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ВСТУП

Дослідження маркетингових стратегій «Видавництва Старого Лева» є актуальним, оскільки видавництва для збільшення продажів книг, для підтримання своєї конкурентоспроможності на книжковому ринку повинні максимально адаптуватися до вимог воєнного стану та високої конкуренції. І тут важливо вивчити, які ж із стратегій є ефективними. 
Питання маркетингу у видавничій діяльності вивчали такі науковці, як О. Єрмошина, Л. Лещенко, О. Лозова, В. Теремко та інші.
У галузі редакторської справи, зокрема в контексті видавничої діяльності, існує ряд проблем, які стосуються маркетингових стратегій. Проте на сьогодні не проведено достатньої кількості спеціальних досліджень з цієї тематики, які б детально висвітлювали використання маркетингових інструментів у видавничій справі, зокрема в контексті діяльності «Видавництва Старого Лева». Цим і зумовлена актуальність дослідження окресленої теми.
Бракує і ґрунтовного аналізу власне ефективності маркетингових стратегій певних видавничих структурах і підприємства, що ускладнює розуміння й виділення найбільш дієвих методів та інструментів просування книг та іншої друкованої продукції на ринку. «Видавництво Старого Лева» є одним із провідних в Україні, яке вирізняється своїм унікальним підходом до вибору та популяризації літературних творів. Дослідження його маркетингових стратегій дозволить виявити специфічні підходи та методики, які можуть бути корисними для інших видавництв.
Мета дослідження – виявлення  особливостей маркетингової стратегії «Видавництва Старого Лева». 
Для досягнення мети потрібно виконати такі завдання:
1) окреслити дефініції  понять «маркетинг» та «маркетингова стратегія»;
2) виділити складові маркетингової стратегії;
3) дослідити маркетингові стратегії «Видавництва Старого Лева»;
4) виявити особливості маркетингової стратегії аналізованого видавництва. 
Об'єктом дослідження є маркетингова стратегія «Видавництва Старого Лева». 
Предметом – особливості маркетингової стратегії видавництва. 
Методи дослідження. Для дослідження маркетингових стратегій у дипломній роботі застосовано такі загальнонаукові методи: аналізу і синтезу (при вивченні теоретичних питань), індукція і дедукція (для з’ясування причинно-наслідкових зв’язків у встановленні ефективності різних маркетингових стратегій та виявленні особливих елементів маркетингових кампаній) класифікація (для визначення загальних характеристик та вимог до успішних маркетингових стратегій), узагальнення (при формулюванні висновків), описовий метод (при описі інструментів маркетингової стратегії видавництва)
Новизна дослідження маркетингові стратегії полягає в тому, що зроблена спроба проаналізувати маркетингові стратегії «Видавництва Старого Лева» та виявити їхню ефективність і можливість для подальшого розвитку компанії.
Практичне значення: аналіз маркетингових стратегій видавництва «Старого Лева» допоможе виявити найбільш ефективні інструменти та методи, що можуть бути застосовані для підвищення конкурентоспроможності видавничої продукції. Видавництва зможуть оптимізувати маркетингові стратегій та підвищити ефективності просування книг і збільшення продажів. Загалом, результати цього дослідження сприятимуть розвитку видавничої галузі, підвищенню професійного рівня фахівців та впровадженню інноваційних підходів у маркетингову діяльність видавництв.
Робота  складається зі вступу, двох розділів, висновків, списку використаних джерел, додатків. Загальний обсяг роботи 69 сторінок.




РОЗДІЛ 1 
ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ ВИВЧЕННЯ МАРКЕТИНГОВОЇ СТРАТЕГІЇ  
У ВИДАВНИЧІЙ СПРАВІ

1.1 Наукові основи вивчення понять «маркетинг» і «маркетингова стратегія» у видавничій справі

Термін «маркетинг» є одним із найважливіших і найпоширеніших у сучасних галузях знань. Його розуміння та застосування змінюється залежно від контексту. В економіці маркетинг розглядається як комплексний процес управління, спрямований на виявлення, передбачення та задоволення потреб споживачів для отримання прибутку. У видавничій справі маркетинг зосереджується на просуванні книжкової продукції та досягненні максимального охоплення читачі.
Питання маркетингу в економіці аналізувало багато українських учених, таких як В. Андрійчук [1], А. Мазаракі [12, с.16], Є. Ромат [15, с. 848] та інші. Наприклад, В. Андрійчук стверджує, що маркетинг є ключовим елементом стратегічного управління підприємствами, акцентуючи увагу на необхідності глибокого аналізу ринку та конкурентного середовища для успішного планування діяльності. І ця думка не викликає сумнівів, оскільки стратегічне управління та аналіз конкурентів дозволяють підприємствам краще адаптуватися до змін на ринку [1].
На відміну від В. Андрійчука, А. Мазаракі робить акцент на дослідженні інноваційних підходів до управління маркетинговою діяльністю, наголошуючи на необхідності впровадження нових технологій і методів для підвищення ефективності маркетингових кампаній [12, с.16]. Проте в будь-якому випадку за класичним економічним підходом маркетинг також передбачає аналіз ринку, розробку, просування та розподіл товарів і послуг .
Є. Ромат вважає, що маркетинг в Україні повинен бути адаптований до специфічних умов національного ринку, враховувати культурні та економічні особливості країни [15, с. 848]. І це має сенс, оскільки маркетингові стратегії, успішні в інших країнах, можуть не працювати в українських реаліях без відповідної адаптації. Це наголошує важливість розвитку унікальних підходів до маркетингової діяльності, які враховують специфіку та потреби українського ринку.
Визначив маркетинг в економіці як основу діяльності будь-якої компанії П. Друкер, який переконаний, що «маркетинг – це єдина функція бізнесу, яка генерує дохід; інші функції можуть генерувати лише витрати» [13, с. 80]. Саме тому в сучасній економіці маркетинг складається з інтегрованої системи аналізу, стратегічного планування та управління взаємовідносинами з клієнтами з акцентом на інновації та прибутковість.
Зауважимо на тому, що маркетинг є важливим фактором у економіці з кількох причин: він стимулює попит, що сприяє економічному зростанню, конкурентоспроможності компаній, дозволяючи їм виділятися серед конкурентів та залучати більше клієнтів.
Маркетинг також є ключовим фактором у розвитку інноваційних продуктів та послуг. Вивчення потреб споживачів та аналіз ринкових тенденцій дозволяє компаніям розробляти нові ідеї та впроваджувати їх на ринку. Також може впливати на соціальний розвиток, сприяючи поширенню соціально важливих ідей та принципів через маркетингові кампанії та спонсорські заходи. 
Роль сучасного маркетингу також зростає у сфері організації збуту та активного просування вироблених товарів. Він сприяє задоволенню основних потреб різних категорій споживачів і забезпечує диференціацію товарів на ринку. Зміни в стані ринкового середовища призвели до зростання ролі стратегічного маркетингу, який активно використовується для побудови тривалих взаємин з клієнтами та відповіді на їхні потреби через якість обслуговування та спеціальні пропозиції.
Маркетинг у видавничій справі також був у центрі наукових досліджень таких учених, як В. Липчук [17], В. Теремка [26, с. 272], М. Тимошика [28, с. 328] та інших. Так, В. Теремко під маркетингом у видавничій справі розуміє систему принципів, підходів щодо забезпечення діяльності видавництва на основі дослідження потреб цільових споживачів, створення адекватної цим потребам видавничої продукції, встановлення оптимальних цін, формування системи продажів, налагодження ефективних комунікацій [26, с. 272], тобто спрямування на роботу з цільовою аудиторією. М. Тимошик, на відміну від В. Теремка, маркетинг тлумачить як етап редакційно-видавничого процесу, який у більшості середніх і великих видавництв іде після одержання редактором первинних документів від автора [28, с. 328], але тут учений не врахував, що маркетинг має бути інтегрований на всіх етапах видавничого процесу, починаючи з вибору концепції книги і закінчуючи її просуванням на ринку. В. Липчук, зі свого боку, підкреслює важливість стратегії брендингу та рекламних кампаній для залучення читачів і підвищення пізнаваності видання [17]. Саме теза В. Теремка лягла в основу нашої роботи, оскільки маркетингові стратегії передбачають вплив на цільову аудиторію, а їхня ефективність залежить від дій читачів.
Маркетинг особливо важливий для видавництв, які продають книжки як продукти з високою культурою та інтелектуальною цінністю. У цьому контексті маркетинг вимагає особливого підходу для забезпечення успішної комунікації з клієнтами та підтримки репутації бренду. Зауважимо, маркетинг – це процес планування і реалізації концепції, цінності, продукту, просування та розподілу товарів та послуг для задоволення потреб і бажань споживачів. Основними принципами маркетингу є орієнтація на клієнта, цільова спрямованість, інновації, інтеграція та рентабельність [2, с. 277]. Отже, основним поняттям у межах маркетингу є товар. А. Павленко розглядає товар (фізична одиниця або процес) як сукупність матеріальних і нематеріальних характеристик, які пропонуються для задоволення потреб і забезпечують очікувані вигоди і для споживачів, і для товаровиробників [22, с. 246 ]. Для товаровиробників вигода від товару полягає в отриманні доходів та прибутку, або в досягненні інших ринкових цілей у тому разі, зрозуміло, коли товар буде проданий. Для споживачів товар – це сукупність властивостей, яка здатна задовольняти їхні потреби, розв’язувати певні конкретні проблеми [9]. У цьому контексті маркетинг потребує особливого підходу, щоб забезпечити успішну комунікацію з клієнтами та зберегти репутацію бренду. Проте успіх будь-якого підприємства значною мірою залежить від ефективного планування, насамперед від правильно обраної маркетингової стратегії. 
В економічній галузі під маркетинговими стратегіями підприємства розуміють, сукупність головних цілей та основних засобів їх досягнення. Розробка стратегічних дій означає визначення загального напрямку діяльності організації [15, с. 848]. Тобто стратегія не лише функція часу, але й напрямку, глобальна ідея розвитку підприємства. 
На сьогодні саме маркетингові стратегії відіграють важливу роль у забезпеченні підприємства ефективними діями на ринку, що вимагає від керівництва особливої уваги щодо їхнього формування. Уніфікованої стратегії для всіх підприємств не існує, кожне підприємство розробляє свою стратегію розвитку, яка включає довгострокові дії, спрямовані на досягнення стратегічних цілей. У нестабільному середовищі можливі численні варіанти майбутнього, тому й стратегій розвитку може бути декілька. Формування та утримання конкурентних переваг охоплює всі аспекти діяльності підприємства, включаючи створення, виробництво та реалізацію продукції. Важливими стають організаційні та соціальні фактори, а також зростаюча роль нематеріальних ресурсів, таких як компетенції та навички. 
У видавничій справі маркетингові стратегії теж відіграють важливу роль, бо вони визначають, як досягти бізнес-цілей, залучити нових клієнтів, утримати та розширити ринки збуту, а також збільшити доходи та норми прибутку. Ключовими елементами маркетингової стратегії є дослідження ринку, визначення цільової аудиторії, розробка та позиціонування продукту, просування та реклама, а також збут і розподіл [18]. 
Так, В. Теремко стверджує, що маркетингова стратегія будь-якого видавництва «зобов'язує його до вибору підпорядкованих певній логіці видів діяльності, покликаних забезпечити потрібний результат: продовжувати обраний курс, розширюючи сферу, нарощуючи потенціал діяльності» [27, с. 328.]. Як бачимо, логічний і системний підхід до маркетингової стратегії дійсно забезпечує видавництву стабільний розвиток, розширення впливу на ринку та підвищення ефективності діяльності.
Маркетингова стратегія у видавничій галузі розроблена для того, щоб визначити, як досягти бізнес-цілей, залучити нових клієнтів, утримати та розширити ринки збуту, а також збільшити доходи та норми прибутку. Ключовими елементами маркетингової стратегії є дослідження ринку, визначення цільової аудиторії, розробка та позиціонування продукту, просування та реклама, а також збут і розподіл [9]. 
З цією думкою погоджується і Ю. Макарчук, яка стверджує, що «в сучасних умовах видавнича справа стала не тільки про створення якісного контенту, а й про його ефективне просування на ринку за допомогою маркетингових стратегій та інструментів. Видавництво, яке успішно поєднує якість контенту та ефективний маркетинг, може розраховувати на успіх на конкурентному ринку» [18]. Отже, завдяки правильно побудованій маркетинговій стратегії видавництво отримує кінцевий результат – залишається успішним на книжковому ринку, підвищує попит на свою видавничу продукцію. 
Наголосимо на тому, що маркетингова стратегія є комплексом заходів, спрямованих на розвиток будь якого бізнесу та підвищення його конкурентоспроможності на ринку [15, с. 848]. Вона передбачає низку заходів, які мають бути спрямовані на досягнення певних цілей і завдань. Розробка ефективної маркетингової стратегії допоможе видавцям позиціонувати себе на ринку, збільшити свою частку на ринку та підвищити прибуток.
Однак Я. Влодарчик стверджує, що маркетингова стратегія не завжди є ефективним інструментом підвищення конкурентоспроможності, оскільки вона може призвести до надмірних витрат. Не завжди гарантує й досягнення поставлених цілей [8, с. 144]. З цим важко погодитися, оскільки при розробці маркетингових заходів видавництво передбачає, наскільки вони можуть бути ефективними, і якщо є сумнів, то підбирає інші заходи, які точно принесуть результат, а отже, прибуток. 
Отже, в економіці маркетингова стратегія розуміється як  процес організаційно-технічних і фінансових заходів для інтенсифікації виробництва, реалізації продукції, підвищення її конкурентоспроможності та впливу на попит і пропозицію. Вона передбачає контроль за виробництвом і ринком для підтримання цін на рівні, що забезпечує оптимальні прибутки, та включає заходи щодо вдосконалення виробництва й реалізації товарів для забезпечення стійких прибутків. У видавничій справі – як розробка та реалізація цілей і завдань виробника та експортера для кожного окремого ринку (сегмента) і кожного товару, загальний розвиток у часі (довгостроковий, середньостроковий) потенціалу виробничо-господарської діяльності підприємства (компанії) відповідно до ринкової ситуації [12, с. 16]. 
Кожне з цих визначень маркетингових стратегій є правильним, оскільки охоплюють всі ключові аспекти, що забезпечують успішну реалізацію продукції та послуг на ринку. Вони підкреслюють важливість адаптації до ринкових умов, ефективного управління ресурсами та стратегічного планування для досягнення стійких прибутків і конкурентоспроможності.

1.2 Особливості маркетингової стратегії  у видавничій справі

Як уже зазначено вище, маркетингові стратегії мають специфічні ознаки, тим паче у видавничій справі, оскільки книжковий ринок відрізняється від інших ринків товарів і послуг. Це і планування продукту, і взаємодія з авторами та літературними агентами, і просування видання, і співпраця з книгарнями та інтернет-магазинами, а також урахування особливостей аудиторії. Проаналізуємо їх детальніше, бо саме вони лягли в основу практичної частини дослідження. 
Поняття «просування продукту» В. Хорешко і І. Стеблянко характеризують як комплекс певних дій та засобів, за допомогою яких підприємство передає на ринок всю необхідну інформацію про власний товар, формуючи таким чином споживчі потреби [33, с. 155]. З цим важко не погодитися, оскільки політика просування в поєднанні з товарною, ціновою та збутовою є одним із головних інструментів для впровадження маркетингової стратегії видавництв, визначаючи її головні цілі та результати діяльності. 
Планування продукту є однією з найважливіших складових маркетингової стратегії.  Видавці мають обирати книжкові проєкти, які відповідають потребам ринку та інтересам читачів. Це може включати проведення досліджень, вивчення попередніх продажів і рейтингів, а також прогнозування тенденцій. Також важливо бути в курсі нових технологій і форматів, що з’являються на книжковому ринку [17].
Зв'язок з авторами та літературними агентами також є не менш важливим аспектом маркетингової стратегії видавничої індустрії. Видавцям потрібно знаходити, підписувати та просувати нових талановитих авторів. Зв'язок із літературними агентами може допомогти видавцям виявити нові таланти та придбати неопубліковані рукописи.
Просування продукту – ще одна важлива частина маркетингової стратегії видавця. Необхідно використовувати різні канали просування, такі як реклама в медіа, соціальні мережі, контент-маркетинг та інші методи. На значиннєвості соціальних мереж і онлайн-інструментів наголошував і М. Портер, який переконує, що  вони є «все більш важливим для успіху маркетингових стратегій в сучасному світі» [19, с. 130]. Беззаперечно, адже найбільшу частину інформації ми беремо з соціальних мереж та онлайнових медіа. Правильно налаштований таргет або пошукова реклама в Google гарантує ефективність і підвищує цікавість до бренду та його продукції. 
Як зазначає А. Войчак, залежно від об’єктів рекламування розрізняють рекламу продуктів (ідей, товарів, послуг) та підприємств (організацій, партій, окремих видатних осіб). Залежно від цілей – рекламу інформативну (особливо важлива на етапі виведення товару на ринок, формування первинного попиту), переконувальну (особливо важлива на етапі зростання попиту на продукцію, розширення її випуску і комерційної реалізації), нагадувальну (дуже важлива на етапах зрілості товарів), підкріплювальну (використовується для зменшення пізнавальних дисонансів, тобто сумнівів споживача щодо слушності вибору товару), а також рекламу типу «лице фірми» (своєю солідністю, якістю, високою вартістю виготовлення підкреслює статус фірми, її надійність, прогресивність, стабільність) [22, с. 246].
Щодо ефективності маркетингових стратегій, то В. Липчук вважає, що вона залежить від того, наскільки добре вони відповідають потребам та очікуванням споживачів [17]. І це є очевидним фактом, бо в центрі уваги діяльності будь-якого видавництва – це  споживач його продукту. Проте варто не забувати, що маркетингові стратегії не є статичними. Вони повинні постійно адаптуватися до мінливих потреб та очікувань цільової аудиторії, а також до нових тенденцій на ринку. А ось, Ф. Котлер переконаний, що ефективність маркетингової стратегії залежить від вміння правильно вибирати та застосовувати інструменти маркетингу. Комплексний підхід до розробки стратегії дозволяє досягати найкращих результатів на ринку [16, с.808]. На нашу думку, лише правильно застосована маркетингова стратегія  дає очікуваний результат.
В. Теремко зазнає, що участь у книжкових виставках і конференціях, знижки на продукцію, програми лояльності та бонусні системи є важливими інструментами маркетингової стратегії видавництва. Проте для досягнення успіху на ринку, видавцям необхідно мати глибоке розуміння своїх конкурентів, а також ринкових тенденцій і цін, які споживачі готові платити за книги [26, с.328]. Безсумнівно, адже розуміння щоразу нових вимог ринку видавничої продукції є важливим для успішного функціонування видавця. Це дозволяє адаптувати стратегії маркетингу та продажу, враховуючи переваги і недоліки конкурентів, нові умови ринку, наприклад, війни, а також відповідати потребам споживачів і їх готовності платити за книги.
Саме тому при розробці ефективної маркетингової стратегії для видавництва слід враховувати такі інструменти: 
· аналіз ринку та конкурентів;
· впровадження маркетингових акцій;
· позиціонування на ринку;
· сегментація аудиторії;
· розробка маркетингового плану;
· брендування;
· продаж та реклама;
· інтернет-маркетинг;
· контент-маркетинг;
· аналіз результатів [18].
Аналіз ринку передбачає вивчення тенденцій, кон'юнктури, розуміння потенційної аудиторії та її потреб, він дозволяє видавництву зорієнтуватися на виготовлення продукції, яка буде максимально популярною серед своєї аудиторії. Дослідження конкурентів – це вивчення пропозицій конкурентів, їхньої цінової політики, рекламних стратегій та інших аспектів бізнесу, що  сприяє виявленню своїх сильних і слабких сторін, допомагає розробити ефективні маркетингові стратегії. 
Впровадження маркетингових акцій, які допомагають привернути увагу потенційної аудиторії та збільшити продажі товару.  
Сегментація аудиторії – це визначення й розподіл цільових груп читачів за різними критеріями, такими як вік, інтереси, професія, географічне розташування та поведінка. Цей процес дозволяє видавництву точніше налаштовувати свої маркетингові кампанії, створювати контент, що максимально відповідає потребам кожного сегмента, та ефективніше розподіляти ресурси. Наприклад, дитячі книги можуть рекламуватись у місцях, де часто бувають батьки з дітьми, а науково-популярні видання – у наукових спільнотах та освітніх закладах.
Розробка маркетингового плану передбачає окреслення цілей, стратегій, тактик, бюджет, часові рамки та відповідальних осіб для реалізації маркетингових заходів. Маркетинговий план дозволяє видавництву структуровано підходити до просування видань, контролювати виконання завдань та адаптуватись до змін на ринку. Наприклад, план може передбачати випуск серії книг протягом року з конкретними маркетинговими акціями для кожного релізу.
Брендування – розробка та впровадження унікального бренду видавництва, що включає логотип, слоган, візуальну ідентику (кольори, шрифти, стиль) та ключові повідомлення. Сильний бренд сприяє впізнаваності видавництва серед конкурентів і гарантує довіру серед читачів. Наприклад, видавництво може акцентувати увагу на своїй історії, якості видань та унікальних пропозиціях для читачів.
Продаж та реклама – використання різних каналів продажу (книжкові магазини, онлайн-платформи, прямі продажі через сайти видавництва) та методів реклами (друковані оголошення, цифрова реклама, зовнішня реклама, радіо та телебачення) для залучення потенційних читачів і стимулювання купівлі. Це проведення акцій, надання знижок, участь у книжкових виставках та ярмарках, де можна безпосередньо презентувати продукцію.
Інтернет-маркетинг: Просування видань через інтернет-канали, включаючи соціальні мережі (Facebook, Instagram, Twitter), пошукову оптимізацію (SEO) для підвищення видимості сайту у пошукових системах, контекстну рекламу (Google Ads), електронні розсилки та співпрацю з блогерами та інфлюенсерами, які мають вплив на цільову аудиторію. Інтернет-маркетинг дозволяє швидко та ефективно охоплювати велику аудиторію, аналізувати результати кампаній у режимі реального часу та адаптувати стратегії відповідно до отриманих даних.
Контент-маркетинг: Створення та розповсюдження цінного та цікавого контенту (статті, блоги, відео, подкасти, інфографіка) для залучення та утримання цільової аудиторії, підвищення впізнаваності бренду та формування лояльності серед читачів. Наприклад, видавництво може вести блог про літературні новинки, записувати інтерв'ю з авторами, друкувати рецензії на книги, а також створювати відеоогляди та подкасти, що дозволить глибше занурити аудиторію в тему.
Аналіз результатів: Постійний моніторинг та оцінка ефективності маркетингових заходів за допомогою ключових показників ефективності (KPI), таких як кількість проданих книг, відвідуваність сайту, залученість у соціальних мережах, ефективність рекламних кампаній. Аналіз дозволяє виявляти сильні та слабкі сторони кампаній, коригувати стратегії, підвищувати результативність маркетингу та приймати обґрунтовані рішення для подальшого розвитку.
Для досягнення конкурентної переваги на видавничому ринку важливо розвивати імідж компанії, вивчати її аудиторію, знаходити нові інноваційні рішення та дотримуватися маркетингових принципів. Ф. Котлер теж наголошує на тому, що «маркетингова стратегія полягає у визначенні і задоволенні потреб і бажань клієнтів, що приведе до досягнення цілей підприємства» [16, с. 808]. 
Важливо також звертати увагу на ціноутворення: знаходячи баланс між ціною та якістю продукту, ви зможете залишатися конкурентоспроможними на ринку. Крім того, створення власної онлайн-платформи та партнерство з іншими платформами для продажу ваших книг може збільшити пропозицію продуктів і збільшити продажі. 
Загалом, успіх книжкового ринку залежить від вдалого поєднання різних маркетингових стратегій та вміння адаптуватися до змін на ринку і задовольняти потреби аудиторії.
Варто зазначити, що ключовим компонентом маркетингової стратегії є розвиток і підтримка багаторівневих комунікацій зі своєю аудиторією. Це може включати підтримку соціальних медіа, допомогу клієнтам у вирішенні проблем, надання інформації про нові книги та акції. Крім того, важливо забезпечити відмінне обслуговування клієнтів, відповідаючи  на їхні запитання та скарги, щоб побудувати довгострокові стосунки зі своїми реципієнтом.
Не менш важливою є робота зі знаннями потреб своєї аудиторії. Розуміння того, які книги читають ваші клієнти, який їхній вік, стать, інтереси та потреби, допомагає створювати більш успішні маркетингові стратегії та виготовлювати книги, які стануть до вподоби вашій аудиторії [33, с. 155].
Також можна використовувати програми лояльності та знижки при роботі з клієнтами, які регулярно купують книги в вашому видавництві. Це може стимулювати повторні покупки та збільшення лояльності до бренду.
Важливо також дотримуватися маркетингових принципів, таких як визначення унікальності продукту, зосередження уваги на якості та корисності книги і наявність конкурентної переваги на ринку, так би мовити родзинки видавництва. 
Загалом успіх видання залежить від правильно побудованої маркетингової стратегії, яка допоможе залучити нових клієнтів, утримати та підвищити лояльність старих клієнтів, а також зробити  видання більш відомим та успішним на ринку.
Продукція видавничої галузі – книги, журнали та інші видання - є невід'ємною частиною культурного життя суспільств. Однак зростаюча конкуренція та зміна читацьких уподобань створюють проблеми для видавців у залученні нових клієнтів і утриманні існуючих. У цьому контексті використання ефективних інструментів маркетингової стратегії стає вирішальним для успішної роботи видавництва [2 , с. 277].
Оскільки конкуренція у видавничій галузі стрімко посилюється, маркетинг стає все більш важливим для залучення та утримання аудиторії. Окрім перелічених вище інструментів, є багато інших інструментів, які можуть допомогти вам реалізувати вашу маркетингову стратегію:
1. Управління взаєминами з клієнтами: створення програм лояльності, залучення клієнтів через персоналізовану комунікацію та інші заходи для збереження та розвитку клієнтської бази.
2. Відеомаркетинг: використання відеоконтенту для просування продукту на різних платформах, таких як YouTube, Vimeo,  Instagram тощо.
3. Мобільний маркетинг: використання мобільних пристроїв для просування продукту, таких як мобільна реклама, SMS-розсилки та інші.
4. Артикуляція відгуків: використання реальних відгуків користувачів та їх публікація на вебсайті або соціальних медіа, щоб підтвердити якість продукту та збільшити довіру до бренду.
5. Партнерський маркетинг: співпраця з іншими компаніями або брендами з метою спільної рекламної кампанії або продажу продукту.
6. Залежно від мети та ресурсів компанії, може бути використано різні комбінації інструментів для реалізації маркетингової стратегії. Крім того, важливо збалансувати витрати на маркетинг з очікуваним результатом, щоб забезпечити ефективність та прибутковість маркетингових зусиль.
7. Також важливо враховувати особливості та потреби аудиторії, яку спрямована маркетингова стратегія. Наприклад, молодша аудиторія може бути більш зацікавлена в інтерактивному контенті та соціальних медіа, тоді як старша аудиторія може бути більш зацікавлена в традиційних форматах реклами, таких як радіо та телебачення.
8. Узагалі, ефективність маркетингової стратегії залежить від кількох факторів, таких як правильне визначення цільової аудиторії, правильний вибір інструментів та каналів просування, аналіз результатів та внесення коректив у стратегію. Застосування інструментів маркетингової стратегії для видавництв може допомогти залучити нових читачів, зберегти та розвивати клієнтську базу, а також підвищити свідомість про бренд та збільшити продажі.
Науковець Ф. Котлер переконаний в тому, що «інструменти маркетингової стратегії повинні бути гнучкими та адаптованими до змінних умов ринку та споживачів. Це дозволить компанії успішно конкурувати та досягати поставлених цілей» [16, с. 808]. І це так, адже сучасний ринок дуже динамічний, тому компанії повинні бути готовими реагувати на зміни та адаптуватися до нових ситуацій. Тільки тоді компанії зможуть досягти успіху в конкурентній боротьбі та забезпечити зростання продажів і лояльності споживачів. 
Отже, інструменти маркетингової стратегії для видавництв дозволяють ефективно просувати книги на ринку та гарантувати максимальну увагу читачів до видань. Серед таких інструментів виділямо: використання соціальних медіа, контент-маркетинг, e-mail-маркетинг, реклама на сайтах та в мережі Інтернет, організація заходів і промоакцій. Важливо обирати ті, які найкраще підходять для конкретних видавництв та аудиторій, щоб задовольняти потреби споживачів. Тільки цілісний підхід до розробки маркетингової стратегії допоможе видавцям досягти успіху в конкурентній боротьбі, забезпечуючи популярність і успішний продаж своїх видань.


РОЗДІЛ 2
 ОСОБЛИВОСТІ  МАРКЕТИНГОВИХ СТРАТЕГІЙ 
«ВИДАВНИЦТВА СТАРОГО ЛЕВА»

2.1 Застосування маркетингових стратегій «Видавництвом Старого Лева»

Першим кроком у розробці ефективної маркетингової стратегії є визначення цільової аудиторії, до якої належать споживачі, зацікавлені в книжках, що друкує «Видавництво Старого Лева» (далі – ВСЛ). Виходячи з цільової аудиторії, ми зможемо дослідили, як видавництво планує свої маркетингові стратегії. 
Проаналізувавши ВСЛ, виявили, що воно спеціалізується на виданні романів, оповідань та віршів, нон-фікшн та публіцистики. Основною цільовою аудиторією є освічена публіка, яка цінує книги про важливі теми. Цільовою аудиторією також є студенти та дослідники, які шукають наукову літературу.
Крім того, ВСЛ орієнтоване на широке коло читачів, які цікавляться різними видами літератури – від класики до сучасної прози та поезії. Цільова аудиторія також може включати людей, які ведуть здоровий спосіб життя і шукають літературу про фітнес, здоров'я та харчування.
Залежно від цільової аудиторії, аналізоване видавництво зосереджується на розробці та виданні книжок, які відповідають її інтересам і потребам. Для своєї цільової аудиторії воно випускає книги про сучасну техніку, музику та культуру, якщо питання стосується молоді. Щоб визначити потреби своєї аудиторії, видавництво часто проводить опитування для отримання фідбеку та перевірки зацікавленості аудиторії (Додаток А).
«Видавництво Старого Лева» активно випускає видавання в жанрі нон-фікшн. На його офіційному сайті є окрема категорія, яка охоплює кулінарні книги, мемуари, есеї, енциклопедії та словники, науково-популярну літературу та інше. Це дозволяє видавництву залучати широку аудиторію та займати важливу нішу на ринку літератури.
Важливо зазначити, що з урахуванням розвитку технологій, ВСЛ випускає електронні версії своїх книг. Це дозволяє читачам придбавати та читати книги на своїх електронних пристроях, що є зручним та ефективним способом продажу продукції. Під час аналізу виявили, що ВСЛ почало використовувати штучний інтелект. Як зазначено на сайті «ТСН», видавництво вперше в Україні випустило поетичну збірку «Книжка любові і люті» Марини Пономаренко, ілюстрації до якої були створені  за допомогою нейромережі Midjourney (Додаток Б). ВСЛ переконані, що використання штучного інтелекту для створення ілюстрацій та обкладинок дозволяє зберегти автентичність митця, авторське право і  водночас розширити можливості творчого процесу.
Важливим інструментом маркетингу є ведення власного вебсайту, який доступний за адресою https://starylev.com.ua/. Він сприяє залученню читачів із різних регіонів не лише України, а й за її межами, що приводить до збільшення продажів книг і розширення бази клієнтів. Крім того, він забезпечує зручний доступ до інформації про авторів, до анонсів нових книг і запланованих видавництвом чи авторами заходів, надає можливість здійснювати покупки онлайн. Також на сайті можна замовити книжки, отримати інформацію про акції та знижки, зв'язатися з представниками видавництва (Додаток В).
Ця платформа надає можливість для взаємодії з аудиторією через коментарі, форми зворотного зв'язку та онлайн-чат, що дозволяє відвідувачам звертатися до видавництва з питаннями та пропозиціями, а як результат – покращення сервісу та адаптація асортименту до потреб читачів. 
Отже, наявність вебсайту допомагає видавництву «Старий Лев» активно взаємодіяти з аудиторією, розширювати свої можливості та підвищувати конкурентоспроможність на ринку.  
Результативним аспектом використання сайту є й те, що ВСЛ своїх відвідувачів скеровує й на сторінки соціальних мереж, які є важливою частиною маркетингової стратегії. Зокрема, видавництво підтримує активність на таких платформах, як «Фейсбук», «Інстаграм» та «TikTok» (Додаток Г). Це свідчить про застосування у своїй діяльності сучасних засобів комунікації для просування готової видавничої продукції.
Аналіз присутності видавництва в соціальних медіа показав, що на його сторінках тут зафіксована велика кількість фоловерів, наприклад, 168 тисяч у фейсбуці, 107 тисяч у інстаграм та 7766 у тіктоку. Важливим фактором, що приваблює аудиторію до цих сторінок, є різноманітний контент, який включає в себе анонси нових книг, розважальні відеоролики та пости, де розміщуються інформація про знижки на продукцію.
Наголосимо й на тому, що видавництво публікує в середньому по 2-3 дописи щодня для залучення нової аудиторії та підтримки інтересу вже наявних фоловерів (Додаток Д).
ВСЛ впроваджує різні стратегії для привертання нових підписників і розширення своєї аудиторії в соціальних мережах. Серед них були акційні пости, розіграші книг. Видавництво також використовувало зображення та відео, щоб зробити свої публікації більш привабливими, а також активно взаємодіяло з аудиторією через відповіді на коментарі, проведення опитувань та спілкування. Крім того, видавництво співпрацювало з іншими інфлюенсерами та використовували платні рекламні кампанії для розширення свого охоплення та просування своїх книг.
Зауважимо, що такий стратегічний підхід до просування у соціальних медіа допомагає видавництву не лише спілкуватися з аудиторією, але й збільшувати впізнаваність бренду та підвищувати обсяги продажів книг завдяки рекламним кампаніям і заохочувальним акціям. Усе це сприяє підвищенню конкурентоспроможності видавництва на ринку видавничої продукції.
ВСЛ як один із ключових засобів спілкування з аудиторією застосовує телеграм-каналу, який забезпечує прямий та оперативний зв'язок із читачами, розсилаючи миттєві повідомлення про нові видання, акції, події та інші оголошення. Крім того, він сприяє залученню та утриманню аудиторії, дозволяючи надавати ексклюзивний контент, відгуки та анонси майбутніх видань (Додаток Е).
За допомогою можливостей сайту serpstat.com виявили, що ВСЛ також використовує інструменти Google Ads для просування своїх книг і залучення нових клієнтів. Саме цей інструмент дозволяє створювати оголошення й розміщувати їх на різних сайтах (Додаток Ж). 
Наприклад, «Видавництво Старого Лева» створює оголошення, що містить інформацію про нову книгу, зображення обкладинки та посилання на вебсайт, де користувачі можуть прочитати більше про книгу та замовити її. Оголошення спрямовані на користувачів, які шукають літературу на певну тему або конкретного автора, що дозволить їм більш ефективно залучати свою цільову аудиторію. 
Проаналізувавши рекламні кампаній ВСЛ у Google Ads, робимо висновок про використання неефективних ключових слів, а також видавництво обмежується лише прямим запитом «Видавництво Старого Лева», «видавництво «Старого Лева Львів» у своїх рекламних кампаніях, інші ключові слова, які потенційно можуть привернути увагу клієнтів, такі як «дитяча література» або «купити дитячі книги Львів», не використовуються (Додаток И).  
Отже, відсутність чіткої маркетингової стратегії та недостатній контроль над рекламними кампаніями призводять до втрати коштів із реклами без належного результату. Проте припускаємо, що  інструмент Google Ads дозволяє ВСЛ залучати нових клієнтів і просувати свої книги в Інтернеті, що є важливим елементом маркетингової стратегії видавництва.
Електронна пошта: ВСЛ використовує її для спілкування зі своїми клієнтами та передачі інформації про нові книжкові проєкти, знижки та акції. Воно також послуговується email-маркетингом для просування своєї літератури та привернення нових клієнтів.
 «Видавництво Старого Лева» активно співпрацює з книжковими магазинами, виконуючи свою маркетингову стратегію, щоб забезпечити широкий доступ до своїх книжок та збільшити попит. Вони також проводять автограф-сесії та інші події в книжкових магазинах, щоб залучити нових клієнтів та просунути свої книжки (Додаток К). 
Окрім зазначених вище каналів комунікації, ВСЛ використовує й мультимедійні методи просування своїх книг. Вони публікують відеоогляди та трейлери книг на ютубі, а це засіб зацікавлення новими проєктами потенційних читачів. Цікавим аспектом діяльності аналізованого видавництва є і виготовлення аудіокниги для тих, хто любить слухати тексти, особливо в машині або під час подорожі (Додаток Л).
Крім того, «Видавництво Старого Лева» приділяє велику увагу SEO (Search Engine Optimization) свого сайту, щоб забезпечити високий рейтинг у пошукових системах і залучити більше відвідувачів. Вони регулярно оновлюють вміст вебсайту новими статтями в рубриці «Блог», оглядами та іншими матеріалами, щоб привернути увагу читачів і покращити пошукову оптимізацію. Новини в рубриці «Блог» виходять щонеділі по три матеріали на день (Додаток М). 
Видавництву «Старого Лева» варто звернути більшу увагу на SEO просування свого сайту, щоб збільшити його видимість у пошукових системах та привернути нових читачів. Застосування оптимізації для пошукових систем (SEO) може допомогти підвищити рейтинг сайту, що забезпечить більш високу відвідуваність та покращить продажі книг.
Особливо наголосимо на тому, що ВСЛ активно співпрацює з відомими авторами Андрій Цаплієнко, Аґнес Баруцці, Аґнес Баруцці та іншими (Додаток Н), телеканалами «ТСН» (Додаток Н.1), «СТБ» (Додаток Н.2) блогерами (Додаток Н.3). Це дозволяє привернути увагу читачів та збільшити інтерес до книжок, які вони видавали. 
Зазначимо, що «Видавництво Старого Лева» не відмовилося і від традиційних методів комунікації, такі як реклама в газетах і журналах, а також на радіо і телебаченні.  Ці методи дозволяють охопити аудиторію, яка може не користуватися соціальними мережами чи електронною поштою (Додаток П). 
Під час аналізу звернули увагу на те, що ВСЛ задля більш успішної маркетингової стратегії активно використовує роботу з маркетплейсами, такими як Prom.ua, Rozetka та інші. Це дозволяє йому розширювати свою аудиторію, збільшувати продажі та підвищувати свою впізнаваність серед читачів. Робота з маркетплейсами також надає можливість просувати продукцію в онлайн-середовищі та забезпечити більш широке охоплення цільової аудиторії. Видавництво може використовувати різноманітні інструменти маркетингу, такі як пряма реклама, промоакції, спеціальні пропозиції тощо для привернення уваги читачів та підвищення продажів (Додаток Р).
Ще одним важливим елементом маркетингових комунікацій видавництва є партнерство з авторами. Вони вручну обирають авторів і працюють з ними протягом усього процесу видання книги, тобто від редагування та вичитки тексту до дизайну обкладинки та маркетингу книги. Крім того, вони організовують автограф-сесії, презентації та інші заходи з авторами, щоб привернути увагу читачів і збільшити продажі книг.
Отже, різні види каналів комунікації допомагають «Видавництву Старого Лева»  взаємодіяти з різними аудиторіями та залишатися на зв’язку зі своїми клієнтами. Важливо зважати на нові тенденції в маркетингу та аналізувати результати кампаній, щоб постійно їх вдосконалювати.  На рис. 2.1 зображені маркетингові стратегії, що використовує ВСЛ. Як бачимо, найпоширенішими є цифрові інструменти, що зумовлено і вимогами сьогодення, зокрема диджиталізацією, і воєнним станом у країні. 

Рис. 2.1 – Схема маркетингових стратегій  «Видавництва Старого Лева»

Загалом «Видавництво Старого Лева» активно використовує різноманітні маркетингові інструменти та канали комунікації, щоб привернути увагу та зацікавити свою цільову аудиторію. Вони проводять глибокі маркетингові дослідження та використовують знання своїх читачів для розробки ефективних маркетингових стратегій для просування своїх книг на ринку. В результаті цих зусиль видавництво має міцні позиції на книжковому ринку та лояльну читацьку аудиторію.
Отже, кожен із цих каналів комунікації має свої сильні та слабкі сторони. Наприклад, соціальні мережі можуть бути дуже ефективними для просування нових книг і залучення нових підписників, але їхні алгоритми можуть бути змінені і зробити інформацію менш видимою для меншої кількості людей, зокрема поширення негативної інформації про компанію або продукт.
Електронна пошта може бути ефективним способом комунікації з клієнтами, але їхня надмірна кількість може призвести до того, що листи будуть ігноруватися або видалятися. Крім того, зміст листа має бути цікавим і корисним для читача, інакше він буде розцінений як спам і викличе негативну реакцію.
Вебсайт може бути чи не основним джерелом інформації про вашу компанію та продукти, але його оновлення та підтримка може забирати багато часу та коштів. Оскільки все більше людей використовують мобільні пристрої для перегляду вебсторінок, то вебсайти повинні бути адаптивними для мобільних пристроїв. 
Книгарні є хорошими партнерами у просуванні книжок видавництва, але їхні правила та політика можуть відрізнятися. Крім того, кампанії в книгарнях можуть займати багато часу і коштувати дорого, а результати можуть бути непередбачуваними.





2.2 Аналіз ефективності маркетингових заходів «Видавництва Старого Лева» у проміжку 2023-2024 років

«Видавництво Старого Лева» добре відоме не лише в нашій країні, але й за її межами. Звісно, цьому сприяла вдало підібрана маркетингова стратегія, зокрема проведені заходи в її межах. Для оцінки результатів застосування різних маркетингових інструментів проведений аналіз таких заходів.
У результаті аналізу сторінок видавництва в соціальних мережах виявили динаміку підписників (рис. 2.2) 

· - травень 2023 рік  - травень 2024 рік
Рис. 2.2 – Динаміка росту підписників в соціальних мережах «Видавництва Старого Лева» 

Отже, у травні 2023 року в інстаграмі було 98 000 підписників, а у травні 2024 року їхня кількість зросла до 107 000, що на 9,2% більше. Фейсбук мав 155 000 підписників у травні 2023 року, чисельність яких збільшилася до 156 000 у травні 2024 року, що становить 0,6%. На тіктоку кількість підписників у травні 2023 року складала 5 215 000, яка зросла до 7 695 000 у травні 2024 року, що є збільшенням на 47,8%. Зростання кількості підписників на сторінці останньої мережі може бути зумовлина тим, що вона набуває широкої популярності серед молодої аудиторії та надає нові можливості для контент-маркетингу, які можуть бути використані видавництвом для привертання уваги до своїх продуктів. З іншого боку, менше зростання на інших двох платформах  вказує на затримку у їхньому розвитку, а отже, знижена зацікавленість і серед користувачів, що зробить їх менш привабливими для маркетингових зусиль.
Хоча видавництво може мати єдину стратегію, відмінність в ефективності просування на різних соціальних мережах може бути пов'я’ана з відмінностями в популярності та тенденціях користувачів на кожній з них.
Варто відзначити, що  видавництво «Старого Лева» активно розширює свою присутність в онлайн-середовищі та веде власний канал на YouTube. Починаючи з моменту початку нашого дослідження у травні 2023 року, кількість підписників каналу становила 2,790 осіб, а на момент травня 2024 року ця цифра зросла до 3,300 осіб. Це означає, що кількість підписників збільшилась на 510 осіб. У відсотковому вираженні це становить приблизно 18.3% зростання за рік. Це значне збільшення кількості підписників на YouTube каналі свідчить про успішну стратегію розвитку і просування видавництва в онлайн-середовищі. Посилення присутності на YouTube дозволяє видавництву привертати увагу нової аудиторії, спілкуватися з нею та залучати до своєї продукції. Додатково, для наочності представлено діаграму з динамікою зростання кількості підписників на каналі.

Рис. 2.3 – Динаміка росту підписників на YouTube каналі «Видавництва Старого Лева»   

На нашу думку, зміна формату ютуб-каналу від «Видавництва Старого Лева» виявилася дуже вигідною. Впровадження нових цікавих гостей, розширення тематики інтерв'ю, а також оглядів на книги стало ключовими елементами у маркетинговій стратегії. Це дозволило привернути увагу ширшої аудиторії, залучити нових глядачів та збільшити зацікавленість у продукції видавництва. Новий формат надає можливість створювати більш різноманітний та цікавий контент, що привертає увагу й утримує глядачів на каналі на довший час. Такий підхід сприяє підвищенню впізнаваності бренду, позитивному сприйняттю аудиторією та збільшенню конверсії. Отже, розвиток YouTube каналу відображає ефективну маркетингову стратегію, яка сприяє успішному просуванню та росту ВСЛ. 
За результатами нашого маркетингового аналізу, який відбувся у травні 2023 року, відвідування сайту starylev.com.ua, за даними сайту similarweb.com становило приблизно 236 тисяч користувачів. Проте, на момент травня 2024 року ця цифра зменшилась до 235 тисяч. Це може свідчити про певний спад в органічному трафіку сайту протягом року. Для підвищення ефективності роботи з органічним трафіком та компенсації зниження відвідуваності сайту, можна використовувати різноманітні інструменти та стратегії. Для  підтвердження сказаного вище продемонструємо статистику у вигляді діаграми. 

Рис. 2.4 – Динаміка відвідувань сайту www.starylev.com.ua  

На нашу думку, зниження трафіку на сайт starylev.com.ua може бути зумовлене як неправильним налаштуванням рекламної кампанії Google Ads (ЄДС), так і неефективним SEO просуванням. Недостатньо точне або неефективне налаштування параметрів рекламних оголошень у Google Ads може призвело до низької ефективності кампанії, через неправильне визначення цільової аудиторії, неадекватний вибір ключових слів або недостатню оптимізацію рекламних бюджетів. 
Під час аналізу було помічено, що у період з травня 2023 року по травень 2024 року видавництво «Старого Лева» активно брало участь у ряді книжкових ярмарків як на національному, так і на міжнародному рівні. Серед найвідоміших заходів, де представлялася продукція видавництва, були Львівський міжнародний книжковий форум (травень 2023), Київський книжковий арсенал (червень 2023), Франкфуртський книжковий ярмарок (жовтень 2023), Львівський форум видавців (листопад 2023), Міжнародний книжковий ярмарок у Варшаві (травень 2024), Болонський дитячий книжковий ярмарок (березень 2024), Лондонський книжковий ярмарок (квітень 2024) та BookExpo America (травень 2024). Участь у таких міжнародних заходах дозволила видавництву «Старий Лев» висвітлити українську видавничу справу за кордоном, а також закріпити своє лідерство на видавничому ринку України.
Оцінка ефективності маркетингових стратегій – важливий етап у роботі будь-якої компанії, зокрема й «Видавництва Старого Лева». Вона дозволяє видавництву виявити, наскільки ефективно використовуються ресурси та які маркетингові стратегії є більш дієвими, ніж інші.
Аналіз даних про відвідуваність сайту та ефективність рекламних кампаній – ще один спосіб оцінити результативність маркетингових стратегій у роботі видавництво «Старого Лева». Ми використали  різноманітні інструменти та системи аналізу, які дозволяють збирати та аналізувати дані про відвідуваність сайту та рекламні кампанії в різних каналах комунікації.
Ефективність відвідувань вебсайту можна оцінити за допомогою інструментів вебаналітики, таких як Google Analytics, Serpstat, SimilarWeb. Ці інструменти дозволи нам відстежувати кількість відвідувань сайту starylev.com.ua, поведінку користувачів, коефіцієнт конверсії та інші показники, що дає змогу оцінити ефективність маркетингової стратегії видавництва. За даними сайту SimilarWeb за останні три місяці загальна кількість відвідувань складає 774,337 (Додаток Т). 
Отже, ми можемо побачити динаміку роботи сайту, в лютому та березні видавництво використали Google Ads для підвищення трафіку сайту та збільшення кількості продажів, а в квітні просто перейшли на органічний трафік. 
Збільшення видимості бренду «Старого Лева» в інтернеті дало позитивний ефект. Наприклад, після впровадження рекламних кампаній на Google кількість пошукових запитів на назву видавництва зросла на 30%, що дозволило залучити нових клієнтів та підвищити свідомість про бренд.
Отже, можна зробити висновок, що впровадження маркетингових стратегій в роботу «Видавництва Старого Лева» було ефективним, оскільки дозволяє збільшити продажі, залучити нових читачів та зберегти постійних клієнтів. Крім того, збільшення видимості бренду. 
Під час аналізу маркетингової стратегії ВСЛ було виявлено кілька проблем, які потребують негайного вирішення. Переконані в тому, що варто зосередитися на таких напрямках маркетингової стратегії видавництва для його покращення. 
1. Розвиток цифрового видавництва
Однією з головних проблем «Видавництво Старого Лева» є відставання у використанні цифрових технологій в продажу своєї продукції. Для покращення цієї ситуації потрібно розвивати цифрове видавництво та розширювати спектр електронних видань. Важливо зрозуміти, що цифрові книги не замінять паперові, але можуть стати важливою доповненням до них. Нові види електронних продуктів можна створювати, використовуючи різні мультимедійні формати та інтерактивність, що дозволить залучити нову аудиторію та зберегти поточну. Також можна розширити діапазон продуктів, що пропонуються у цифровому форматі, наприклад, аудіокниги та онлайн-курси.
2. Збільшення зацікавленості молодшої аудиторії
Однією з проблем ВСЛ є відсутність продуктів та сервісів, що б відповідали потребам молодшої аудиторії. Для того, щоб збільшити зацікавленість молодшої аудиторії, можна створювати більш динамічний та сучасний контент, а також вивчати можливість створення спеціалізованих продуктів, наприклад, коміксів, ігор та інших інтерактивних форматів. Також можна співпрацювати з відомими блогерами та інфлюенсерами, які мають велику аудиторію в соціальних мережах, щоб залучити їхню увагу до продукції аналізованого видавництва.
3. Вдосконалення дистрибуції продукції
Однією з найважливіших складових маркетингової стратегії є дистрибуція продукції. Для того, щоб збільшити кількість продажів та залучити нових клієнтів, необхідно покращити роботу з дистриб'юторами та книжковими мережами. Також можна розширювати мережу партнерів, зокрема в інтернет-магазинах та мережах аптек. Важливо також зосередитися на просуванні продукту в регіонах, що дозволить збільшити кількість продажів та залучити нову аудиторію. 
Окрім рекомендацій, що стосуються продукції та співпраці зі споживачами, є ще один важливий аспект, який необхідно врахувати при розробці маркетингової стратегії - це юзабілізація веб-сайту видавництва «Старого Лева».
Для покращення юзабілізації сайту видавництва «Старого Лева» можна запропонувати наступні рекомендації:
· Зробити сайт більш інтуїтивно зрозумілим та легкодоступним. Наприклад, розмістити пошукову строку на видному місці та зробити кнопку «купити« більш помітною.
· Забезпечити швидкість завантаження сторінок сайту. Швидке завантаження сторінок сайту дозволить збільшити зацікавленість користувачів та зменшити кількість відмов.
· Покращити мобільну версію сайту. Більшість користувачів сьогодні використовують мобільні пристрої для перегляду сайтів, тому необхідно забезпечити зручний та легкий доступ до контенту сайту на різних пристроях.
· Додати більше інтерактивності на сайті, наприклад, відгуки користувачів, оцінки продуктів, можливість створення списку побажань тощо. Це дозволить збільшити зацікавленість користувачів та залучити їх до більш активної взаємодії з сайтом та продукцією.
· Покращити навігацію на сайті. Важливо зробити навігаційне меню зручним та легким у використанні. Наприклад, використовувати категорії та під категорії для класифікації товарів.
Усі ці рекомендації спрямовані на те, щоб зробити сайт більш зручним, зрозумілим та легко доступним для користувачів. При цьому важливо не забувати про розробку контенту та продукції, що відповідають потребам цільової аудиторії.
Розробка ефективної маркетингової стратегії є надзвичайно важливою для будь-якої компанії, включаючи видавництво «Старого Лева». Для того, щоб збільшити продажі та залучити нову аудиторію, необхідно зосередитися на покращенні якості продукції, розширенні асортименту, збільшенні зацікавленості молодшої аудиторії, покращенні дистрибуції та роботі з клієнтами. Виконання цих рекомендацій дозволить збільшити конкурентну перевагу видавництва «Старого Лева» та забезпечити його успіх у майбутньому.
За результатами дослідження можна зробити висновок, що видавництво «Старого Лева» має певні переваги перед конкурентами, такі як широкий асортимент продукції, висока якість продукції та стабільний імідж на ринку. Однак, низка недоліків у маркетинговій стратегії впливає на продажі та взаємовідносини з клієнтами.
Зокрема, були виявлені проблеми з підтриманням належної присутності в Інтернеті та ефективним використанням соціальних мереж. Крім того, були виявлені проблеми з веб-сайтом з точки зору зручності користування та ефективного використання інструментів онлайн-маркетингу.
Для вирішення цих проблем було надано низку рекомендацій, зокрема щодо збільшення присутності на онлайн-ринках, використання соціальних мереж та оптимізації їх використання, а також покращення юзабіліті веб-сайтів та використання інструментів онлайн-маркетингу. Метою рекомендацій є забезпечення більш ефективної взаємодії з потенційними та існуючими клієнтами, збільшення обсягів продажів та підвищення конкурентоспроможності на ринку. Впровадження запропонованих рекомендацій дозволить удосконалити маркетингову стратегію «Видавництва Старого Лева» та досягти нових рівнів комерційного успіху. Крім того, рекомендації сприятимуть досягненню місії та цілей видавництва «Старого Лева», які полягають у забезпеченні споживачів якісною літературою та популяризації книжкової культури в Україні.
У цьому розділі проаналізовано маркетингову стратегію видавництва «Старого Лева» та надано рекомендації щодо її вдосконалення та оптимізації. Рекомендації спрямовані на покращення маркетингової присутності в Інтернеті, використання соціальних мереж, юзабіліті веб-сайту та застосування інструментів онлайн-маркетингу. Впровадження цих рекомендацій допоможе вийти на новий рівень комерційного успіху, збільшити продажі та конкурентоспроможність на ринку, досягти місії та цілей «Видавництва Старого Лева».
Для досягнення успіху на сьогоднішньому ринку важливо мати якісну та ефективну маркетингову стратегію, яка відповідає сучасним вимогам та тенденціям. У разі видавництва «Старого Лева» рекомендації спрямовані на покращення маркетингової присутності в Інтернеті, оскільки він стає все важливішим для цільової аудиторії.









ВИСНОВКИ

За результатами дослідження можемо зробити такі загальні висновки.
Маркетингова стратегія у видавничій сфері – це комплексний план, який видавництво розробляє для просування своїх видань та залучення цільової аудиторії. Вона включає визначення цільових ринків, розробку бренду, створення та просування контенту, вибір каналів комунікації, встановлення цінової політики, а також планування і проведення рекламних кампаній. Мета маркетингової стратегії полягає у збільшенні продажів, підвищенні впізнаваності бренду та забезпеченні стійкого зростання видавництва на конкурентному ринку
До інструментів маркетингової стратегії видавництва належать дослідження ринку та аналіз конкурентів, брендинг, контент-маркетинг, PR та взаємодія зі ЗМІ, цифровий маркетинг (соціальні мережі, SEO, контекстна реклама, email-маркетинг), традиційна та онлайн-реклама, організація та участь у книжкових виставках і літературних фестивалях, промо-акції та програми лояльності, партнерство та колаборації з іншими організаціями, авторами, блогерами та інфлюенсерами, а також постійний аналіз результатів і оптимізація маркетингових заходів для покращення ефективності.
«Видавництво Старого Лева»  успішно використовує такі маркетингові інструменти, як онлайн-маркетинг (SMM, SEO, реклама), офлайн-маркетинг (друкована реклама, участь у ярмарках), роботу з авторами та інфлюенсерами, публічні заходи та інше. Застосування такого різноманіття маркетингових інструментів дозволяє ВСЛ досягати певних переваг на книжковому ринку: залучення уваги аудиторії, збільшення видимості сайту, розширення аудиторії, підвищення довіри до бренду. 
Ціннісна спрямованість та комплексний підхід до маркетингу є ключовими чинниками успіху на ринку видавничої справи в Україні. Важливою складовою успіху є також здатність до адаптації та вдосконалення маркетингових стратегій в умовах зростаючої конкуренції та дигіталізації ринку.
Український ринок видавничої справи має великий потенціал для подальшого розвитку та вдосконалення маркетингових стратегій, які дозволять досягти успіху на ринку та встановити стійкі стосунки зі своїми клієнтами. В цілому, маркетингові стратегії в видавничій справі є важливим інструментом для досягнення успіху на ринку та відкривають можливості для подальшого розвитку видавничої галузі в Україні.
До особливостей їхніх елементів належать:
1) Аналіз ринку та конкурентів. Цей інструмент дозволяє видавництву знаходити свої конкурентні переваги і ризики на ринку, що дає змогу залучати нових читачів та відстоювати свої позиції. Плюсом є те, що такий аналіз може допомогти побудувати ефективну маркетингову стратегію, однак мінусом є те, що ринок постійно змінюється і потребує постійного моніторингу.
2) Залучення творчих партнерів. Цей інструмент дозволяє видавництву залучати до співпраці письменників, ілюстраторів та інших творчих осіб, що може збільшити аудиторію та розширити асортимент продукції. Плюсом є те, що такий підхід дозволяє створювати унікальні видання, однак мінусом є те, що залучення творчих партнерів може бути досить витратним за рахунок високої вартості їхньої роботи.
3) Система зворотного зв'язку з читачами. Цей інструмент дозволяє видавництву знаходити спільну мову з аудиторією, дізнаватися її потреби та пропозиції, що може допомогти у вдосконаленні продукції та побудові лояльності.
Отже, на підставі аналізу можна зробити висновок, що маркетингові стратегії в видавничій справі є важливим інструментом для досягнення успіху на ринку та відкривають можливості для подальшого розвитку видавничої галузі в Україні. При цьому варто зазначити, що успіх сучасних маркетингових стратегій у видавничому бізнесі полягає у здатності видавців ефективно використовувати нові технології та інструменти маркетингу, щоб залучати більше читачів та розширювати свою аудиторію.
Однією з головних переваг сучасних маркетингових стратегій є їх здатність допомогти видавцям залучати нових читачів, особливо серед молоді. Соціальні мережі та онлайн-канали дозволяють видавцям створювати зручні та доступні канали комунікації зі своєю аудиторією, ділитися цікавим контентом та пропонувати акції та спеціальні пропозиції, що стимулює читачів придбати книги. Крім того, сучасні маркетингові стратегії дозволяють видавцям збільшувати лояльність своєї аудиторії. Наприклад, вони можуть створювати програми лояльності, пропонувати ексклюзивний контент та бонуси для постійних клієнтів, що стимулює їх повертатися та придбавати більше книг.
Отже, успіх сучасних маркетингових стратегій полягає в їх здатності залучати нових читачів, просувати книги на різних ринках та збільшувати лояльність своєї аудиторії і ми це зрозуміли на прикладі популярного українського «Видавництва Старого Лева».
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Дані про маркетингові інструменти Видавництва "Старого Лева"
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