ГОСПОДАРСЬКА СИТУАЦІЯ № 1
Обґрунтування стратегії розвитку зовнішньоекономічної діяльності ЗАТ «БРЕВЕР»
ЗАТ «БРЕВЕР» є експортером пива до 17 країн світу. Загальний обсяг експорту становить 20% від загального виробництва. Незважаючи на ненасиченість внутрішнього ринку, експорт має стратегічне значення для підприємства, оскільки забезпечує стабільні обсяги продажів протягом року.
На сьогодні ЗАТ «БРЕВЕР» є лідером продажів серед імпортного пива в Естонії, де реалізується 54 сорти продукції. Ринок є висококонкурентним: середній рівень споживання пива становить 73 літри на особу (для порівняння, в Україні — 51 літр). Естонія має давні традиції пивоваріння, що ускладнює вихід нових брендів. Вхід до великих торговельних мереж є обмеженим: у супермаркетах представлено, як правило, не більше 10 брендів пива.
Офіційний представник «БРЕВЕР» у Прибалтиці — естонська компанія Likka Jogged — провела маркетингове дослідження, яке засвідчило, що естонські споживачі є консервативними та надають перевагу відомим торговельним маркам у роздрібній торгівлі. Водночас у барному сегменті їхня поведінка змінюється: тут присутній елемент експерименту, що відкриває можливості для презентації нових продуктів.
З огляду на це було розроблено концепцію виходу на ринок через сегмент розливного пива. Основною метою стало формування мотивації споживача спробувати новий продукт. Просування здійснювалося через презентації в барах із дегустаціями та інформаційним супроводом.
Особливу увагу було приділено темному пиву «БРЕВЕР оксамитове» (Brever Velvet). Презентаційна концепція передбачала візуальні асоціації: темна кольорова гама, символіка екзотичності України, акцент на преміальності продукту та його міжнародному статусі (експорт до 17 країн).
Популярністю користувалася також рекламна акція «До чого тут “БРЕВЕР”?». Вона будувалася на ефекті несподіванки: інформаційне повідомлення не мало логічного зв’язку з брендом, але завершувалося фразою, що пиво «ні до чого», воно просто якісне. Такий прийом підсилював впізнаваність бренду через гумористичний елемент.
Компанія активно бере участь у регіональних та національних заходах, формуючи імідж українського виробника за кордоном. Підприємство має потенціал для подальшого розширення частки ринку та формування міжнародного бренду.
Запитання для обговорення
1. ЗАТ «БРЕВЕР» експортує пиво до 17 країн світу. У країнах Прибалтики товар просувається за допомогою значних витрат на рекламу. У Великобританії частка витрат на рекламу є незначною, а на інших розвинених західних ринках — мінімальною. Поясніть причини такої нерівномірності розподілу маркетингових витрат.
2. На яку цільову аудиторію, на Вашу думку, орієнтовано продаж пива ТМ «БРЕВЕР» у Прибалтиці? Чи доцільно прагнути до універсальної привабливості бренду для всіх сегментів споживачів?
3. Визначте ключовий компонент стратегії просування ТМ «БРЕВЕР» на ринку Прибалтики.
4. У ситуації описано тактику виходу на новий ринок. Які альтернативні стратегії Ви могли б запропонувати підприємству? Які нестандартні інструменти просування можна було б використати?

