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Àêàäåì³ÿ ãîñòèííîñò³: ªëèçàâåòî, ÿê âè îö³íþºòå 
ñèòóàö³þ íà ðåêëàìíîìó ðèíêó, â òîìó ÷èñë³ íà ðèí-
êó ïðåäñòàâíèöüêî¿ ïðîäóêö³¿, âèãîòîâëåííÿì ÿêî¿ 
çàéìàºòüñÿ êîìïàí³ÿ ÄÅÌ²ÓÐÃ?

ªëèçàâåòà Äîìàëåãà: Наразі ми перебуваємо в 
стадії, що передує значним змінам. Такі етапи у всі 
часи складні. Залежно від того, в якій стадії розвитку 
до моменту настання таких ускладнень знаходилась 
компанія, керівництво вимушене приймати рішення, 
як бути в цей нелегкий час. Скорочення, економія 
ресурсів чи значні зміни щодо їх перерозподілу — 
все це є звичайним явищем. Ми пережили складні 
часи кінця 2008 року і всього 2009-го, наразі, не 
встигнувши повноцінно перезавантажитися, вступи-
ли у новий складний історичний період.

Споживачем нашої продукції здебільшого є круп-
ний бізнес. Наш споживач — юридична особа, що 
дбає про власний імідж, зацікавлює, мотивує, віддя-
чує як партнерам, так і співробітникам. Для керівни-
ків таких установ неможливо проводити ділові зустрі-
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чі з новими клієнтами, з надійними партнерами без 
корпоративних презентів, адже представницька про-
дукція розцінюється як комплімент, прояв уваги. Біз-
нес завжди знаходиться в стадії розвитку або підтри-
мання стабільності, тому постійно потребує правиль-
них методів управління, а ми знаємо, що сьогодні 
бізнес-середовище переважно дотримується однієї 
думки: ефективним є лише заохочення. Тому річні це-
ремонії нагородження найкращих співробітників ніх-
то не скасовував, проте вони були більш бюджетни-
ми за підсумками 2014 року. Загалом ринок у стадії 
стагнації, конкуренція більш жорстка. Проте секре-
том в такій ситуації залишається, як і завжди, якість 
обслуговування, якість і цінність кінцевого продукту, 
тепло, що ми віддаємо своєму клієнту.

ÀÃ: ßê çì³íþþòüñÿ ñìàêè êîðïîðàòèâíîãî ñóâå-
í³ðíîãî ðèíêó? Ùî àêòóàëüíî? ×è º ïåâí³ òðåíäè íà 
öüîìó ðèíêó? 

ª. Ä.: Маркетологи, відділи з комунікацій, PR-
відділи завжди в пошуках чогось нового — того, що 
раніше не виготовлялося, чим можна приємно зди-
вувати. Проте треба розуміти складність у можли-
вості поєднання нової пропозиції, корпоративного 
стилю та бачення менеджменту компанії. Не все ви-
ходить адаптувати до кожної окремої компанії. Тому 
найчастіше спрацьовує індивідуальний підхід. Залеж-
но від заходу, від сегменту отримувачів сувенірів ви-
значається бюджет, після чого здійснюється моніто-
ринг ринку щодо варіантів продукції. Завжди акту-
альне те, що виглядає дорожче, ніж коштувало 
фактично. Щодо трендів, то вони активно з’являються 
в пік економічної активності, коли значний обіг ко-
штів потребує багато ідей і пропозицій. Наразі клієнт 
перебірливий, хоче отримати ексклюзив за встанов-
лений бюджет. Та назвати однозначний тренд я 
можу — попит на українську символіку! Тризуб та 
жовто-блакит ний колір у різноманітних технологіях 
виконання стали значками, запонками, затискачами 

для краваток і хустинок, нашивками, атрибутами одя-
гу, а також прикрасами інтер’єру. 

ÀÃ: Ðîçêàæ³òü ïðî ñêëàäíîù³, ùî º ó ñåãìåíò³ ðå-
êëàìíèõ àãåíö³é, âèðîáíè÷èõ ï³äïðèºìñòâ. 

ª. Ä.: Курс долара спустошив склади імпортерів, 
проте не лише вони постраждали від здешевшання 
гривні. Виробники втратили можливість ремонтувати 
імпортне обладнання, купувати нове. Крім того, ви-
тратні матеріали зросли в ціні втроє-вчетверо, на 
що, відповідно, зреагував український виробник. За-
вжди одне зачіпає інше, бо всі ми взаємозалежні. Тож 
всі негаразди будемо переживати разом. Малий, 
середній бізнес очікує підтримки від уряду у вигляді 
програм бізнес-партнерства країн Європи, доступ-
ного кредитування для розвитку промисловості, мі-
німізації оподаткування, спрощення умов ведення 
бізнесу, в тому числі бухгалтерсько-фінансового, 
який ледь не щодня торкаються зміни.

ÀÃ: Ïîä³ë³òüñÿ óñï³õàìè, ÿê³, íåçâàæàþ÷è íà ñòàí 
ðèíêó, äîñÿãëà êîìïàí³ÿ ÄÅÌ²ÓÐÃ?

ª. Ä.: Ми є — і це найбільший успіх! Ми готові до 
розвитку, відкриті до нових пропозицій і можливос-
тей. Щодня ми відкриваємо двері і серце до кожного 
нового клієнта. 

У 2014 році ми реалізували декілька складних 
вдалих проектів з виготовлення ексклюзивних виро-
бів зі скла. У цих проектах ми змогли розкрити свої 
можливості та повністю задовольнили клієнта. Також 
ми продовжували вдало підтримувати своїх постій-
них замовників, задовольняючи їх побажання в 
об’ємах та графіках поставок. На сьогодні майже 
завершили формування нової стратегії розвитку на 
2016 рік, кроки до реалізації котрої вже починаємо 
робити. Курс, який ми тримаємо, — на зміцнення і 
розширення, у тому числі — за рахунок розширення 
асортименту послуг та товарів. АГ


