальна	Національне ТБ	180	150	170	Продажі Megogo (2023)	Легка	Оптимальна	Максимальна	Національне ТБ	190	160	200	50	Продажі Sweet TV (2022)	Легка	Оптимальна	Максимальна	Національне ТБ	240	120	135	Продажі Sweet TV (2023)	Легка	Оптимальна	Максимальна	Національне ТБ	235	150	170	40	



Оцінка (%)	
Широта	Повнота	Глибина	Стійкість	Різноманітність	Новизна	Структура	Гармоній	80	85	70	90	88	65	75	78	Властивості асортименту


Оцінка (%)



Кількість одиниць контенту	
2020	2021	2022	2023	18000	20000	22000	25000	Роки


Кількість одиниць контенту




Оцінка важливості компонентів

Важливість (від 1 до 10)	Сервіс	Маркетинг і продажі	Зовнішня логістика	Виробництво	Внутрішня логістика	Матеріально-технічне забезпечення	Розвиток технологій	Управління персоналом	Інфраструктура	9	8	7	8	7	6	7	8	9	Важливість (від 1 до 10)


Компоненти




Наявний рівень (%)	
M+0	M+1	M+2	M+3	M+4	M+5	M+6	70	59	48	46	30	25	10	Оптимістичний план (%)	
M+0	M+1	M+2	M+3	M+4	M+5	M+6	90	75	62	52	42	37	30	Місяці


Retention Rate (%)




Наявний рівень (%)	M+0	M+1	M+2	M+3	M+4	M+5	M+6	70	58	48	45	30	26	10	Песимістичний план (%)	M+0	M+1	M+2	M+3	M+4	M+5	M+6	75	64	52	50	35	30	22	Місяці


Retention Rate (%)




LTV (current model)	1 month	2 month	3 month	4 month	5 month	6 month	7 month	8 month	9 month	10 month	11 month	12 month	1000000	1100000	1150000	1190000	1240000	1290000	1330000	1370000	1410000	1440000	1480000	1510000	LTV (new model)	1 month	2 month	3 month	4 month	5 month	6 month	7 month	8 month	9 month	10 month	11 month	12 month	1200000	1300000	1400000	1500000	1600000	1700000	1800000	1900000	2000000	2100000	2200000	2300000	



MRR (current model)	1 month	2 month	3 month	4 month	5 month	6 month	7 month	8 month	9 month	10 month	11 month	12 month	0.2	0.25	0.3	0.35	0.4	0.45	0.5	0.55000000000000004	0.6	0.65	0.7	0.75	MRR (new model)	1 month	2 month	3 month	4 month	5 month	6 month	7 month	8 month	9 month	10 month	11 month	12 month	0.3	0.4	0.5	0.6	0.7	0.8	0.9	0.95	1	1.2	1.4	1.6	Місяці


MRR




2022 рік факт	Нематеріальні активи	Первісна вартість нематеріальних активів	Накопичена амортизація нематеріальних активів	Незавершені капітальні інвестиції	Основні засоби	Первісна вартість основних засобів	Знос основних засобів	Усього за розділом I	Запаси	Виробничі запаси	Товари	Дебіторська заборгованість за продукцію, товари, роботи, послуги	Дебіторська заборгованість за виданими авансами	Дебіторська заборгованість з бюджетом	Дебіторська заборгованість з податку на прибуток	Інша поточна дебіторська заборгованість	Гроші та їх еквіваленти	Рахунки в банках	Витрати майбутніх періодів	Інші оборотні активи	Баланс	Зареєстрований (пайовий) капітал	Нерозподілений прибуток (непокритий збиток)	Довгострокові кредити банків	59767	91352	31585	1872	16015	68135	52120	77654	1287	868	419	82097	56628	7753	7749	528	9279	9279	46267	8875	290368	8	-189822	34971	2023 рік факт	Нематеріальні активи	Первісна вартість нематеріальних активів	Накопичена амортизація нематеріальних активів	Незавершені капітальні інвестиції	Основні засоби	Первісна вартість основних засобів	Знос основних засобів	Усього за розділом I	Запаси	Виробничі запаси	Товари	Дебіторська заборгованість за продукцію, товари, роботи, послуги	Дебіторська заборгованість за виданими авансами	Дебіторська заборгованість з бюджетом	Дебіторська заборгованість з податку на прибуток	Інша поточна дебіторська заборгованість	Гроші та їх еквіваленти	Рахунки в банках	Витрати майбутніх періодів	Інші оборотні активи	Баланс	Зареєстрований (пайовий) капітал	Нерозподілений прибуток (непокритий збиток)	Довгострокові кредити банків	76970	116581	39611	3537	33982	99495	65513	114489	1755	1424	331	121464	163321	7790	7749	219	47500	47500	9739	13978	480255	8	-176891	0	
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