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У першому розділі «Теоретичні аспекти технології заснування підприємства» було визначено поняття, види та механізм підприємницької діяльності, визначено ключові кроки та етапи відкриття власного підприємства, досліджено сучасні закордонні та вітчизняні практики відкриття власного підприємства.
У другому розділі «Аналітичне підґрунтя проєкту щодо створення власного підприємства» було досліджено організаційно-правові основи створення власного підприємства, проведено аналіз ринку рекламних послуг в Україні та проаналізовано зовнішні фактори впливу на власне підприємство.

У третьому розділі «Економічне обґрунтування проєкту щодо створення власного підприємства PromotionVR» було розроблено прогноз обсягу інвестицій, операційних доходів і витрат, надано оцінку ефективності проєкту щодо створення власного підприємства.
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ANNOTATION
Zhukova Alina. The technology of own enterprise founding.
Qualification work for the degree of higher education «Bachelor» in specialty 073 «Management» - National University «Odesa Polytechnic», Odesa, 2023.

In the first chapter «Theoretical aspects of the technology of establishing an enterprise», the concept, types and mechanism of entrepreneurial activity were defined, the key steps and stages of starting an enterprise were identified, and modern foreign and domestic practices of starting an enterprise were studied.

In the second section, «Analytical Basis of the Project for Establishing an Own Enterprise» the organizational and legal framework for establishing an own enterprise was investigated, the market for advertising services in Ukraine was analyzed, and external factors influencing the own enterprise were analyzed.

In the third section, «Economic Feasibility of the Project for Establishing the Own Enterprise PromotionVR» a forecast of investment, operating income, and expenses was developed, and an assessment of the effectiveness of the project for establishing the own enterprise was provided.
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ВСТУП
Актуальність теми. Започаткування бізнесу – це складний процес, який включає в себе різні етапи: від зародження ідеї до бізнес-планування, реалізації та зростання. Проблема полягає у викликах та невизначеностях, з якими стикаються підприємці-початківці під час цього процесу, а також у необхідності розуміння основних елементів та найкращих практик для успішного запуску бізнесу.

Важливість теми полягає у впливі технології започаткування бізнесу на довгостроковий успіх та стійкість підприємства. Розуміння тонкощів і важливості кожного етапу процесу має вирішальне значення для підприємців-початківців, задля мінімізації ризиків.

Одним із недосліджених сегментів проблеми є визначення та аналіз конкретних елементів процесу започаткування бізнесу, які недостатньо досліджені. Сюди входять такі сфери, як перевірка ідеї, дослідження ринку, визначення цільової аудиторії, варіанти фінансування, юридичні вимоги, брендинг та маркетингові стратегії, а також операційні міркування. Вивчаючи ці конкретні сегменти, дослідження може надати інформацію про недосліджені або недостатньо досліджені аспекти, які підприємці часто не помічають або з якими стикаються під час процесу запуску.

Мета і завдання дослідження. Метою дослідження є поглиблення теоретико-методологічних засад щодо організації власної справи та розробка проєкту з створення проєкту власного підприємства. 
Дослідження передбачає виконання наступних завдань:
- дослідити поняття, види та механізми реалізації підприємницької діяльності;

- визначити ключові кроки та етапи відкриття власного підприємства.

- розглянути сучасні закордонні та вітчизняні практики відкриття власного підприємства;

- з’ясувати  організаційно-правові основи створення власного підприємства;

- здійснити аналіз ринку рекламних послуг в Україні;

- проаналізувати зовнішні фактори впливу на створюване підприємство;

- розробити прогноз обсягу інвестицій, операційних доходів і витрат;

- оцінити ефективність проєкту щодо створення власного підприємства.

Об’єкт дослідження. Процес заснування власного підприємства.

Предмет дослідження. Предметом дослідження є науково-практичні підходи до заснування і розвитку власного підприємства.
Методи дослідження. В процесі дослідження теоретичної частини роботи використовувалися такі методи дослідження: аналіз та синтез, індукції та дедукції, порівняльний і критичний аналіз. В процесі проведення аналізу використовувалися графічні, статистичні та експертні методи, PEST- та SWOT-аналіз. Для економічного обґрунтування проєкту використовувались методи прогнозування, спостереження, вимірювання. 
Теоретичне та практичне значення отриманих результатів відображається у використанні отриманих розрахунків стосовно прибутковості проєкту для заснування власного підприємства. Дослідження має також теоретичне значення у розрізі визначення проблем українського бізнес-середовища в контексті створення власного підприємства.
Публікації. Окремі положення кваліфікаційної роботи знайшли своє відображення у матеріалах XXIV Всеукраїнської студентської наук-практ. конф. За міжнародною участю, 27 квітня 2023 р.  Одеса [10].

Опис структури роботи. Логіка проведеного дослідження зумовила структуру роботи: вступ, три розділи (вісім підрозділів), висновки. Загальний обсяг роботи складає 67 сторінку. Список використаних джерел містить 53 найменувань, у тому числі 6 іноземною мовою. У роботі вміщено 8 рисунків та 2 таблиць.
РОЗДІЛ 1

ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ ТЕЇНОЛОГІЙ ЗАСНУВАННЯ ПІДПРИЄМСТВА
1.1. Підприємницька діяльність: поняття, види та механізм реалізації

Економічний прогрес у світі та в Україні підкреслює важливість підприємництва та індивідуальної ініціативи у стимулюванні економічного розвитку, оскільки різні форми підприємницької діяльності відіграють вирішальну роль у стимулюванні зростання та інновацій в економіці. Підприємництво є особливою формою економічної активності людей та господарської діяльності.
За статтею 3 Господарського кодексу України: «Під господарською діяльністю розуміється діяльність суб’єктів господарювання у сфері суспільного виробництва, спрямована на виготовлення та реалізацію продукції, виконання робіт чи надання послуг вартісного характеру, що мають цінову визначеність» [7, ст. 3].
Наданий уривок з Господарського кодексу України визначає господарську діяльність як операції, що здійснюються підприємствами для створення, розподілу та продажу товарів чи послуг в обмін на грошову вартість. Також, господарську діяльність можна визначити як операції та транзакції, що здійснюються приватними особами або організаціями з основною метою отримання прибутку або економічної цінності. Вона охоплює широкий спектр сфер діяльності, включаючи виробництво, торгівлю, послуги та інвестиції, спрямовані на задоволення потреб і запитів клієнтів або замовників. 

Сучасні концепції та погляди на підприємництво як економічну категорію отримали суттєвого розвитку. Німецький вчений-економіст П. Верхан висловлює наступну думку: «Важко знайти таку ж складну та неоднорідну сферу діяльності, як підприємництво. У ринковому господарстві воно реалізується на перехресті економіки, політики, техніки, юриспруденції, психології та етики» [5, с, 56].

У сучасному розумінні підприємництво є широко визнаним каталізатором економічного прогресу, оскільки воно являє собою активну діяльність, спрямовану на досягнення негайних результатів, а економічний розвиток є похідним результатом цієї діяльності [46, с. 102].
На думку С. М. Судомира: «підприємництво – це господарська діяльність з метою досягнення економічних і соціальних результатів та отримання прибутку» [24, с. 8].
Зауважимо, що термін «підприємництво» відрізняється від «підприєницька діяльність». Поняття підприємництва стосується мислення та здатності визначати та реалізовувати бізнес-можливості, в той час як підприємницька діяльність стосується конкретних дій та ініціатив, що вживаються підприємцями для заснування та ведення свого бізнесу.
З точки зору Г. В. Рабницького: «Підприємницька діяльність є систематично, стабільною, організованою господарською діяльністю, що має цільову спрямованість у вигляді кінцевого результату з орієнтацією на подальший розвиток і розширення» [34, с. 209].

Фундаментальні принципи, що лежать в основі підприємницької діяльності, охоплюють

- необмежену свободу підприємця у виборі видів діяльності.

- самостійне формування плану дій підприємця, включаючи вибір постачальників і клієнтів, придбання ресурсів (у тому числі матеріально-технічних, фінансових та інших), а також можливість встановлювати ціни в межах закону.

- необмежену можливість підприємця наймати найманих працівників.

- прийняття на себе комерційних розрахунків і особистих комерційних ризиків.

- «вільне розпорядження прибутком, що залишається у підприємця після сплати податків, зборів та інших платежів, передбачених законом» [20].

- самостійне здійснення зовнішньоекономічної діяльності, в тому числі на власний розсуд використання підприємцем валютної виручки.
Сутність підприємництва, як явища, шо належить до економічних категорій, можливо визначити завдяки його функціям. З. Варналій визначає, що підприємницька діяльність має чотири основні функції: ресурсну, організаційну, стимулюючу та інноваційну [4].

Інноваційна функція підприємницької діяльності полягає у стимулюванні появи та реалізації нових бізнес-концепцій, що охоплюють технологічні, економічні та наукові досягнення, а також ризиковану підприємницьку діяльність, пов'язану з економічними ризиками.

Що стосується управління ресурсами (ресурсна функція), то підприємництво передбачає добровільну мобілізацію різних активів, включаючи матеріальні, фінансові, трудові, інформаційні та інтелектуальні ресурси.

Організаційний аспект, або організаційна функція підприємницької діяльності передбачає безпосередню організацію виробництва, збуту, реклами та інших пов'язаних з цим видів діяльності, зосереджуючись насамперед на оптимальній інтеграції ресурсів та контролі за їх ефективним виконанням.

С. В. Плетос описує мотиваційну функцію наступним чином: «Стимулююча функція підприємництва зводиться до формування стимулюючого механізму ефективного використання ресурсів з урахуванням досягнень науки, техніки, управління організації виробництва, а також до максимального задоволення потреб споживача» [30, с. 24]
Наведені авторами визначення поняття «підприємницька діяльність» дозволяють сформулювати низку ознак, що належать цьому економічному явищу:

- підприємницька діяльність може здійснюватися колективом незалежних осіб, що сприяє рівному залученню його членів до бізнес-операцій. На відміну від цього, динаміка трудових відносин між роботодавцями та працівниками передбачає видачу директив роботодавцем та їх виконання працівником. Ця відмінність відрізняє трудові відносини від співпраці в рамках спільного бізнесу.

- основна мотивація підприємницької діяльності полягає у задоволенні суспільних потреб у товарах, послугах і робочій силі. Щоб отримати дохід і досягти прибутковості, підприємці повинні виявити, актуалізувати або створити попит на свої товари, послуги чи робочу силу. Слід зазначити, що потреби споживачів змінюються з часом, що створює додаткові ризики для підприємців.

- заняття підприємницькою діяльністю вимагає доступу до матеріальних і нематеріальних ресурсів, таких як інформація, особисті навички, здібності та здатність до інновацій.

- підприємницькі ініціативи не існують ізольовано, а часто передбачають взаємодію з іншими економічними суб'єктами, такими як постачальники, підрядники та кредитори.

- державна реєстрація бізнесу є обов'язковою, що вимагає дотримання відповідного законодавства з самого початку підприємницької діяльності.

- дотримання закону є мінімальною відповідальністю підприємця. Однак це не повинно перешкоджати добровільному прийняттю соціально відповідальної ділової практики, спрямованої на мінімізацію негативних соціальних та екологічних наслідків і максимізацію позитивних впливів, що виникають в результаті підприємницької діяльності.

К. С. Нікітенко було сформовано модель взаємозв’язку різних аспектів підприємницької діяльності. Дана модель наведена на рис. 1.1.
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Рис. 1.1. Модель взаємозв’язку аспеків підприємницької діяльності [24]
Отже, на рис. 1.1 наведено поєднання таких аспектів підприємницької діяльності: технології, суспільство, природа або екологія, керування, економіка та політика. Аспект підприємницької діяльності охоплює окремі елементи, які включають суб'єкти, об'єкти та процеси, що впливають на підприємницьку діяльність. Взаємозв'язок цих аспектів бізнесу представлений пунктирними лініями, які ілюструють, як усі аспекти підприємницької діяльності впливають на підприємництво, і навпаки, як підприємництво може впливати на різні аспекти. Взаємодія цих змінних аспектів у бізнесі та підприємництві передбачає наявність ризику та невизначеності.
Підприємницька діяльність здійснюється в різних організаційно-правових формах. Ознайомлення з цими структурами є вкрай важливим при створенні бізнесу, оскільки правильний вибір форми діяльності суттєво впливає на стійкість компанії, її позиціонування на ринку та перспективи зростання в майбутньому. На вибір організаційно-правової форми впливає багато факторів, але основний акцент робиться на специфіку діяльності підприємства, що створюється, та її відповідність чинному законодавству. Отже, глибоке розуміння цих форм стає необхідним для прийняття обґрунтованих рішень та забезпечення дотримання чинного законодавства.
У широкому розумінні організаційно-правові форми підприємницьких підприємств можна класифікувати за такими ознаками: державні та комунальні унітарні підприємства:

- державні та комунальні унітарні підприємства;

- виробничі кооперативи;

- господарські товариства;

- командитні товариства;

- товариства з обмеженою відповідальністю;

- акціонерні товариства [36, с. 55].

Дослідження Ю. І. Грудзевич визнає наступне твердження: «Механізм реалізації підприємництва – це сукупність форм діяльності, принципів та умов здійснення, функцій, заходів та методів регулювання, об’єднаних у єдиний господарський комплекс, мета функціонування якого тотожна з метою підприємця» [8, с. 9].

На рис. 1.2 відображено схему за якою усі складові цього явища формують три головні складові: економічну, організаційну та соціальну.
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Рис. 1.2. Основні складові механізму реалізації підприємницької діяльності [8, с. 10]
З рис. 1.2 бачимо, що механізм поділяється має три основних складники: економічний, організаційний та соціальний. Крім цього, до складових механізму реалізації підприємницької діяльності належать умови розвитку, функції, принципи, форми та методи регулювання.
Таким чином, механізм реалізації підприємницької діяльності охоплює окремі економічні, організаційні та соціальні елементи, що проявляються через застосування принципів, функцій, умов розвитку, форм регулювання та методологій.
1.2. Ключові кроки та етапи відкриття власного підприємства
Започаткування власної справи та взяття на себе підприємницької відповідальності є важким і небезпечним завданням, яке вимагає стійкості, значної енергії, непохитної рішучості тощо. За сприятливих обставин ці старанні зусилля приносять значні фінансові прибутки, економічний вплив, суспільну повагу та досягнення першочергових цілей. Заснування власного бізнесу – це динамічний і трансформаційний процес, який вимагає ретельного планування, прийняття стратегічних рішень і невпинної рішучості.

Л. О. Болтянська зазначає, що «при створенні нового підприємства, бізнесмен-початківець повинен обрати сферу діяльності, врахувати можливості вкладення в справу власного і позикового капіталів, визначити строки окупності фінансових ресурсів» [1]. Розглянемо на рис. 1.3 етапи процесу створення власного бізнесу.
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Рис. 1.3. Етапи процесу створення власного бізнесу [19]
За структурою, яка відображена на рис. 1.3 зрозуміло, що процес відкриття та створення власного бізнесу складається з наступних 3 етапів:

1. Розробка бізнес-концепції. «Концепція бізнесу – концептуальний опис ключової бізнес-ідеї, формату бізнесу, які надають компанії перевагу над конкурентами» [38, с. 35].

Перший етап передбачає творчу розробку бізнес-концепції. Елемент загальної системи створення бізнесу передбачає мозковий штурм ідей, виявлення прогалин на ринку та вивчення потенційних можливостей. Важливо провести маркетингові дослідження, проаналізувати потреби та вподобання споживачів, а також оцінити реалістичність ваших ідей. Доопрацювання бізнес-концепції передбачає з'ясування вашої унікальної ціннісної пропозиції, цільової аудиторії та конкурентних переваг. Цей етап закладає фундамент вашої підприємницької подорожі, надаючи чіткий напрямок для подальшого планування та реалізації.
Описана стадія створення власного підприємства має поділ на два додаткових етапи: підготовчий та основний. Підготовчий етап містить в собі наступні елементи:

1. Збір та аналіз відповідної інформації, що охоплює маркетингові, виробничі та фінансові аспекти, мають вирішальне значення для ведення бізнесу. Для отримання такої інформації старанно використовується широкий спектр можливих джерел. Достовірність цієї інформації є надзвичайно важливою, оскільки вона безпосередньо впливає на точність розрахунків бізнес-плану.

2. Визначення місії компанії передбачає окреслення її основної мети, особливої ролі та унікального підходу до ведення бізнесу, що відрізняє її від конкурентів. Добре сформульована місія слугує ключовим елементом стратегічного планування, визначаючи напрямок майбутніх дій.

3. Проведення комплексного аналізу з метою виявлення сильних та слабких сторін майбутнього бізнесу. Сильні сторони охоплюють виняткові та відмінні якості, які відрізняють компанію від її конкурентів і слугують ключовими активами, на які покладається підприємець. І навпаки, слабкі сторони визначаються на основі аспектів, в яких компанія відстає від своїх конкурентів. Аналіз досягнень у сфері маркетингу, виробництва, персоналу та фінансів сприяє систематичному виявленню сильних і слабких сторін, що дозволяє приймати обґрунтовані рішення та вносити стратегічні корективи.

2. Бізнес-планування. «Бізнес-планування – це дисципліна, що містить у собі наукову розробку бізнес-плану, практичну його реалізацію та контроль за виконанням» [44, с. 4].

С. Ф. Покропивний та С. М. Соболь трактують розуміння бізнес-плану як «письмовий документ, в якому викладено сутність підприємницької ідеї, шляхи й засоби її реалізації та охарактеризовано ринкові, виробничі, організаційні та фінансові аспекти майбутнього бізнесу, а також особливості управління ним» [32, с. 6].

Подібної думки дотримується також Г. М. Тарасюк: «документ, який містить систему пов’язаних у часі і просторі, узгоджених із метою і ресурсами заходів та дій, спрямованих на отримання максимального прибутку внаслідок реалізації підприємницької ідеї» [40, с. 18].

Загалом, бізнес-план можна розуміти як письмовий проект, який фіксує фундаментальні аспекти підприємницької концепції, деталізуючи стратегії, ресурси та дії, необхідні для її реалізації. Він слугує дорожньою картою, забезпечуючи ясність і напрямок для підприємця, одночасно представляючи всебічний огляд ринкових, виробничих, організаційних і фінансових аспектів майбутнього бізнесу. Ефективне управління та координація ресурсів є невід'ємною частиною досягнення кінцевої мети - максимізації прибутку.

Бізнес-планування в контексті створення власного бізнесу передбачає розробку надійного бізнес-плану, який окреслює ваші цілі, стратегії та операційну структуру. Добре складений бізнес-план зазвичай включає аналіз ринку, оцінку конкурентів, стратегії маркетингу та продажів, фінансові прогнози та організаційну структуру. Крім того, важливо визначити юридичну структуру, зареєструвати бізнес і забезпечити дотримання відповідних нормативних вимог. Ретельне планування сприяє ефективному розподілу ресурсів, управлінню ризиками та допомагає приймати рішення під час подолання викликів, пов'язаних із започаткуванням бізнесу.

3. Реалізація бізнесу. Третій етап передбачає перетворення ваших планів на реальність. Реалізація бізнесу охоплює виконання ваших стратегій, придбання необхідних ресурсів та встановлення вашої присутності на ринку. Цей етап передбачає створення фізичної або онлайн присутності, закупівлю обладнання та інвентарю, наймання та навчання працівників, а також реалізацію ефективних ініціатив з маркетингу та продажів. Реалізація бізнесу також включає створення потужних мереж, налагодження відносин з постачальниками та забезпечення виняткового клієнтського досвіду. Постійний моніторинг та коригування вашої діяльності на основі зворотного зв'язку з ринком є важливим для сталого зростання та адаптації до мінливої динаміки бізнесу.

Дослідивши наукові дослідження можемо визначити етапи з яких складається підприємницький проект [39, 23]:

- визначення шляхів фінансування та потенційних джерел для забезпечення фінансових ресурсів для реалізації проекту. Первинне фінансування бізнесу здійснюється двома шляхами – через залучення капіталу (зовнішні джерела фінансування), або за допомогою випуску акцій.

«Зовнішніми джерелами фінансування бізнесу можуть бути комерційні банки, небанківські фінансові установи (страхові компанії, довірчі товариства, інвестиційні фонди, інвестиційні компанії), приватні фірми, урядові та регіональні програми тощо» [28, с. 51].

- підготовка та презентація комплексного бізнес-плану, що супроводжується переговорами з потенційними інвесторами та кредиторами.

- завершення процесу реєстрації компанії.

Ці етапи в сукупності сприяють успішній реалізації підприємницького проекту, дозволяючи залучити необхідні кошти, побудувати важливі партнерські відносини та створити правову основу для діяльності підприємства.

Глибоко розуміючи ці етапи та стратегічно орієнтуючись на них, підприємці-початківці можуть підвищити свої шанси на успіх та ефективно впоратися з викликами, пов'язаними з відкриттям власного бізнесу.
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Рис. 1.4. Складові елементи успішного бізнесу [38, с. 35]
Важливо визнати, що успіх власної справи людини визначається насамперед її зусиллями. Щоб отримати уявлення про ресурси, необхідні для процвітання бізнесу, можна зробити наступні кроки:

- визначити всі ресурси, необхідні для започаткування власного бізнесу;

- оцінити ці ресурси за такими критеріями, як необхідність, безкоштовність, можливість запозичення та можливість оренди;

- визначити ресурси, які дійсно необхідно придбати, та проаналізувати альтернативні варіанти, такі як вживані, економічно вигідні варіанти, плани розстрочки або потенційні можливості бартеру.

- встановити графік придбання цих ресурсів.

Розробка «карти ресурсів» в рамках цього процесу сприятиме кращому розумінню того, як стимулювати зростання бізнесу та визначенню потенційних постачальників ресурсів.

Таким чином, можемо підсумувати, що започаткування бізнесу передбачає кілька ключових кроків та етапів, які є важливими для успіху. Першим етапом є розробка бізнес-концепції, де підприємець формулює чітке бачення та визначає унікальну ціннісну пропозицію. Потім слідує вирішальний крок бізнес-планування, який передбачає створення детальної дорожньої карти, що окреслює стратегії, цілі та фінансові прогнози. Нарешті, етап реалізації бізнесу передбачає виконання планів, забезпечення фінансування, створення юридичної структури та початок діяльності. Кожен з цих етапів вимагає ретельного розгляду та ретельної підготовки, щоб закласти фундамент для успішного підприємництва.
1.3. Сучасні закордонні та вітчизняні практики відкриття власного підприємств

Незважаючи на економічні виклики, інтенсивну ринкову конкуренцію, обмеження, спричинені воєнним станом та іншими демографічними, політичними та економічними проблемами, перспектива започаткування власного бізнесу в Україні продовжує залишатися актуальною.

Підприємців спонукають до цього потенційні можливості та винагороди, які можна отримати, долаючи ці перешкоди. Для підприємців-початківців дуже важливо розвивати стійке мислення, адаптуватися до динамічного бізнес-середовища, визначати нішеві ринки або невикористані можливості, а також використовувати наявні ресурси та системи підтримки для подолання перешкод і процвітання у підприємницькій сфері. Завдяки наполегливості та прийняттю стратегічних рішень, люди можуть орієнтуватися в складному середовищі, використовувати прогалини на ринку та сприяти економічному зростанню та розвитку України.
Дослідження змін, що наразі відбуваються у вітчизняному бізнес-середовищі дозволяють робити висновки щодо загального стану підприємництва на національному та регіональному рівні для розробки та впровадження стимулюючих програм, заходів та зменшення ризиків різного характеру для підприємців у майбутньому [22, с. 66].

На початку процесу заснування компанії виникають різні проблеми, які можна поділити на п'ять окремих груп [17, 18, 27]:

1. Фінансові проблеми. До цієї групи належать проблеми, пов'язані з недостатнім фінансуванням або відсутністю потенційних джерел фінансування для започаткування та розвитку бізнесу. Однак отримання кредитів у комерційних банках може бути ускладнене високими відсотковими ставками, що створює фінансовий тягар.

2. Виклики з боку споживачів. Зовнішні фактори, які впливають на цільовий ринок як на потенційних клієнтів, призводять до проблем, пов'язаних з платоспроможністю. Цінова політика новостворених підприємств може впливати на прибутковість продукції або послуг у довгостроковій перспективі.

«Відсутність збору та аналізу даних про потенційних споживачів впливає на розуміння потреб та очікувань клієнтів, і, як наслідок, неможливості запропонувати товар або послугу, яка буде відповідати їх вимогам» [10]. Як наслідок, це може призвести до неефективних маркетингових кампаній, зниження продажів і негативного впливу на репутацію бізнесу.

3. Конкурентні виклики. Посилення конкуренції на ринку є значною перешкодою для започаткування бізнесу. Неадекватна оцінка конкурентного середовища може призвести до вибору сегмента ринку, насиченого конкурентами, що зменшить потенціал зростання компанії.

4. Соціальні та кадрові проблеми. Організація та управління персоналом може бути особливо складним завданням для нових власників бізнесу, особливо за відсутності досвіду або прикладів ефективних систем управління. У цій групі дилеми можуть включати низьку мотивацію працівників, нестачу висококваліфікованих кадрів, утримання працівників та зменшення плинності кадрів, а також створення згуртованої корпоративної культури.

Успішне вирішення цих проблем вимагає стратегічного планування, інноваційних підходів та активних заходів. Підприємці повинні шукати альтернативні варіанти фінансування, проводити ретельні маркетингові дослідження, розробляти унікальні ціннісні пропозиції, впроваджувати ефективні маркетингові стратегії та інвестувати в практики управління людськими ресурсами, щоб подолати ці перешкоди та досягти сталого зростання бізнесу.

Прикладом розв’язання окремих проблем, а саме фінансування та інвестування, може бути закордонний досвід підтримки малих та середніх підприємств. Так, наприклад, Німеччина запустила 200 програм підтримки малого та середнього бізнесу під загальною назвою Mittelstand, які передбачають виділення на кредитування таких підприємств 15,5 млрд. євро щорічно [2].
Низка прикладів фінансової підтримки нового бізнесу в закордонній практиці:
1. Доступ до фінансування. Багато країн створили спеціальні фінансові установи або фонди, які пропонують кредити, гранти або гарантії, спеціально призначені для малого та середнього бізнесу. Наприклад, Адміністрація малого бізнесу (SBA) у США надає кредитні програми та доступ до венчурного капіталу для малого та середнього бізнесу, а Європейський інвестиційний фонд (ЄІФ) підтримує малий та середній бізнес шляхом надання гарантій та інвестицій у венчурний капітал в Європейському Союзі.

2 Бізнес-інкубатори та акселератори. Уряди та приватні організації часто створюють бізнес-інкубатори та акселератори для підтримки бізнесу на ранніх стадіях розвитку. Ці програми надають наставництво, інфраструктуру, можливості для налагодження зв'язків та доступ до фінансування, щоб допомогти малому та середньому бізнесу розвиватися та процвітати. Прикладами таких програм є Station F у Франції та Y Combinator у США. «Station F – це бізнес-інкубатор для стартапів, розташований у 13-му окрузі Парижа. Відомий як найбільший у світі стартап-центр» [52].

3. Допомога в експорті. Багато країн пропонують програми підтримки, які допомагають малому та середнього бізнесу вийти на міжнародні ринки. Ця допомога може включати дослідження ринку, навчання з експорту, торгові місії та фінансову підтримку для участі в міжнародних торгових виставках. Наприклад, Канадська служба торгових комісарів та Департамент міжнародної торгівлі Великої Британії надають послуги з підтримки експорту для малого та середнього підприємництва.

4. Регуляторна підтримка. Уряди деяких країн спрощують регуляторні процедури та зменшують бюрократичні бар'єри для підтримки малого та середнього бізнесу. Вони можуть запроваджувати спрощені процеси реєстрації, зменшувати податковий тягар та надавати пільги або стимули для конкретних галузей. Прикладами таких зусиль є німецька ініціатива «Gründerzeit» та сінгапурська програма «Start Now». «Start Now також є першим у Сінгапурі недержавним соціальним підприємством. По суті, сінгапурський стартап має на меті полегшити волонтерство, а також спростити процес найму для неурядових організацій та підприємств» [51].

5. Навчання та розвиток навичок. Уряди часто інвестують у навчальні програми для підвищення кваліфікації та знань власників і працівників малого та середнього бізнесу. Ці програми пропонують тренінги, семінари та професійне навчання для покращення управління бізнесом, маркетингу, фінансової грамотності та технологічних можливостей. Австралійська «Програма для підприємців» та південнокорейська «Академія стартапів» - це ініціативи, спрямовані на навчання та розвиток навичок для малого та середнього підприємництва. Південнокорейська ініціатива надає наступний перелік послуг:
- всебічну підтримку молодим підприємцям для забезпечення їхнього успіху;

- надання коштів для покриття 70 % загальних витрат на проект;

- надання офісний простір для розробки продукту;

- консультування 1 на 1 з експертами галузі [48].

І. П. Зрибнєва інформує про японський досвід: «В Японії спеціалізовані Венчурні центри підтримки підприємництва проводять лекції та практичні заняття по багатьом темам, а також надають технопарків та інкубаторів бізнесу консультантів по веденню бізнесу, розширення мереж продажів, в сфері захисту авторських прав» [13, с. 272].
Ці приклади демонструють, як зарубіжні країни надають широкий спектр заходів підтримки для розвитку та зміцнення малого та середнього бізнесу, сприяючи його зростанню, інноваціям та конкурентоспроможності на світовому ринку.

Підприємці, які наважуються на створення стартапів, часто стикаються з різноманітними викликами, притаманними зовнішньому середовищу. До них належать адміністративні бар'єри, такі як повсюдна корупція, бюрократичні перепони, спотворене конкурентне середовище, обтяжливі податкові зобов'язання, обмежений доступ до інфраструктури та ресурсів [16, с. 109]. Іншою перешкодою є законодавча база, яка характеризується недосконалістю, неефективністю судової системи та недостатньою державною підтримкою малих і середніх підприємств.

Окрім визнання перешкод, з якими стикаються підприємці при започаткуванні бізнесу, вкрай важливо розробити універсальні підходи, які дозволять подолати фінансові, ринкові, кадрові та інші бар'єри. Поглиблений аналіз цього питання дозволив виявити низку заходів [21, 44, 9], здатних зменшити ризики:

1. Проведення комплексної оцінки конкурентного середовища. Ретельне дослідження ринку та аналіз конкурентів дозволяють визначити сильні та слабкі сторони конкурентів і допомагають оцінити попит на товари чи послуги на цільовому ринку. Ці знання сприяють формулюванню ефективної стратегії розвитку та встановленню привабливої цінової політики.

2 Розробка обґрунтованої та реалістичної стратегії розвитку бізнесу. Обґрунтована стратегія охоплює необхідні кроки та дії, необхідні для досягнення заздалегідь визначених цілей. Вона повинна ґрунтуватися на ретельному бізнес-плануванні та відповідати унікальним характеристикам підприємства.

3. Впровадження механізмів моніторингу та контролю. Регулярна оцінка стратегічних цілей і результатів є важливою для успіху бізнесу. Постійна переоцінка та адаптація до змін у зовнішньому середовищі забезпечують постійну актуальність та ефективність.

Малі підприємства становлять значну частину ринкової економіки у фінансово розвинених країнах і роблять значний внесок у розвиток національних економік. Усвідомлюючи важливість цих підприємств для економіки в цілому, іноземні уряди застосовують різноманітні стратегії для надання державної підтримки, такі як податкові пільги, юридична та консультативна допомога, освітні ініціативи та програми, що сприяють кредитній підтримці, як-от доступні кредити та гарантії.

Таким чином, досліджений світовий та вітчизняний досвід практики створення власного бізнесу є необхідним для розуміння існуючих проблем в Україні та створення можливостей їх усунення. Так, наприклад, надані приклади підтримки малого та середнього бізнесу закордоном є підґрунтям для формування подібних програм, або ініціатив, що будуть спрямовані на фінансову підтримку нового бізнесу в Україні. Запровадження та дослідження заходів мінімізації ризиків дозволить українським підприємцям збільшити шанси та успіх та розвиток в мінливому та жорсткому бізнес-середовищі.
РОЗДІЛ 2 
АНАЛІТИЧНЕ ПІДҐРУНТЯ ПРОЄКТУ ЩОДО СТВОРЕННЯ ВЛАСНОГО ПІДПРИЄМСТВА
2.1. Організаційна-правові основи створення власного підприємства
Перспективи розвитку власної рекламної компанії є багатообіцяючими завдяки кільком факторам. По-перше, рекламна індустрія постійно розвивається під впливом технологічного прогресу та змін у поведінці споживачів. Це відкриває можливості для інноваційних підходів, таких як цифрова реклама, маркетинг впливу та персоналізовані кампанії. Випереджаючи галузеві тенденції та адаптуючись до нових технологій, ваша рекламна компанія може позиціонувати себе як лідер у наданні клієнтам найсучасніших рішень.

По-друге, компанії з різних галузей визнають важливість ефективних маркетингових та рекламних стратегій для отримання конкурентної переваги. Оскільки компанії прагнуть розширити своє охоплення ринку та підвищити рівень популярності компанії, очікується, що попит на рекламні послуги продовжуватиме зростати. Рекламна компанія може скористатися цим попитом, пропонуючи комплексні та індивідуальні рекламні рішення, які відповідають конкретним потребам клієнтів.

Крім того, у міру того, як глобальна економіка відновлюватиметься, а підприємства відновлюватимуть інвестиції в маркетинг і рекламу, ймовірно, зростатиме потреба в стратегічному керівництві та креативних кампаніях. Рекламна компанія може позиціонувати себе як надійного радника та партнера, який надає стратегічні ідеї, приймає рішення на основі даних та проводить ефективні кампанії, що сприяють зростанню бізнесу клієнтів.

Дослідження побудоване на базі створення власної справи – рекламної агенції в місті Одеса. Визначення загальної характеристики власного підприємства передбачає визначення головної проблеми та перспектив розвитку бізнесу цієї галузі. Окрім цього, необхідно сформувати організаційну структуру (структура та склад персоналу) підприємства та основні види послуг, що будуть надаватися організацією.

Розглянемо такі характеристики як назва підприємства, основний вид діяльності та послуги, оренда приміщення, вартість оренди, місце розміщення:

1. Назва підприємства – «PromotionVR»;

2. Основний вид діяльності підприємства – за КВЕД-2010, клас 73.11: «Цей клас включає забезпечення повного набору рекламних послуг (за допомогою власних можливостей або на договірній основі), у т.ч. консультування, послуги з художнього оформлення реклами, виготовлення рекламних матеріалів, їх купівлю» [15];

3. Організаційно-правова форма підприємства – ФОП. «ФОП – це фізична особа-підприємець, людина, яка легально працює як підприємець» [43].

У випадку вибору цієї організаційно-правової форми сума податку буде залежати від максимального обсягу доходу підприємства протягом календарного періоду:
- для ФОП I групи єдиний податок становить 268,4 грн на місяць (обсяг доходу до 1118900 грн.)

- для ФОП II групи єдиний податок становить 1340 грн. на місяць (обсяс доходу до 5587800 грн.);

- для ФОП III групи єдиний податок становить 5 % від доходу (обсяг доходу до 7818900 грн.) [31].

Отже, на перший час існування підприємства податок буде становити 268,4 грн. на місяць. Варто враховувати, що зі збільшенням персоналу на підприємстві, необхідно буде також змінювати організаційно-правову форму на ТОВ (товариство з обмеженою відповідальністю).
3. Місце розміщення (орендоване приміщення) за адресою – 48 перлина Kadorr на Каманіна. Відкриття офісу рекламної агенції в житловому комплексі в жвавому районі підходить з кількох причин. По-перше, близькість до житлового комплексу забезпечує легкий доступ до потенційних клієнтів і споживачів. По-друге, високий пішохідний трафік у жвавому районі підвищує впізнаваність агентства, що потенційно приваблює більше клієнтів. По-третє, перебування в безпосередній близькості до інших підприємств та зручностей у цьому районі відкриває можливості для налагодження зв'язків та співпраці.
Крім того, наявність офісу в житловому комплексі може покращити сприйняття бренду агентства, демонструючи стабільність і доступність для клієнтів. Загалом, такий вибір місця розташування пропонує зручність, видимість, перспективи нетворкінгу та позитивний імідж компанії.
4. Вартість оренди приміщення складає – 26500 грн на місяць з подальшим збільшенням у наступні роки;

5. Загальна площа приміщення становить 65,6 м2.

Розглянемо перелік послуг, які будуть надаватися підприємством протягом першого року:
1. Брендинг та розробка айдентики. Створення або покращення візуальної ідентичності бренду, включаючи дизайн логотипу, бренд-гайдлайни та позиціонування бренду.

2. Рекламні кампанії. Розробка та реалізація комплексних рекламних кампаній у різних медіа-каналах, таких як друковані видання, телебачення, радіо та цифрові платформи.

3. Цифровий маркетинг. Впровадження стратегій цифрового маркетингу, включаючи пошукову оптимізацію (SEO), маркетинг у соціальних мережах, маркетинг електронною поштою та рекламу в Інтернеті.

4. Створення креативного контенту. Створення цікавого та переконливого контенту для рекламних матеріалів, включаючи копірайтинг, графічний дизайн, виробництво відео та фотографій.

5. Дослідження та аналіз ринку. Проведення маркетингових досліджень для збору інформації, аналізу поведінки цільової аудиторії та прийняття стратегічних рішень щодо маркетингових кампаній.

6. Медіа-планування та закупівля медіа-реклами. Визначення найефективніших медіа-каналів, узгодження рекламних тарифів та придбання медіа-простору для оптимального висвітлення кампанії.

7. Управління соціальними мережами. Управління акаунтами в соціальних мережах, створення контент-календарів, взаємодія з аудиторією та реалізація рекламних кампаній в соціальних мережах.

8. Зв'язки з громадськістю. Підготовка прес-релізів, організація медіа-заходів та управління відносинами зі ЗМІ з метою створення позитивного висвітлення в ЗМІ та покращення репутації бренду.

9. Розробка та дизайн веб-сайтів. Проектування та розробка візуально привабливих і зручних для користувача веб-сайтів, які відповідають ідентичності бренду та включають ефективні елементи заклику до дії.

У міру зростання компанії та збільшення її ресурсів буде розширюватися асортимент послуг, щоб задовольнити зростаючі потреби клієнтів та мінливий рекламний сектор.

«PromotionVR» з точки зору організаційно-правової форми буде товариством з обмеженою відповідальністю (ТОВ). «Товариство з обмеженою відповідальністю – це комерційна організація, утворена за узгодженням не менше ніж 2 громадян або юридичних осіб шляхом об’єднання їх вкладів з метою здійснення спільної господарської діяльності» [41].

Перевагою цих підприємств, на відміну від публічних акціонерних товариств, є значно нижчий мінімальний капітал, необхідний для їх заснування. ТОВ визнаються окремими юридичними особами, капітал яких поділений на частки між учасниками, але без права випуску акцій. Учасники ТОВ не несуть особистої відповідальності за зобов'язаннями компанії, приймаючи на себе ризик збитків виключно в межах своїх внесків.

У подальшому розглянемо організаційну структуру «PromotionVR». «Організаційна структура – це формалізована система завдань і підпорядкованості, контролююча, координуюча і мотивуюча співробітників таким чином, щоб вони могли узгоджувати свої дії для досягнення організаційних цілей» [12].
Організаційна структура в перший рік існування рекламної агенції:

1. Головний виконавчий директор. Відповідає за загальне стратегічне керівництво, розвиток бізнесу та залучення клієнтів.

2. Креативний директор. Керує креативним відділом, забезпечуючи розробку інноваційних та цікавих рекламних кампаній.

3. Менеджер по роботі з клієнтами. Керує відносинами з клієнтами, координує проекти та забезпечує їхню задоволеність.

4. Менеджер з маркетингу. Розробляє та впроваджує маркетингові стратегії для просування послуг агентства та залучення клієнтів.

5. Фінансовий менеджер. Займається фінансовим плануванням, бюджетуванням та бухгалтерською діяльністю.

6. Графічний дизайнер. Відповідає за створення візуальних елементів для рекламних кампаній.
7. Копірайтер. Розробляє переконливі тексти для рекламних кампаній.

8. Арт-директор. Забезпечує художнє спрямування та керівництво візуальними елементами кампаній.

9. Фахівець з виробництва. Контролює виробничий процес, забезпечуючи безперебійне виконання рекламних матеріалів.

10. Медіа-планувальник. Розробляє медіа-стратегії, обирає відповідні канали для проведення рекламних кампаній, аналізує ринок, збирає інформацію про споживачів.

Протягом другого року існування рекламної агенції відбуваються наступні зміни:

- пошук додаткових графічних дизайнерів, 1 додаткового копірайтера, щоб впоратися зі зростаючим навантаженням та різноманітними вимогами клієнтів;

- відкриття нової посади – менеджер з розвитку, який фокусується на залученні нових клієнтів, розвитку партнерств (з іншими компаніями, постачальниками послуг, державними організаціями) та розширенні ринкової присутності.

Протягом третього року від дати заснування підприємства в організаційній структурі відбуваються наступні зміни:

- збільшення штату бухгалтерії, щоб впоратися зі зростаючою клієнтською базою та проектним навантаженням;
- відкриття нової посади – фахівці з медіа-баїнгу. Це спеціалісти, відповідальні за ведення переговорів та придбання рекламних площ у різних медіа-каналах.

Протягом четвертого року існування компанії відбуваються наступні зміни:

- формування окремого відділу цифрового маркетингу, в який будуть входити експерт з цифрової реклами, маркетингу в соціальних мережах, пошукової оптимізації (SEO) та інтернет-кампаній;
- формування у складі одного з відділів команди з виробництва відео, яка займається створенням відеоконтенту для рекламних роликів, промо-відео та онлайн-реклами.
Протягом п’ятого року планується впроваджувати наступні зміни в організаційній структурі підприємства:

- відкриття нової посади – директор з маркетингу, який контролює всю маркетингову діяльність, стратегії брендингу та відносини з клієнтами;

- підвищення фінансового менеджеру до посади директору фінансового відділу, який керує фінансовими операціями, бюджетуванням, фінансовим плануванням та звітністю;

- відкриття нового відділу – відділ управління персоналом.

Розглянемо на рис. 2.1 організаційну структуру рекламної агенції протягом першого року існування.

З рис. 2.1 бачимо, що в основу організаційної структури, яка буде побудована протягом першого року, входить персонал та відділи, що необхідні для початку діяльності. Визначений перелік персоналу дозволить почати позиціонувати себе на ринку та розробити програму просування послуг підприємства. На рис. 2.2 відобразимо зміни в організаційній структурі протягом наступних чотирьох років.
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Рис. 2.1. Організаційна структура рекламної агенції в перший рік її заснування
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Рис. 2.2. Зміни в організаційній структурі підприємства протягом п’яти років

З рис. 2.2 бачимо, що прогнозована організаційна структура рекламного підприємства збільшилася протягом п’яти років існування. Збільшилася також кількість працівників, з окремих посад було розроблено цілі відділи, які включають в себе директора та підлеглих.
Таким чином, окреслена на рис. 2.2 організаційна структура є загальною основою на перші п'ять років існування власного підприємства. Варто зауважити, що в її склад можуть бути внесені корективи відповідно від траєкторії зростання агентства та потреб індустрії.
Відображена на рис. 2.1 та рис. 2.2 організаційна структура відноситься до лінійно-функціональних. «Лінійно-функціональна організаційна структура складається з лінійних підрозділів, які виконують в організації основну роботу, та обслуговуючих спеціалізованих функціональних підрозділів» [29, с. 248]

Розглянемо у табл. 2.1 кількість персоналу за посадами та зміни протягом 5 років.
Таблиця 2.1. Склад та кількість персоналу протягом перших п’яти років існування рекламної агенції

	Назва посади
	За роками (кількість осіб)
	Зміни протягом періоду

	
	1 рік
	2 рік
	3 рік
	4 рік
	5 рік
	

	Головний виконавчий директор
	1
	1
	1
	1
	1
	0

	Креативний директор
	1
	1
	1
	1
	1
	0

	Графічний дизайнер
	1
	2
	2
	3
	3
	+2

	Арт-директор
	1
	2
	2
	2
	3
	+2

	Медіа-планувальник
	1
	1
	1
	2
	2
	+1

	Копірайтер
	1
	2
	3
	3
	4
	+3

	Фахівець з виробництва
	1
	1
	2
	2
	2
	+1

	Менеджер по роботі з клієнтами
	1
	1
	2
	3
	4
	+3

	Менеджер з маркетингу
	1
	1
	2
	2
	-
	0

	Фінансовий менеджер
	1
	1
	-
	-
	-
	0

	Контентмейкер (відео)
	-
	-
	-
	1
	2
	+2

	Менеджер з розвитку
	-
	1
	1
	2
	2
	+2

	Директор відділу по роботі з клієнтами
	-
	-
	-
	1
	1
	+1

	Фінансовий директор
	-
	-
	1
	1
	1
	+1

	Бухгалтера
	-
	-
	2
	3
	3
	+3

	Директор маркетингового відділу
	-
	-
	-
	-
	1
	+1

	Менеджер з цифрової реклами
	-
	-
	1
	1
	2
	+2

	Менеджер маркетингу в соціальних мережах
	-
	1
	1
	2
	3
	+3

	Менеджер з пошукової оптимізації
	-
	-
	-
	1
	2
	+2

	Директор відділу управління персоналом
	-
	-
	-
	1
	1
	+1

	Менеджери управління персоналом
	-
	-
	1
	2
	3
	+3

	Всього
	10
	14
	23
	34
	41
	+31


З розрахунків прогнозованої кількості персоналу, що наведена у табл. 2.1 можемо зробити висновок, що протягом 5 років існування підприємства кількість персоналу збільшиться на 31 співробітника. Окремо розглянемо структуру персоналу (керівники, робітники) та вікову структуру протягом п’яти років роботи підприємства на рис. 2.3.
З рис. 2.3 спостерігаємо, що протягом 5 років роботи рекламного підприємства відбулися такі зміни: на етапі відкриття підприємства склад керівників становить 20 % від загальної кількості персоналу, тоді як працівники складають 80 %. Вже після 5 років роботи кількість керівників у загальній чисельності персоналу становить 14,6 %, тоді як працівники складають 85,4 %.

Зміни у складі працівників рекламної компанії за 5-річний період свідчать про зміни в організаційній структурі та ієрархії. Спочатку частка керівного персоналу була вищою порівняно з працівниками, що свідчить про більш насичену зверху структуру. Однак через 5 років відсоток керівників зменшився, а відсоток працівників збільшився, що свідчить про вирівнювання організаційної структури з більшим акцентом на персонал, який працює на передовій лінії. Це може свідчити про делегування повноважень, розширення прав і можливостей працівників та більш децентралізований процес прийняття рішень у компанії.
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Рис. 2.3. Зміни структури складу персоналу рекламного підприємства протягом п’яти років

Наведена в підрозділі загальна характеристика PromotionVR, а саме – організаційна структура, місце розміщення, вартість оренди, склад персоналу та прогнозування стосовно його зміни у подальші 5 років, дозволяють визначити, що рекламна агенція має перспективи розвитку відносно управління, розташування з подальшим розширенням офісу, рівня продуктивності роботи.

2.2. Аналіз ринку рекламних послуг в Україні

Стрімкий розвиток рекламного ринку вимагає ретельного вивчення його операційних аспектів, а також швидкої адаптації та активного передбачення майбутніх тенденцій. Рекламними послугами користуються організації з різних секторів економіки, налагоджуючи партнерські відносини з інформаційними провайдерами на телебаченні, радіо, веб-порталами та поліграфічними компаніями для розповсюдження друкованих рекламних матеріалів.

Однак спеціалізовані рекламні фірми не є єдиними суб'єктами, відповідальними за рекламні функції, оскільки підприємства різних галузей можуть самостійно розробляти рекламний контент. Крім того, рекламні підприємства демонструють багатогранну приналежність, поєднуючись як з медіа-індустрією через свою участь у створенні медіа-контенту, так і з креативними індустріями, оскільки кожен рекламний продукт являє собою унікальний результат творчих зусиль.

«Проведення аналізу ринку необхідне з метою одержання об’єктивної інформації про реальну ситуацію на ринку, виявлення та оцінки сили впливу основних чинників. Під час аналізу виявляють обсяги, структуру, попит, пропозицію за певний час та визначають основні тенденції розвитку ринку» [37].

Розуміння та аналіз ринку має вирішальне значення для розвитку власної рекламної компанії з кількох причин. По-перше, аналіз ринку допомагає виявити існуючий попит на рекламні послуги, що дозволяє агентству адаптувати свої пропозиції до конкретних потреб клієнтів. Розуміючи ринок, агентство може визначити цільову аудиторію, виявити конкурентів і розробити унікальні ціннісні пропозиції, щоб диференціювати себе в переповненому рекламному ландшафті.

По-друге, аналіз ринку дає уявлення про галузеві тенденції та нові технології, що дозволяє агентству залишатися на крок попереду і пропонувати клієнтам інноваційні та актуальні рішення.

Л. П. Шендерівська аналізуючи ринок рекламної продукції в Україні наголошує, що в умовах зростання рівня конкуренції підвищується попит на рекламу, оскільки вона є вагомим чинником комунікаційної політики підприємства і необхідна для увиразнення товарів виробника з-поміж інших, не менш якісних і конкурентоздатних [45].

У кризові часи бізнес стикається з обмеженням фінансових можливостей для належного фінансування просування продукції. Однак компанії, які не мають значного спектру інструментів для самостійного просування послуг, значною мірою покладаються на постійні інвестиції в рекламу, що дозволяє їм розширювати ринки збуту.
Рекламний ринок можна описати як колективну групу осіб та організацій, які користуються рекламними послугами, що пропонуються рекламними агентствами та іншими гравцями галузі. Він охоплює широку сферу рекламної індустрії та її комерційної діяльності.

Т. С. Глущенко у дослідженні стану рекламного ринку розглядає його як соціальний інститут, метою якого є забезпечення суспільних потреб в рекламних послугах [6].
Останнім часом світовий рекламний ринок зазнав помітних трансформацій, особливо в його структурі. Медійний сектор стабільно домінує на рекламно-комунікаційному ринку, представляючи значну більшість. На рис. 2.4 відобразимо структуру обсягу рекламного ринку в Україні станом на 2020 рік.

[image: image8.png]Heveniiina
cK1a108a
20%(6 525w
PH)





Рис. 2.4. Обсяг рекламного ринку України станом на 2020 рік [25]
Згідно із рис. 2.4, обсяг медійної реклами у 2020 році сягнув 24517 млн. грн. Натомість немедійний сегмент, що охоплює маркетингові послуги та ринок PR, склав 6252 млн. грн. 
Для визначення динаміки розвитку ринку варто навести дані станом на кінець 2022 року. На рис. 2.5 відобразимо обсяг рекламного ринку України станом на кінець 2022 року.
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Рис. 2.5. Обсяг рекламного ринку України станом на 2022 рік [26]
З рис. 2.5 можемо зробити наступні висновки: на початку 2022 року розвиток ТБ-реклами показав багатообіцяюче зростання, випереджаючи прогнози. Однак початок війни призвів до значних перебоїв. Ринок поступово почав відновлюватися з серпня, а обсяги падіння сягнули майже третину від стану у 2021 році. Очікується, що таке скорочення пропозиції вплине на ціноутворення у 2023 році. Спонсорство зіткнулося з проблемами, оскільки канали скоротили кількість прем'єр, які раніше були привабливими для партнерів.

Загалом пряма телереклама у 2022 році скоротилася майже на 80 %, склавши 2370 тис. грн., тоді як спонсорство зменшилося на 87 %, не перебільшивши 234 тис. грн.

За даними УАМБ (Українська асоціація медіа бізнесу) [42], обсяги реклами у пресі впали до нуля після початку повномасштабних військових дій в Україні. Рекламодавці обережно почали повертатися з травня, а влітку обсяги розміщення досягли 25-30 % від даних за 2021 рік. Ситуація варіюється між національними, місцевими та спеціалізованими ЗМІ, при цьому очікується незначне покращення в грудневих розміщеннях.

OutOfHomeMedia [50] відзначила значне падіння попиту на рекламні послуги через війну, яке частково відновилося з поверненням стабільності на території, які не знаходяться у зоні воєнних дій. Західна та центральна частини країни відіграли ключову роль у відновленні попиту на рекламні послуги, особливо на цифрові медіа.

Реклама через радіо демонструвала обережні, але оптимістичні перспективи у другій половині року. У кінці 2022 року відновлення було кращим, ніж очікувалося, і перевершило початкові прогнози експертів.

Реклама в кінотеатрах має номінальну присутність у загальному рекламному медіа-просторі, зосереджуючись переважно на показниках початку 2022 року.
Дані некомерційної організації – IAB Ukraine [49] щодо ринку цифрової реклами станом на 2022 рік базуються на фактичних обсягах реклами за перше півріччя, дослідженнях, проведених профільними комітетами, та інсайтах, отриманих від різних онлайн-платформ та рекламодавців. Спільним фактором негативної динаміки в усіх медіасекторах є початок повномасштабного вторгнення.
В. В. Забродіна аналізуючи динаміку зростання попиту на послуги digital-маркетингу, або Інтернет-реклами, вказує: «Інтернет-реклама має низку переваг: охоплення великої аудиторії, можливості таргетування, відстежування зворотного зв’язку, висока швидкість передачі контенту, оперативне виправлення, доопрацювання, мультимедійність, мультиплатформність, відтак не лише підвищення якості рекламних звернень, але і удосконалення товарної політики» [11].
Станом на початок 2023 року найбільш популярними інструментами інтернет-маркетингу в Україні є: Facebook, Instagram, Twitter, Tik-Tok так інші. «В Україні Instagram, за даними веб-сайту, що надає послуги веб-аналітики для бізнесу «СіміларВеб», посідає 9 місце в рейтингу найбільш відвідуваних сайтів» [53].
Аналіз конкурентів є важливим аспектом аналізу ринку, оскільки він дає цінну інформацію про ринкові тенденції, вподобання споживачів та конкурентні переваги. Вивчаючи конкурентів, бізнес може зрозуміти загальну привабливість ринку, виявити прогалини та можливості, а також передбачити потенційні загрози. Отже, проведемо аналіз існуючих конкурентів у секторі рекламних послуг в Україні у табл. 2.2.
Таблиця 2.2. Рейтинг найбільш конкурентів в галузі комунікаційних агентств станом на 2022-2023 рр.

	№1
	Назва компанії
	Рейтингова оцінка

	1
	Saatchi & Saatchi Ukraine
	101

	2
	Leo Burnett Ukraine
	76

	3
	Postmen
	68

	4
	ANGRY agency
	66

	5
	Bickerstaff.734
	64

	6
	ISD Group
	62

	7
	KYIFORNIA
	46


З табл. 2.2 зрозуміло, що найбільшим комунікаційним агентством в Україні є Saatchi & Saatchi Ukraine. На другому місці конкурентів у сфері надання рекламних послуг є Leo Burnett Ukraine. Зауважимо, що комунікаційні агентства – це всі суб'єкти рекламно-комунікаційного ринку України, які займаються розробкою інноваційних стратегій, концептуалізацією брендів, реалізацією різноманітних рекламних, дизайнерських, маркетингових, сервісних, діджитал, піар та інших кампаній, а також пропонують комплексні рішення.
Додаткового зробимо аналіз цільової групи споживачів ринку рекламних послуг в Україні. Цільові споживачі ринку рекламних послуг в Україні можуть відрізнятися залежно від конкретних послуг, що пропонуються. Однак можна виділити деякі загальні цільові групи споживачів українського рекламного ринку:

- підприємства та організації. Малий, середній та великий бізнес у різних галузях, які прагнуть просувати свої товари чи послуги за допомогою реклами.

- маркетингові та рекламні агенції. Агенції можуть потребувати спеціалізованих рекламних послуг для розширення власних можливостей або задоволення специфічних потреб своїх клієнтів.

- медійні компанії. Телевізійні мережі, радіостанції, друковані видання, онлайн-платформи та інші засоби масової інформації, які покладаються на доходи від реклами для підтримки своєї діяльності.

- платформи електронної комерції та інтернет-магазини. Компанії, що займаються роздрібною торгівлею в Інтернеті та електронною комерцією, часто використовують рекламні послуги для залучення трафіку, підвищення впізнаваності бренду та збільшення продажів.

- урядові та державні організації. Урядові організації, державні установи та некомерційні організації, які мають на меті передавати повідомлення, просувати державні послуги або підвищувати обізнаність про соціальні проблеми.

- стартапи та підприємці. Новостворені компанії, стартапи та підприємці, які прагнуть підвищити впізнаваність свого бренду, охопити цільову аудиторію та завоювати частку ринку.

Зазначимо, що це перелік загальних категорій споживачів, 

Важливо зазначити, що це загальні категорії, і в межах кожної з них можуть існувати специфічні підсегменти з унікальними потребами та вподобаннями. Розуміння специфіки цільових споживачів на українському рекламному ринку вимагає подальших маркетингових досліджень та аналізу, щоб визначити найбільш релевантні та прибуткові сегменти клієнтів.
Отже, аналіз ринку рекламних послуг в Україні дозволив визначити, що даний сектор є перспективним з точки зору можливостей розвитку, проте станом на 2022 рік обсяги ринку значно впали, через початок повномасштабного вторгнення та різкий перехід споживачів до послуг digital-реклами. Незважаючи на кількість існуючих конкурентів на ринку, сектор потребує нових ідей та інноваційних видів послуг, на що вказує нерівномірний розподіл за національним рейтингом креативності.

2.3. Аналіз зовнішніх факторів впливу на власне підприємство
У динамічному та конкурентному бізнес-середовищі розуміння та аналіз зовнішніх факторів, які можуть впливати на діяльність та успіх рекламної агенції, має вирішальне значення. Аналіз відіграє значну роль у розробці комплексного бізнес-плану, оскільки він дає уявлення про можливості та виклики, пов'язані із зовнішнім середовищем.

Вивчаючи такі фактори, як ринкові тенденції, галузева конкуренція, технологічний прогрес, регуляторні зміни та соціально-економічні умови, підприємство, що орієнтоване на надання рекламних послуг може адаптувати стратегії, зменшити ризики та скористатися сприятливими обставинами.
Аналіз зовнішніх факторів впливу передбачає використання методик PEST-аналізу та матриці SWOT-аналізу. «PEST-аналіз – це PEST-аналіз – це інструмент, що історично склався з чотирьох елементного стратегічного аналізу (політичні, економічні, соціальні та технологічні фактори)» [Берницька, с. 42].
У табл. 2.3 буде проведено PEST-аналіз для власного підприємства (політичні та економічні фактори).
Таблиця 2.3. Оцінка факторів зовнішнього середовища на основі PEST-аналізу (політичні та економічні фактори)
	Група факторів
	Фактори
	Стан фактору
	Тенденція розвитку
	Вплив на підприємство

	Політичні
	Податкове навантаження
	Станом на 2023 повернення податків довоєнного часу [31]
	Погіршення
	-

	
	Законодавство стосовно рекламної діяльності
	Закон України «Про рекламу» [33]
	Відсутність змін
	0

	
	Антимонопольне законодавство
	В Україні діє антимонопольне бюро
	Покращення
	+

	
	Трудове законодавство
	Трудовий кодекс України
	Стабільність
	0

	
	Погіршення геополітичного становища країни
	В Україні продовжується війна
	Погіршення
	-

	Економічні
	Рівень інфляції
	Зростання інфляції на 16,6 % у 2022 році порівняно з 2021 роком [14]
	Погіршення
	-

	
	Кредитно-грошова політика
	На час війни кредитно-грошова політика обмежена
	Погіршення
	-

	
	Рівень безробіття
	Зростання безробіття на 0,4 % у 2021 році порівняно з 2022 роком [35]
	Погіршення
	-

	
	Рівень ВВП
	Падіння на 25,5 % у 2022 році порівняно з 2021 роком [3]
	Погіршення
	-

	
	Рівень конкуренції у секторі
	Середній рівень конкуренції з потенційним зростанням
	Погіршення
	-

	
	Інвестиційна привабливість сектору
	Високий рівень привабливості
	Покращення
	+

	
	Купівельна спроможність населення
	Падіння купівельної спроможності населення
	Погіршення
	-

	
	Тенденція накопичення та споживання
	Негативна тенденція
	Погіршення
	-


У табл. 2.4 буде проведено PEST-аналіз для власного підприємства (соціальні та технологічні фактори).

Завдяки наведеним у табл. 2.3 та табл. 2.4 факторам за PEST-аналізом можемо провести оцінку ступеня впливу кожної групи факторів. 

Таблиця 2.4. Оцінка факторів зовнішнього середовища на основі PEST-аналізу (соціальні та технологічні фактори)

	Група факторів
	Фактори
	Стан фактору
	Тенденція розвитку
	Вплив на підприємство

	Соціальні
	Демографічні тенденції
	Смертність в країни більше народжуваності
	Погіршення
	-

	
	Рівень освіти
	Зниження рівня якості освіти
	Погіршення
	-

	
	Зміни смаків споживачів
	Нестабільні зміни смаків
	Погіршення
	-

	
	Мобільність трудових ресурсів
	Середній рівень мобільності
	Покращення
	+

	
	Культурні цінності
	Підвищення рівня важливості культурних цінностей
	Покращення
	+

	
	Наявність соціальних класів
	Присутній поділ на соціальні класи
	Погіршення
	-

	Технологічні
	Впровадження інтерактивних медійних технологій в рекламі
	Високий рівень впровадження
	Покращення
	+

	
	Потенціал виробництва в рекламній галузі
	Високий рівень потенціалу
	Покращення
	+

	
	Впровадження сучасних медіаносіїв
	Високий рівень впровадження
	Покращення
	+


У табл. 2.5 проведемо оцінку ступеня впливу політичних факторів на діяльність PromotionVR.
Таблиця 2.5. Оцінка ступеня впливу політичних факторів на діяльність PromotionVR

	Фактор
	Експерти (ступінь впливу)
	Середня оцінка

	
	Е1
	Е2
	Е3
	Е4
	

	Політичні

	Податкове навантаження
	3
	4
	5
	4
	4,0

	Законодавство стосовно рекламної діяльності
	3
	3
	4
	4
	3,5

	Антимонопольне законодавство
	4
	4
	3
	4
	3,8

	Трудове законодавство
	3
	2
	4
	3
	3,0

	Погіршення геополітичного становища країни
	5
	5
	5
	5
	5,0


З огляду на результати табл. 2.5 можемо зробити висновок, що найбільший вплив на діяльність рекламного підприємства має політичний фактор – погіршення геополітичного становища країни, адже від цього фактору залежить загалом політичний стан в країни, зміни в законодавстві, податкові зміни та стан бізнес-середовища. Зауважимо, що у якості методу оцінювання обрано – метод експертного оцінювання, а шкала оцінювання від 1 (невагомий вплив) до 5 (сильний вплив). У табл. 2.6 проведемо оцінку економічних факторів.

Таблиця 2.6. Оцінка ступеня впливу економічних факторів на діяльність PromotionVR

	Фактор
	Експерти (ступінь впливу)
	Середня оцінка

	
	Е1
	Е2
	Е3
	Е4
	

	Економічні

	Рівень інфляції
	5
	4
	4
	5
	4,5

	Кредитно-грошова політика
	3
	3
	4
	3
	3,3

	Рівень безробіття
	2
	2
	1
	3
	2,0

	Рівень ВВП
	4
	4
	3
	4
	3,8

	Рівень конкуренції у секторі
	5
	5
	4
	5
	4,8

	Інвестиційна привабливість сектору
	4
	5
	5
	5
	4,8

	Купівельна спроможність населення
	4
	4
	5
	5
	4,5

	Тенденція накопичення та споживання
	2
	2
	3
	4
	2,8


З огляду на результати табл. 2.6 можемо зробити висновок, що найбільший вплив на діяльність рекламного підприємства має економічний фактор – рівень конкуренції у секторі, інвестиційна привабливість сектору, купівельна спроможність населення та рівень інфляції. Від цих факторів залежить не тільки фінансовий стан підприємства, а також можливість якісно та ефективно проводити рекламну діяльність. У табл. 2.7 проведемо оцінку соціальних факторів.

Таблиця 2.7. Оцінка ступеня впливу соціальних факторів на діяльність PromotionVR
	Фактор
	Експерти (ступінь впливу)
	Середня оцінка

	
	Е1
	Е2
	Е3
	Е4
	

	Соціальні

	Демографічні тенденції
	3
	3
	5
	4
	3,8

	Рівень освіти
	4
	5
	4
	5
	4,5

	Зміни смаків споживачів
	5
	5
	4
	5
	4,8

	Мобільність трудових ресурсів
	3
	3
	4
	4
	3,5

	Культурні цінності
	4
	5
	4
	4
	4,3

	Наявність соціальних класів
	3
	3
	4
	3
	3,3


З огляду на результати табл. 2.7 можемо зробити висновок, що найбільший вплив на діяльність рекламного підприємства має соціальних фактор – рівень освіти та зміни смаків споживачів. Від фактору зміни смаків споживачів залежить рівень напрямок діяльності підприємства, а також рівень витрат на постійні проведення маркетингових досліджень. У табл. 2.8 проведемо оцінку технологічних факторів.

Таблиця 2.8. Оцінка ступеня впливу технологічних факторів на діяльність PromotionVR
	Фактор
	Експерти (ступінь впливу)
	Середня оцінка

	
	Е1
	Е2
	Е3
	Е4
	

	Технологічні

	Впровадження інтерактивних медійних технологій в рекламі
	5
	5
	5
	5
	5

	Потенціал виробництва в рекламній галузі
	4
	5
	5
	5
	4,8

	Впровадження сучасних медіаносіїв
	4
	4
	5
	5
	4,5


З огляду на результати табл. 2.8 можемо зробити висновок, що усі перелічені технологічні фактори мають значний вплив на діяльність рекламного підприємства, адже в сучасному бізнес-середовищі та цій галузі домінує використання цифрових технологій як інструменту маркетингової діяльності.

Для узагальнення аналізу зовнішнього середовища проведемо SWOT-аналіз, а його результати висвітлимо у табл. 2.9.
Таблиця 2.9. Оцінка факторів зовнішнього середовища на основі SWOT-аналізу
	Зовнішнє середовище
	Можливості
	Загрози

	Внутрішнє середовище
	Зростаючий попит на цифрову рекламу
Співпраця з великими вітчизняними брендами

Вихід на нові ринки

Використання сучасних технологій
	Високий рівень конкуренції
Зростаючий рівень інфляції

Зміна поведінки споживачів

Надто швидкий технологічний прогрес

	Сильні сторони
	Сильні сторони та можливості
	Сильні сторони та загрози

	Наявність завчасно зібраної бази клієнтів
Потужні цифрові можливості

Широка індустріальна експертиза

Наявність фінансового забезпечення
	Використання фінансових ресурсів для розширення ринку
Залучення постійних клієнтів до розповсюдження інформації про підприємство
	Розширення сегменту споживачів для збільшення впливу на ринку
Проведення досліджень для своєчасного виявлення змін смаків споживачів

	Слабкі сторони
	Можливості та слабкі сторони
	Слабкі сторони та загрози

	Залежність від ключових клієнтів
Обмежене географічне охоплення

Відсутність додаткових ресурсів для отримання висококваліфікованого персонаду
	Розширення сегменту споживачів
Використання співпраці у якості фінансового ресурсу

Використання цифрових технологій для збільшення географічного охоплення
	Розширення сегменту споживачів задля зменшення залежності від постійних клієнтів
Залучення висококваліфікованого персоналу для підвищення продуктивності роботи


Отже, з табл. 2.9 можемо зробити висновок, що PromotionVR варто робити акцент у своїй діяльності на розширення сегменту споживачів, використанні цифрових технологій та створенню нових умов співпраці з великими українськими брендами задля зменшення впливу від слабких сторін та ліквідації потенційних загроз у майбутньому.

РОЗДІЛ 3

ЕКОНОМІЧНЕ ОБГРУНТУВАННЯ ПРОЄКТУ ЩОДО СТВОРЕННЯ ВЛАСНОГО ПІДПРИЄМСТВА PROMOTION VR

3.1. Розробка прогнозу обсягу інвестицій, операційних доходів і витрат
Визначення ефективності сформованого підприємства потребує ретельних розрахунків потенційних витрат, доходів та чистого прибутку. Для початку визначимо перелік послуг, які будуть надаватися PromotionVR протягом першого року, а також їх вартість та загалом рівень доходу підприємства. У табл. 3.1 наведено перелік послуг, потенційна кількість збуту та вартість в тис. грн.
Таблиця 3.1. Перелік послуг та плановий рівень доходу PromotionVR протягом першого року
	№
	Назва
	Кількість
	Вартість
тис.грн
	Всього

	1
	Дослідження ринку товару чи послуги
	2
	20
	40

	2
	Побудова рекламної стратегії
	6
	10
	60

	3
	Тактичне медіапланування та розробка медіаплану
	2
	7,5
	15

	4
	Купівля місць розміщення реклами
	6
	4,5
	27

	5
	Розробка принципів позиціонування товару чи послуги
	4
	6,5
	26

	6
	Створення фірмового стилю підприємства
	4
	7
	28

	7
	Організація піар-акцій, акцій
	2
	25
	50

	8
	Розробка стилю та дизайну упаковки товару
	3
	6,5
	19,5

	9
	Розробка назви бренду, товару, послуги та ін.
	5
	4
	20

	10
	Організація презентацій, виставок, дегустацій
	1
	20
	20

	
	Всього
	35
	 
	305,5


З табл. 3.1 можемо зробити висновок, що середній рівень чистого доходу від реалізації послуг на місяць буде становити 23,9 тис. грн. У табл. 3.2 розглянемо розширений перелік послуг протягом наступних п’яти років та потенційне зростання вартості послуг.
Таблиця 3.2. Зміни у переліку та вартості послуг PromotionVR протягом п’яти років

	№
	Назва
	Вартість

тис.грн
	Всього

	1
	Другий рік

	1.1
	Наявні послуги з умовою зростання вартості на 15 %
	-
	6610,3

	1.2
	Маркетинг у соціальних мережах
	8,5
	425

	1.3
	Інфлюенсер-маркетинг
	9,5
	285

	1.4
	Контент-маркетинг
	10
	400

	2
	Третій рік

	2.1
	Наявні послуги з умовою зростання вартості на 15 %
	-
	9580,8

	2.2
	Відеопродакшн
	15,5
	697,5

	2.3
	Пошукова оптимізація
	13,5
	472,5

	2.4
	Email-маркетинг
	8,5
	552,5

	3
	Четвертий рік

	3.1
	Наявні послуги з умовою зростання вартості на 15 %
	-
	12685,3

	3.2
	Мобільна реклама
	11,5
	632,5

	3.3
	Аналітика даних
	25,5
	841,5

	3.4
	Реклама для електронної комерції
	17,5
	752,5

	4
	П’ятий рік 

	4.1
	Наявні послуги з умовою зростання вартості на 15 %
	-
	15615

	4.2
	Реклама з доповненою реальністю
	24
	768

	4.3
	Програмована реклама
	14,5
	420,5

	4.4
	Оптимізація голосового пошуку
	7,5
	345


У табл. 3.2 відображено перелік послуг рекламного підприємства на період прогнозованих 5 років. Розширення асортименту послуг підприємства відбувається за рахунок збільшення персоналу на підприємстві, що відповідають за ті чи інші послуги або завдання. Збільшення послуг також необхідно для розширення сегменту споживачів та збільшення виручки підприємства.

В основному всі зміни направлені на існуючі послуги, але з додаванням конкретизованих послуг. Наприклад, маркетинг у соціальних мережах входить до послуги маркетингових кампаній, але дозволяє клієнтам отримувати більшу кількість залучених споживачів та розширювати можливості просування.
Звернемо також увагу, що кожного року відбувається додавання додаткових (нових) послуг, з урахуванням підвищення вартості за наявність послуги кожного року на 15 %.
Надалі проведемо розрахунок необхідних витрат на відкриття рекламного підприємства. Ці витрати включають в себе:
- інвестиційна потреба (обладнання);

- витрати на маркетингову діяльність;

- витрати на заробітну плату.

Перелік потреб рекламного підприємства у капітальних інвестиціях наведено у табл. 3.3.

Таблиця 3.3. Інвестиційні витрати проєкту щодо створення власного підприємства PromotionVR

	№
	Назва
	Кількість
	Вартість
	Всього

	1
	Столи
	7
	2500
	17500

	2
	Стільці
	10
	1000
	10000

	3
	Шафи
	5
	4000
	20000

	4
	Сейф
	1
	5000
	5000

	5
	Комп’ютер
	5
	50000
	250000

	6
	Ноутбук
	4
	65000
	260000

	7
	Планшети
	3
	45000
	135000

	8
	Спеціалізовані прилади для графічного та арт дизайнера
	3
	25000
	75000

	9
	Проектор
	1
	20000
	20000

	10
	Кавоварка
	1
	2000
	2000

	11
	Кулер
	2
	3500
	7000

	12
	Телефон
	5
	5000
	25000

	13
	Принтер
	1
	4500
	4500

	14
	Сканер
	1
	3500
	3500

	15
	Диван
	2
	6500
	13000

	16
	Крісла
	4
	2500
	10000

	17
	Облаштування зони відпочинку
	2
	9000
	18000

	18
	Телевізор
	1
	15500
	15500

	
	Всього
	58
	 
	891000


Отже, з табл. 3.3 зрозуміло, що загальна сума потреби у капітальних інвестиціях складає 891 тис. грн. Надалі проведемо розрахунок амортизаційних витрат на 5 років, за умови, що строк дії даних приладів становить близько 3 років. Ліквідаційна вартість буде становити 195 тис. грн. Амортизація:

1. Амортизаційні витрати за рік = (891 – 195) / 3 = 232 тис. грн

2. Амортизаційні витрати на місяць = 232 / 12 = 19,3 тис. грн.

Таким чином, амортизаційні витрати на місяць будуть становити 19,3 тис. грн.

Надалі розрахуємо витрати на заробітну плату для персоналу у табл. 3.4 (перелік та кількість персоналу за роками було наведено у підрозділі 2.1).
Таблиця 3.4. Прогноз витрат на утримання персоналу впродовж першого року існування PromotionVR
	№
	Займана посада
	Кількість робітників
	Кількість робочих днів в місяць, дні
	ЗП в день, грн.
	ЗП в місяць, грн.
	ЗП в рік, грн.

	1
	Головний виконавчий директор
	1
	25
	1280,0
	32000
	384000

	2
	Креативний директор
	1
	25
	1000,0
	25000
	300000

	3
	Графічний дизайнер
	1
	15
	1066,7
	16000
	192000

	4
	Арт-директор
	1
	15
	1066,7
	16000
	192000

	5
	Медіа-планувальник
	1
	15
	866,7
	13000
	156000

	6
	Копірайтер
	1
	15
	866,7
	13000
	156000

	7
	Фахівець з виробництва
	1
	15
	933,3
	14000
	168000

	8
	Менеджер по роботі з клієнтами
	1
	15
	800,0
	12000
	144000

	9
	Менеджер з маркетингу
	1
	15
	800,0
	12000
	144000

	10
	Фінансовий менеджер
	1
	15
	866,7
	13000
	156000

	11
	Всього
	10
	-
	9546,7
	166000
	1992000


Отже, з табл. 3.4 бачимо, що загальна сума витрат на оплату праці персоналу в перший рік роботи рекламного підприємства становить 1992 тис. грн. Розрахуємо ЄСВ (єдиний соціальний внесок), за умови, що ставка складає 22 %.

ЄСВ на рік становить = 1992 * 0,22 = 438,24 тис. грн.

ЄСВ на місяць = 166 * 0,22 = 36,52 тис. грн.

Таким чином, витрати рекламного підприємства на єдиний соціальний внесок на місяць будуть становити 36,52 тис. грн. Розрахуємо витрату на заробітну плату персоналу протягом прогнозованих п’яти років роботи підприємства у табл. 3.5.
Таблиця 3.5. Прогноз витрат на утримання персоналу PromotionVR протягом п’яти років 

	№
	Займана посада
	Кількість робітників
	ЗП в місяць, грн.
	ЗП в рік, грн.

	
	Протягом першого року
	10
	166000
	1992000

	1
	Протягом другого року
	14
	242400
	2908800


Продовження табл. 3.5

	№
	Займана посада
	Кількість робітників
	ЗП в місяць, грн.
	ЗП в рік, грн.

	2
	Протягом третього року
	23
	391800
	4701600

	3
	Протягом четвертого року
	34
	564400
	6772800

	4
	Протягом п’ятого року
	41
	680600
	8167200


З розрахунків табл. 3.5 бачимо, що загалом витрати на заробітну плата протягом 5 років зростають у сумі на 6175,2 тис. грн. Розрахуємо виплати ЄСВ, за умови, що ставка буде складати 22 %.

1. ЄСВ (другий рік) = 2908,8 * 0,22 = 639,9 тис. грн

2. ЄСВ (третій рік) = 4701,6 * 0,22 = 1034,4 тис. грн

3. ЄСВ (четвертий рік) = 6762,8 * 0,22 = 1490,0 тис. грн

4. ЄСВ (п’ятий рік) = 8167,2 * 0,22 = 1796,8 тис. грн

Отже, станом на кінець п’ятого прогнозованого року сума сплати ЄСВ буде становити 1796,8 тис. грн. на рік.
Надалі у табл. 3.6 розрахуємо витрати на маркетингову діяльність підприємства протягом першого року.

Таблиця 3.6. Прогноз витрат на маркетингову діяльність PromotionVR протягом першого року

	№
	Вид витрат
	Кількість
	Вартість (тис. грн)
	Всього на місяць грн

	1
	Реклама в соціальних мережах
	3
	12,5
	37,5

	2
	Реклама в пошукових сервісах
	3
	6,5
	19,5

	3
	Реклама в ЗМІ
	1
	5
	5

	4
	Реклама через партнерів та клієнтів
	1
	15,5
	15,5

	5
	Всього
	12
	39,5
	77,5


Розрахунки у табл. 3.6 вказують, що сума витрат на маркетингову діяльність на місяць буде становити 77,5 тис. грн. Варто враховувати, що сума витрат може зростати відповідно до зростання потреби у додатковому просуванні послуг, проведення маркетингових кампаній або витратах на маркетингові дослідження.
У табл. 3.7 розрахуємо витрати на комунальні послуги підприємства.

Таблиця 3.7. Прогноз витрат на комунальні послуги PromotionVR
	№
	Вид витрат
	Кількість
	Вартість
	Всього на місяць грн

	1
	Електроенергія

	1.1
	Світло
	20 МВт
	168,47
	3369,4

	1.2
	Прилади
	80 МВт
	168,47
	13477,6

	
	Всього
	100 МВт
	-
	16847

	2
	Вода

	2.1
	Вода
	5
	35,16
	175,8

	3
	Всього
	5
	-
	175,8

	4
	Загалом
	-
	-
	17022,8


За розрахунками з табл. 3.7 бачимо, що загальна сума витрат на комунальні послуги на місяць становить 17,0 тис. грн. Надалі необхідно провести загальний підрахунок витрат для розробки фінансового плану підприємства у табл. 3.8.

Таблиця 3.8. Структура витрат PromotionVR
	№
	Вид витрат
	в місяць
	в рік

	1
	Постійні витрати

	1.1
	ЕСВ
	36,5
	438,2

	1.2
	Амортизаційні відрахування
	19,3
	232

	1.3
	Орендна плата
	26,5
	318

	1.4
	Електроенергія
	16,8
	201,6

	1.5
	Вода
	0,2
	2,4

	1.6
	Реклама
	77,5
	930

	1.7
	Всього
	176,8
	2122,2

	2
	Змінні витрати

	2.1
	Заробітна плата 
	166
	1992

	2.2
	Всього
	166
	1992

	3
	Всього витрати 1 та 2
	342,8
	4114,2

	4
	Капітальні інвестиції

	4.1
	Витрати на обладнання
	891

	4.2
	Інші фінансові потреби
	1371,4

	4.3
	Всього
	2262,4


З табл. 3.8 було визначено загальну суму потреб у витратах на окремі періоду. Так, наприклад, на перший місяць підприємству необхідно буде 342,8 тис. грн витрат (змінні та постійні), отже протягом року буде витрачено 4114,2 тис. грн.

Потреба у капітальних інвестиціях складає 2262,4 тис. грн,, з них 1371,4 тис. грн – це інші фінансові потреби підприємства (фінанси на змінні та постійні витрати).

Для подальшого розрахунку ефективності запропонованого бізнес-плану необхідно розрахувати прогноз фінансових результатів PromotionVR протягом першого та наступних чотирьох років. Результати розрахунків наведено у дод. А., дод. Б. та дод. В.

3.2. Оцінка ефективності проєкту щодо створення власного підприємства
Основою для визначення ефективності запропонованого проєкту є прогноз фінансових результатів PromotionVR протягом п’яти років існування. Для цього необхідно провести аналіз чутливості ринку. Аналіз ринкової чутливості - це процес, який оцінює вплив змін у ключових ринкових факторах на фінансові показники бізнес-плану. Він допомагає оцінити чутливість бізнес-плану до коливань таких змінних, як ринковий попит, ціноутворення, конкуренція та витрати.

Отже, аналіз чутливості ринку дозволяє визначити рівень прибутковості підприємства, при цьому враховуючи можливі ризики та невизначеності з точки зору ринкової економіки. У табл. 3.9 проведемо розрахунок крапки беззбитковості.

Таблиця 3.9. Результати розрахунку крапки беззбитковості PromotionVR
	Показники, (тис. грн)
	2024

	
	В місяць
	В рік

	Виручка від реалізації (ВР),  грн.
	405,2
	4862,7

	Змінні витрати (Зпер), тис. грн.
	166
	1992

	Покриття витрат (ПЗ),  грн.
	239,2
	2870,7

	Частка покриття витрат (ДПЗ)
	0,59
	0,59

	Фактор ціни (Фц)
	2,44
	2,44

	Крапка беззбитковості (ВЕ), грн.
	299,50
	3594,81

	Постійні витрати (Зпост),  грн.
	176,8
	2122,2


Для розрахунку показників у табл. 3.9 було використано наступні формули:

1. Формула (3.1) для визначення частки покриття витрат (ДПЗ):
	
	ДПЗ = ПЗ / ВР.
	(3.1)


де
ПЗ – покриття витрат;

ВР – виручка від реалізації.

2. Формула (3.2) для визначення фактора ціни (Фц):
	
	Фц = ВР / ЗПЕР
	(3.2)


де
ЗПЕР – змінні витрати;

3. Формула (3.3) для визначення крапки беззбитковості (ВЕ):
	
	ВЕ = ЗПОСТ / ДПЗ.
	(3.3)


де
ЗПОСИ – постійні витрати;

ДПЗ – частка покриття витрат.

4. Формула (3.4) для визначення терміну окупності (DPP):
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де
IC – інвестиції у проєкт;

CF –грошовий потік;

r – ставка дисконтування;

n – строк реалізації проєкту.

5. Формула (3.5) для визначення внутрішньої норми рентабельності (IRR)
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де
Ct – чистий приплив грошових коштів за період;
C0 – загальна вартість початкових інвестицій;
IRR – внутрішня норма прибутку;
t – кількість часових періодів [47].
Отже, з табл. 3.9 бачимо, що крапка беззбитковості для рекламного підприємства знаходиться на відмітки 299,5 тис. грн виручки від реалізації на місяць та 3594,81 тис. грн виручки від реалізації на місяць
Надалі проведемо аналіз ефективності інвестиційного проекту у табл. 3.10.

Таблиця 3.10. Показники ефективності інвестування PromotionVR
	Показник
	Значення

	Ставка дисконту,%
	20 %

	Період окупності з дисконтом (DPB), роки
	2 роки, 7 місяців

	Чистий приведений дохід (NPV), тис. грн.
	4231,5

	Індекс прибутковості (PI)
	2,87

	Внутрішня норма рентабельності – (IRR), %
	38 %


Для розрахунку даних у табл. 3.10 було використано наступні формули:

1. Формула (3.4) чистої дисконтованої вартості:
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2. Формула (3.5) внутрішньої норми рентабельності:
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Таким чином, з табл. 3.10 можемо зробити висновок, що даний проект має термін окупності – 2 роки та 7 місяців за ставкою дисконту 20 %, при цьому індекс прибутковості складає 2,87.

Надалі у табл. 3.11 заведемо результати розрахунків.

Таблиця 3.11. Прогноз фінансових результатів проєкту з огляну на дисконтування фінансового потоку PromotionVR
	Рік
	ІС
	Об’єм реалізації,. шт.
	Ціна, тис.грн
	Собівар-
	Фінансовий результат, тис. грн.
	Коефіцієнт дисконту
	Дисконт фінансово-го результату.

	0
	-2262,4
	 
	 
	 
	 
	1
	-2262,4

	1
	
	547
	8,9
	4570,4
	446,7
	0,83
	372,2

	2
	
	843
	9,2
	6087,9
	1537,5
	0,69
	1067,7

	3
	
	1208
	9,5
	8498,3
	2475,6
	0,58
	1432,6

	4
	
	1553
	9,7
	10625,6
	3660,6
	0,48
	1765,3

	5
	
	1750
	10,1
	11665,0
	4618,5
	0,40
	1856,1


З результатів розрахунків, наведених у табл. 3.11 було отримано дисконтований фінансовий результат, який необхідно використовувати при розрахунку чистого приведеного доходу підприємства. В перший рік існування підприємства дисконтований фінансовий результат становить 372,2 тис. грн, а станом на п’ятий рік становитиме 1856,1 тис. грн.

У табл. 3.12 проведемо аналіз чутливості інвестиційного проекту для визначення змін у разі збільшення або зменшення об’ємів реалізації послуг.

Таблиця 3.12. Аналіз чутливості інвестиційного проекту

	Параметри
	Ризик, % змін
	Базове значення NPV 
	Нове значення NPV
	Зміни NPV
	% змін

	Об’єм реалізації
	+10
	4231,5
	4654,65
	+425,15
	+10,0

	
	-10
	4231,5
	3808,35
	-425,15
	-10,0


З табл. 3.12 бачимо, що при збільшенні об’єму реалізації рекламне підприємство отримає чистий приведений дохід у розмірі 4654,65 тис. грн., а у разі зменшення об’єму реалізації послуг на 10 %, чистий приведений дохід буде становити 3808,35 тис. грн. Зауважимо, що 10 % від базового значення чистого приведеного доходу становлять 425,15 тис. грн.
У табл. 3.13 проведемо оцінку ефективності проєкту щодо створення власного підприємства PromotionVR.
Таблиця 3.13. Оцінка ефективності проєкту щодо створення підприємства PromotionVR
	Показники
	Проект

	
	1 рік
	2 рік
	3 рік
	4 рік
	5 рік

	Обсяг продажів, шт.
	547
	843
	1208
	1553
	1750

	Ціна за одиницю товару, тис.грн
	8,9
	9,2
	9,5
	9,7
	10,1

	Дохід виручка від реалізації в тис грн
	4862,7
	7720,3
	11303,3
	14911,8
	17148,5

	Собівартість реалізованої продукції, тис. грн., у т.ч.
	4570,4
	6087,9
	8498,3
	10625,6
	11665,0

	Валовий прибуток, тис. Грн
	292,3
	1632,4
	2805,0
	4286,2
	5483,6

	Податок на прибуток, тис. грн.
	77,2
	326,5
	561,0
	857,2
	1096,7

	Чистий прибуток, тис.грн
	215,1
	1305,9
	2244,0
	3429,0
	4386,9

	Амортизаційні відрахування, тис. грн
	231,6
	231,6
	231,6
	231,6
	231,6

	Грошовий потік, тис. грн.
	446,7
	1537,5
	2475,6
	3660,6
	4618,5

	Ставка дисконту, %
	20
	20
	20
	20
	20

	Дисконтований грошовий потік
	372,2
	1067,7
	1432,6
	1765,3
	1856,1

	Обсяг капітальних інвестицій,
	2262,4

	Чиста приведена вартість, тис. грн
	4231,5

	Індекс прибутковості
	2,87

	Внутрішня норма прибутковості, %
	38%

	Окупність проєкту (DPP)
	2 роки і 7 місяців


Виходячи з наданих результатів розрахунків у табл. 3.13, прибутковість бізнес-плану видається позитивною та перспективною. Нижче наведені ключові спостереження:

1. Чиста приведена вартість (NPV). NPV у розмірі 4231,5 тис. грн. вказує на те, що поточна вартість очікуваних грошових надходжень від бізнес-плану перевищує початкові інвестиції у розмірі 2262,4 тис. грн. Позитивне значення NPV свідчить про те, що проект є потенційно прибутковим.

2. Індекс прибутковості (PI). Індекс прибутковості 2,87 вказує на те, що на кожну одиницю інвестованого капіталу (1 грн.) проект, як очікується, згенерує 2,87 грн. прибутку. Індекс прибутковості, більший за 1, свідчить про те, що проект буде прибутковим.

3. Внутрішня норма рентабельності (IRR). Внутрішня норма прибутковості 38% - це ставка, при якій чиста теперішня вартість проекту дорівнює нулю. Вона вища за ставку дисконтування або необхідну норму прибутку. Це свідчить про те, що проект має потенціал генерувати прибутки, вищі за вартість капіталу.

4. Період окупності. Період окупності в 2 роки і 7 місяців вказує на час, необхідний для відшкодування початкових інвестицій. Відносно короткий період окупності свідчить про те, що проект може швидко генерувати грошові надходження.

Виходячи з цих розрахунків, запропонований проект є прибутковим, з позитивною чистою теперішньою вартістю, високим індексом прибутковості, високою внутрішньою нормою прибутковості та прийнятним періодом окупності.
ВИСНОВКИ

Виходячи з визначених у вступі завдань, висновки є наступними:

1. Досліджено поняття підприємницької діяльності, визначено фундаментальні принципи, що лежать в основі підприємницької діяльності, розглянуто організаційно-правові форми підприємницької діяльності та механізм реалізації підприємницької діяльності. Отже, підприємницька діяльність – це організована господарська діяльність, що має цільову спрямованість у вигляді кінцевого результату з подальшим розвитком та розширенням.
2. Визначено та окреслено ключові кроки та етапи започаткування власної справи. Сюди входять такі види діяльності, як розробка концепції бізнесу, планування бізнесу та реалізація бізнесу. Перший етап також містить в собі підготовчі етапи такі як збір та аналіз інформації, визначення місії компанії та проведення комплексного аналізу з метою виявлення сильних та слабких сторін. Визначено, що складовими елементами успішного бізнес-проєкту є особистість, ідея та ресурсне забезпечення.
3. Досліджено сучасні практики та тенденції започаткування власного бізнесу як у зарубіжному, так і у вітчизняному контекстах. Визначено, що на початку створення власного підприємства в Україні виникають такі проблеми як фінансові, виклики з боку споживачів, конкурентні виклики та соціальні і кадрові проблеми. Зарубіжний досвід базується на впровадженнях наступних заходів для стимулювання створення власного підприємства: відкритий доступ до фінансування, допомога в експорті, створення бізнес-інкубаторів, регуляторна підтримка та навчання і розвиток навичок. В процесі дослідження було розроблено унікальні підходи для мінімізації ризиків від проблем: проведення комплексної оцінки конкурентного середовища, розробка обґрунтованої та реалістичної стратегії розвитку, впровадження механізмів моніторингу та контролю. 
4. Визначено організаційно-правові засади створення власного підприємства. Було визначено назву підприємства, основний вид діяльності (за КВЕД-2010 – Рекламні агентства), визначено місце розміщення та перспективи від цього, вартість оренди приміщення, загальну площу приміщення. Окрім цього, дослідження дозволило розробити організаційну структуру на перший рік існування підприємства та з прогнозом на п’ять років.
5. Проаналізовано ринок рекламних послуг в Україні. Аналіз охоплює сучасний стан галузі в Україні. Визначено, що в період 2021-2022 рр. галузь потерпала від падіння об’ємів продажів послуг, через початок повномасштабного вторгення. Зокрема, зміни торкнулися ТБ-реклами, реклами в кінотеатрах, реклами в пресі та радіо реклами. Проте, популярність в Україні набирає dogotal-реклама, яка у порівнянні з іншими не отримала різкого падіння обсягів доходів.
6. Проаналізовано зовнішні фактори, які можуть вплинути на успіх власного підприємства, такі як економічні умови, ринкові тенденції, технологічний прогрес, конкурентне середовище та регуляторні зміни. В процесі дослідження було проведено PEST-аналіз (із оцінкою ступеня впливу кожного фактору). Виявлено, що найбільший вплив серед економічний факторів мають рівень конкуреції у секторі та інвестиційна привабливість сектору, серед політичних – погіршення геополітичного становища в країні, серед соціальних – зміни смаків споживачів та рівень освіти, серед технологічних – впровадження інтерактивних медійних технологій в рекламі.
Також було проведено SWOT-аналіз, в процесі якого визначено стратегічні напрями, що дозволять мінімізувати ризиків, ліквідувати слабкі сторони. Наприклад, акцент варто робити на розширенні сегменту споживачів, залученні фінансових ресурсів та використанні цифрових технологій для збільшення географічного охоплення.

7. Розроблено прогноз інвестиційних потреб, операційних доходів та витрат для запропонованого власного підприємства. В результаті дослідження було визначено, що сума постійних витрат (ЄСВ, амортизаційні відрахування, орендна плата, вода, електроенергія, реклама) на місяць становить 176,8 тис. грн, сума змінних витрат (заробітна плата) на місяць становить 166 тис. грн, а сума необхідних капітальних інвестицій становить 2262,4 тис. грн.
8. Проведено комплексну оцінку ефективності проекту зі створення власного підприємства. Базуючись на розробленому прогнозі доходів підприємства було проведено розрахунок крапки беззбитковості (299,5 тис. грн на місяць та 3594,81 тис. грн на рік), розраховано період окупності з дисконтом, що становить 2 роки та 7 місяців, чистий приведений дохід – 4231,5 тис. грн, індекс прибутковості – 2,87 грн., внутрішню норму прибутковості – 38 %. Виходячи з цих розрахунків, запропонований проект є прибутковим, з позитивною чистою теперішньою вартістю, високим індексом прибутковості, високою внутрішньою нормою прибутковості та прийнятним періодом окупності.
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ДОДАТКИ

Додаток А

Прогноз фінансових результатів PromotionVR на 2024 рік

	№ з/п
	Показники
	Рік
	Усього

	
	
	
	

	
	
	2022
	

	
	
	01.янв
	01.фев
	0.1.03
	01.апр
	01.май
	01.июн
	01.июл
	01.авг
	01.сен
	01.окт
	01.ноя
	01.дек
	

	1.
	Виручка від реалізації, 
	305,5
	320,8
	336,8
	353,7
	371,3
	389,9
	409,4
	429,9
	451,4
	473,9
	497,6
	522,5
	4862,7

	1.1
	Обсяг реалізації у  шт.
	35
	37
	39
	41
	42
	44
	46
	48
	50
	53
	55
	58
	547

	1.2
	Ціна одиниці послуги, тис.грн
	8,7
	8,7
	8,7
	8,7
	8,9
	8,9
	8,9
	8,9
	9
	9
	9
	9
	-

	2.
	Витрати на реалізовану продукцію тис. грн.
	323,5
	330,0
	336,6
	343,3
	350,2
	357,2
	364,3
	371,6
	379,0
	386,6
	394,3
	402,2
	4338,8

	3.
	Амортизаційні відрахування
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	19,3
	231,6

	4.
	Собівартість реалізації продукції, тис.грн
	342,8
	349,3
	355,9
	362,6
	369,5
	376,5
	383,6
	390,9
	398,3
	405,9
	413,6
	421,5
	4570,4

	5.
	Валовий прибуток
	-37,3
	-28,5
	-19,1
	-8,9
	1,9
	13,4
	25,8
	39,0
	53,0
	68,0
	84,0
	101,0
	292,3

	6.
	Платежі в бюджет від прибутку
	0
	0
	0
	0
	0,4
	2,7
	5,2
	7,8
	10,6
	13,6
	16,8
	20,2
	77,2

	7.
	Чистий прибуток
	-37,3
	-28,5
	-19,1
	-8,9
	1,5
	10,7
	20,6
	31,2
	42,4
	54,4
	67,2
	80,8
	215,1


Додаток Б
Прогноз фінансових результатів PromotionVR на 2025-2028 рр.
	№ з/п
	Показники
	Рік
	Усього

	
	
	2 рік
	3 рік
	4 рік
	5 рік
	

	
	
	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал
	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал
	За рік
	За рік
	

	1.
	Виручка від реалізації, тис. грн.
	1663,5
	1829,9
	2012,8
	2214,1
	2435,5
	2679,1
	2947,0
	3241,7
	14911,8
	17148,5
	51083,9

	1.1
	Обсяг реалізації у шт
	183
	201
	219
	241
	262
	288
	314
	345
	1553
	1750
	5355

	1.2
	Ціна одиниці послуги
	9,1
	9,1
	9,2
	9,2
	9,3
	9,3
	9,4
	9,4
	9,6
	9,8
	-

	2.
	Витрати на реалізовану продукцію у тис грн
	1280,6
	1395,9
	1521,5
	1658,4
	1807,7
	1970,4
	2147,7
	2341,0
	10394,0
	11433,4
	35950,4

	3.
	Амортизаційні відрахування 
	57,9
	57,9
	57,9
	57,9
	57,9
	57,9
	57,9
	57,9
	231,6
	231,6
	926,4

	4.
	Собівартість реалізації продукції, тис.грн
	1338,5
	1453,8
	1579,4
	1716,3
	1865,6
	2028,3
	2205,6
	2398,9
	10625,6
	11665,0
	36876,8

	5.
	Валовий прибуток
	325,0
	376,1
	433,5
	497,8
	570,0
	650,8
	741,4
	842,8
	4286,2
	5483,6
	14207,1

	6.
	Платежі в бюджет від прибутку
	65,0
	75,2
	86,7
	99,6
	114,0
	130,2
	148,3
	168,6
	857,2
	1096,7
	2841,4

	7.
	Чистий прибуток
	260,0
	300,9
	346,8
	398,2
	456,0
	520,7
	593,1
	674,2
	3429,0
	4386,9
	11365,7


Додаток В
Потреба в додаткових інвестиціях і формування джерел фінансування

	№ з/п
	Потреба в додаткових інвестиціях, тис. грн
	Рік
	Усього
	№ з/п
	Джерела фінансування, тис. грн
	Рік
	Усього

	
	
	2024
	2025
	2026
	
	
	
	2024
	2025
	2026
	

	1.
	Основний капітал
	891,0
	0
	0
	891,0
	1.
	Акціонерний капітал
	-
	-
	-
	-

	1.1
	будинки, споруди виробничого призначення
	0
	0
	0
	0
	2.
	Залучений капітал
	0
	0
	0
	0

	
	
	
	
	
	
	2.1
	Довгострокові кредити
	-
	-
	-
	-

	
	
	
	
	
	
	2.2
	довгострокові позики
	-
	-
	-
	-

	1.2
	робочі машини та обладнання
	891,0
	0
	0
	891,0
	2.3
	Короткострокові кредити
	-
	-
	-
	-

	
	
	
	
	
	
	2.4
	Короткострокові позики
	-
	-
	-
	-

	1.3
	Транспортні засоби
	0
	0
	0
	0
	3.
	Інші джерела фінансування
	2262,4
	
	
	2262,4

	1.4
	Інші
	0
	0
	0
	0
	
	
	
	
	
	

	2.
	Оборотний капітал
	1371,4
	
	
	1371,4
	
	
	
	
	
	

	2.1
	запаси і витрати
	1371,4
	
	
	1371,4
	
	
	
	
	
	

	2.2
	Кошти
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.
	Разом потреба в додаткових інвестиціях
	2262,4
	
	
	2262,4
	4.
	Разом джерела фінансування
	2262,4
	
	
	2262,4


