








Горные склоны Рачи сплошь покрыты вино-

градниками. К некоторым из них подъехать 

довольно сложно. Добираясь на дальний ви-

ноградник, команда Advanter Group поневоле 

стала участником настоящего экстрим-тура 

среди красивейшей природы горной Грузии.

Незабываемым событием стало посещение но-

вого винодельческого завода компании «Алек-

сандроули» — цехов по переработке виногра-

да и розливу готовой продукции, подвалов для 

выдержки вин, лабораторий и винохранилищ.

А вечером гостей из Украины ждало на-

стоящее грузинское застолье — с песнями, 

питьём вина из рогов и турниром игры в 

нарды.

Вернувшись в Тбилиси, делегация Advanter 

Group занялась исследованием его потай-

ных уголков… и влюбились в этот город 

навсегда. Впрочем, совсем скоро намеча-

ется новая поездка в рамках данного про-

екта — ведь винный бренд готов к запуску 

в мире.



Технологии, идеи, аналитика

Собственный подход
к управлению брендами

Инновации: 
парадоксы и альтернативы

Со временем каждый бренд требует 

адаптации к новым условиям рынка, 

а также исправления ошибок в позицио-

нировании, системной поддержке и каче-

стве продаваемых продукций или услуг. 

Андрей Длигач и Наталия Писарен-

ко, проанализировав развитие успеш-

ных украинских брендов, предлагают 

собственный оригинальный подход к 

управлению и усилению брендов, ак-

тивно применяющийся в Advanter Group 

при проведении проектов по бренд-

менеджменту для украинских и зару-

бежных компаний.

Статья представляет стратегии репози-

ционирования, реанимации, консолида-

ции и расширения границ брендов ком-

пании, а также такие способы усиления 

бренда, как корпоративный брендинг и 

франчайзинг.

Подробнее рекомендуем почитать здесь:

h t t p : / / a d v a n t e r . c o m . u a / a r t i c l e s .

php?articlesid=25

Конкурентные преимущества ком-

пании, ее способность к проведе-

нию и внедрению инноваций, являют-

ся ключевым фактором ее успеха на 

рынке. Посредством инноваций ком-

пания добивается конкурентных пре-

имуществ, но удержаться на вершине 

можно только с помощью постоянных 

улучшений. 

В Украине большая часть провалов 

инноваций связана с неподготовлен-

ностью рынка к их внедрению, с чело-

веческим фактором и с фактическим 

отсутствием рыночного анализа для 

внедрения технологий. То есть с недо-

статком того, что обозначают термином 

«знания» (knowledge).

Андрей Длигач всесторонне анализиру-

ет парадоксы, случающиеся при разра-

ботке и внедрении инноваций и предла-

гает альтернативы для инновационного 

ведения бизнеса.

Подробнее рекомендуем почитать здесь:

h t t p : / / a d v a n t e r . c o m . u a / a r t i c l e s .

php?articlesid=29
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Андрей Длигач
Генеральный директор 
группы компаний Advanter Group

В
Advanter Group говорят, что Андрей 

Длигач не только знает все тонкости 

проектов, которыми лично руководит, но и 

владеет детальной информацией обо всех 

проектах (их более  50-ти), которые одно-

временно ведут специалисты группы.

Он успевает управлять группой ком-

паний, лично выполнять проекты по 

разработке стратегий бизнеса, реор-

ганизации и созданию брендов, писать 

книги и докторскую диссертацию, пре-

подавать в Киевском национальном 

университете имени Тараса  Шевченко 

и трех бизнес-школах на программах 

МБА, танцевать сальсу, писать стихи и 

многое другое.

– Андрей, Вас уже можно поздравить с 

выходом новых книг?

– Да, 2008 год обещает быть продуктив-

ным с этой точки зрения. Уже вышел но-

вый тираж нашей с профессором Аллой 

Алексеевной Старостиной книги «Про-

мышленный маркетинг». В прошлом 

году мы активно поработали над укра-

инским изданием книги Филиппа Котле-

ра и Кевина Келлера «Маркетинговый 

менеджмент». Фактически, украинским 

коллективом авторов были не только 

адаптированы многие выводы и методи-

ки, но и найдены примеры из отечествен-

ного бизнеса. Уже отданы в печать наша 

совместная с Аллой Алексеевной Старо-

стиной книга «Экономика зарубежных 

стран» и большой сборник «Маркетинг». 

Надеюсь, что обе эти книги станут по-

лезными не только студентам и молодым 

специалистам, а и предпринимателям 

и всем, кто занимается маркетингом и 

внешнеэкономической деятельностью. 

В конце года также должны выйти моя 

монография по стратегическому марке-

тингу и совместная с Наталией Писарен-

ко книга по управлению брендами.

– Возглавляемая Вами группа компа-

ний Advanter Group продолжает расти — 

уже 11 компаний входят в группу. Есть 

ли еще планы по расширению?

– На текущий момент практически за-

кончилось формирование структуры, 

предоставляющей комплексные услуги 

по бизнес-консалтингу. Отдельно разви-

ваются холдинг по созданию и управле-

нию Интернет-проектами (в настоящее 

время в управлении находятся 12 таких 

проектов) и компания по управлению ак-

тивами. Также мы ведем переговоры по 

поглощению нескольких специализиро-

ванных консалтинговых компаний.

– В апреле Вы провели в Тиволи (Италия) 

тренинг-модерацию для руководителей 

коммерческих и маркетинговых служб 

украинских автомобильных компаний. 

Какое впечатление у Вас сложилось о 

поездке и об автомобильном рынке?

Блиц-интервью
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К
огда несколько лет назад Игорь поя-

вился в Advanter Group, отношение к 

дизайну в группе компаний диаметраль-

но поменялось. Креативное направле-

ние, которое раньше рассматривалось 

как одно из второстепенных, стало од-

ним из самых успешных. 

Игорь открыл для многих коллег 

красоту линий и важность графиче-

ских решений. В настоящее время 

Игорь Дудка является арт-директором 

креативного агентства Headshot brand 

development.

За последний год многие работы Игоря и 

коллектива Headshot нашли признание 

не только на конкурсах и фестивалях, 

но и на рынке, в сердцах потребителей 

и воплотились в успехах собственников 

брендов.

– Игорь, хотелось бы поздравить Ваше 

агентство и Вас с очередным призна-

нием — оценкой работ на КМФР. Какие 

впечатления остались от фестиваля в 

этом году?

– Двойственные, откровенно говоря. 

С одной стороны, приятно соперни-

чать с сильными и именитыми ком-

паниями. Очень понравился проект 

агентства «Сахар» — «YoYo». Здоро-

во, когда серьезный проект делается 

не только правильно, но и красиво. 

И в целом фестиваль был отлично ор-

ганизован, но уровень многих работ 

оставляет желать лучшего. Приходя 

на события такого рода, хотелось бы 

видеть тенденции, свежие решения. 

Всегда остается надежда, что в сле-

дующем году все изменится. И мы 

тоже постараемся.

– Вы сейчас работаете над проектом 

по перезапуску национального лиде-

ра белорусского рынка пива — брен-

да «Крыніца». Какое впечатление на 

Вас произвели белорусские бренды 

пива?

– Мероприятие было великолепно ор-

ганизовано журналом «Авто-центр». 

Должен сказать, что отличное впе-

чатление произвели как организация 

и сам формат мероприятия, так и от-

ношения, сложившиеся между людь-

ми, представляющими компании-

конкуренты на автомобильном рынке. 

Сам рынок, несомненно, в настоящее 

время является одним из наиболее 

интересных. Должен признаться, что 

пока не оправдываются наши про-

гнозы о 60% росте рынка в этом году. 

По итогам первого квартала рост со-

ставил около 75%! Большинство се-

рьезных игроков понимают, что такой 

рост не будет продолжаться долго и 

уже сейчас готовятся к постепенно-

му насыщению рынка. Тем интерес-

нее наблюдать за маркетинговой ак-

тивностью ключевых автомобильных 

брендов в Украине.

Игорь Дудка
Креативный партнер агентства 
Headshot brand development (в составе 
группы компаний Advanter Group)
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– Смятение. Основу рынка наших 

соседей составляют диаметраль-

но противоположные бренды: либо 

очень консервативные, либо ультра-

прогрессивные (Берг, Лебенбир). На 

белорусский рынок активно выходит 

Хайнекен, и местные компании по-

нимают, что нужно бороться, разви-

ваться. Это вызывает потребность 

в правильном позиционировании и 

классной упаковке. 

А вот нашему отечественному рынку 

пива не хватает встряски, появления 

нового игрока: активного, смелого.

– Многие клиенты и коллеги отмечают 

Ваш профессионально-скурпулезный 

подход в работе, граничащий с педан-

тичностью. Вы утверждаете, что важ-

ность дизайна в процессе создания 

бренда недооценена?

– В любой работе важны детали, от 

них зависит профессионализм. Что 

касается дизайна — это не просто 

способ сделать жизнь вокруг нас кра-

сивее и удобнее. Это еще и способ 

выделиться. Отстроиться от всего, 

что было ранее.

Дизайн по своей сути сродни симфо-

нии, а логотип в построении компа-

нии — первые несколько аккордов. 

Казалось бы, 7 нот или 7 цветов — нет 

особенного выбора. Но в этом и состоит 

искусство: заинтересовать слушателя, 

удивить дивностью звучания, уникаль-

ностью. И тогда люди будут возвра-

щаться вновь и вновь...

Группа компаний Advanter Group объ-

являет о старте очередной летней 

программы стажировки по следующим 

направлениям:

• стажировка для студентов магистра-

туры (маркетинг, маркетинговые ис-

следования);

• стажировка для молодых специали-

стов (маркетинг, организация бизне-

са, бизнес-планирование).

За последние годы в программе стажи-

ровки приняло участие более 100 чело-

век. В нынешнем раунде планируется, что 

стажировку пройдут 15 ребят и девушек 

из Киевского национального университе-

та имени Тараса Шевченко, Националь-

ного технического университета Украины 

«КПИ» и других ведущих вузов страны. 

Открыт конкурс на участие в стажировке. 

Желающим нужно отправить краткое 

резюме и три аргумента в свою пользу 

по адресу: lena@advanter.com.ua

Программа стажировки в Advanter Group



…из нашей коллекции анекдотов 
о консультантах

Клиент — инвестиционному кон-

сультанту: 

– Я хотел бы вложить свои деньги 

в налоги, я слышал, что они очень 

скоро будут расти.

У аналитика спрашивают:

– Скажите, а ваши прогнозы всегда 

совпадают?

– Конечно, всегда, только вот с дата-

ми иногда несовпадения бывают.

Если ваши прогнозы сбываются толь-

ко на 20%, это не беда!

Их точность можно повысить до 80%, 

если всегда давать противополож-

ный прогноз.

Страница отдыха

– Здравствуйте. Я хотел бы заказать 

вам тренинг.

– Тренинг для кого?

– Тренинг для двенадцати новых со-

трудников.

– Задача тренинга — введение сотруд-

ников в новое  место?

– Ни в коем случае, никакой мести. Я их 

действительно не очень люблю, и кое-

кого, будь моя воля, уже давно бы вы-

гнал. Но мстить, используя тренинг… 

Нет, ну что вы.

– Я имел в виду не месть, а задачу вве-

дения людей на новое рабочее место, в 

должность.

– Хм. Интересная оговорочка. Прямо по 

Фрейду. С чего бы это?

– Может, вы действительно хотите кое-

кому отомстить, проигрывая с сотруд-

никами варианты входа в должность?

– Нет. Они ведь все не новые, а старые 

сотрудники и работают у нас помногу 

лет. Просто всех их недавно повысили 

в должности. Но в круг своих обязан-

ностей они все уже давно вошли и пре-

красно работают. Вот только взаимо-

действуют очень плохо.

– Задача тренинга — отработать эф-

фективные стратегии взаимодействия, 

я правильно вас понимаю?

– Совершенно не правильно. Я же вам 

говорю, что они прекрасно работают и 

взаимодействуют, просто отношения 

строят плохо. Вот с чем бы надо было 

бы поработать.

Ведь если звезды зажигают,
Значит это кому-нибудь нужно.

(В.Маяковский)

Черная дыра

Ведет колонку: 

Сергей Дидковский 
Партнер группы компаний 
Advanter Group

•    •    •

•    •    •
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– Вы хотите провести тренинг по управ-

лению функциональными и межлич-

ностными отношениями?

– Да причем тут отношения? Вы же пре-

красно знаете, что характер отношений 

определяется коммуникациями. С ком-

муникацией и общением у нас в ком-

пании не сложилось. Люди не умеют 

правильно  формулировать и излагать 

свои мысли. Особенно сотрудники фи-

лиалов. Когда они попадают в централь-

ный офис, то просто теряются, когда им 

приходится публично отчитываться или 

рассказывать о тех инновациях, которые 

они придумали и используют. Нам нужен 

тренинг по развитию красноречия.

– Вы хотите провести тренинг по раз-

витию красноречия и умения излагать 

свои мысли в центральном офисе у со-

трудников филиалов?

– Да при чем тут филиалы? Они ведь 

исполнители, а не руководители. Ру-

ководители сидят в головном офисе. 

Им-то и нужно ставить технику управ-

ленческой коммуникации.

– Вы хотите провести тренинг по раз-

витию навыков вертикальной управ-

ленческой коммуникации для офисных 

сотрудников?

– Что вы такое говорите? У нас демо-

кратическая организация, в которой и 

офис, и филиалы стоят на одной линии. 

У нас нет никаких вертикалей и иерар-

хий. Только горизонтальные связи и 

партнерское общение. Но вот только 

живости в нем  в последнее время не 

хватает, эмоциональности. Сухое какое-

то оно в последнее время. И скучное.

– Вы хотите развить эмоциональную 

составляющую в общении своих со-

трудников?

– Ну почему только в общении? Мне 

нужны живые эмоциональные люди, а 

не  роботы, функционирующие на рабо-

чем месте, как винтики. Мне нужно, что 

бы вы провели с моими сотрудниками  

туристический поход с палатками, ве-

черним костром, песнями. Что бы было 

весело и приятно. Можете?

– Поход с ночевкой?

– Ну да. Как когда-то во времена нашей 

пионерской юности. Давайте поиграем в 

пионеров и пионерский слет на природе!

– С красными галстуками, горном, пио-

нерской линейкой и походом строем на 

речку? 

– Нет, нет, нет. Никаких строевых упраж-

нений. Только танцы. Танцы со звезда-

ми! Я хочу, что бы мои сотрудники тан-

цевали со звездами!!!

– В таком случае вам нужен не я, а танц-

мейстер.

– Вы опять меня не слушаете. Танц-

мейстер у нас уже есть. И танцы со 

звездами мы регулярно проводим. Но 

вот только выторги, почему-то, у нас 

в последнее время падают. И сколько 

тренингов мы не проводим, а они не 

поднимаются. Хотя сотрудники очень 

довольны и счастливы.

– Я вас понимаю. Вам нужны новые 

звезды. Со старыми танцевать больше 

никто не хочет. Их время прошло, и они 

начали превращаться в черные дыры.

– Во что, во что превращаться???

– Когда звезды гаснут, они превращают-

ся в абсолютно черные тела, поглощаю-

щие  всю  окружающую их энергию, неза-

висимо от ее спектра и частоты. И тогда 

их начинают называть черными дырами.

– Хм. Эти дыры опасны?

– Да. Если их вовремя не трансформи-

ровать во что-то другое, то тогда они мо-

гут полностью поглотить всю энергию 

окружающей галактики и разрушить ее. 

– Мне кажется, что вы слишком сухи и 

академичны и не понравитесь нашим 

сотрудникам.

– Совершенно с вами согласен, я вам 

абсолютно ни к чему. Ведь эффектив-

ных технологий  работы  с черными ды-

рами  в современной науке пока еще не 

разработано. У меня  их тоже пока еще 

нет.  Но если что-то появится ...



Над газетой работали:
Ольга Дудка, Елена Лычева

Дизайн и верстка – 

Hadshot brand development

Группа компаний Advanter Group

Украина, Киев, 01001

пер. Тараса Шевченко, 13

тел/факс: 38044 278-10-31; 278-10-45

e-mail: info@advanter.com.ua

www.advanter.com.ua 

DSD

Группа компаний Advanter Group включает 11 компаний, 

специализирующихся на различных направлениях консалтинга 

и бизнес-решений.

Headshot brand development — создание торговых 

марок, корпоративного стиля, креативные работы. 

http://www.headshot.tm.ua

ProLoJect — логистический 

и дистрибуционный консалтинг. 

http://www.proloject.com

Advanter IMC — управленческий и организационный 

консалтинг, реорганизация и оптимизация 

бизнес-процессов.

Distribution System Development — 

дистрибуционный консалтинг, торговый маркетинг 

и развитие торгового персонала.

Business Travel Agency — семинары, конференции 

и выставки за рубежом, Incentive-туризм.

http://www.biztravel.com.ua

Центр стратегического маркетинга — маркетинговый 

и бренд-консалтинг, рыночная аналитика, 

международные маркетинговые стратегии.
 




