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Будь-яке
              порушення буде переслідуватися згідно
              з чинним законодавством.
            
          
        
      
    
  





Жодна частина цієї
публікації не може бути відтворена,
збережена в інформаційно-пошуковій
системі або передана в будь-якій формі
або будь-якими засобами, електронними,
механічними, фотокопіюванням, записом,
скануванням або іншим чином, за винятком
випадків, коли це дозволено законодавством
ЄС та США.





  

    

      

        

          

            

              
Стефано
              Каліккіо може надати дозвіл на відтворення
              частини, що не перевищує однієї
              п'ятнадцятої цього обсягу, за відповідну
              плату. Запити просимо надсилати на
              електронну адресу: 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              

              


              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
                

                  

                  calmail@hotmail.it
                
              
            
          
        
      
    
  





 









  

    

      

        

          

            

              
Інформація
              про авторські права
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Мало
              яка сфера діяльності зазнала за останні
              роки таких радикальних і глибоких змін,
              як ліберальні професії. Консультанти
              та практикуючі фахівці опинилися в
              абсолютно новій парадигмі, де, з одного
              боку, спрощення доступу до професії
              призвело до посилення конкуренції, а з
              іншого боку, клієнт демонструє постійно
              зростаючу потребу в професіоналізмі
              та персоналізації послуг, що пропонуються.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Основні
              наслідки цих двох протилежних сил
              призвели до нових проблем і труднощів
              для консультантів і фахівців, які тепер
              стикаються з дедалі більш хаотичним і
              складним управлінням своєю повсякденною
              роботою. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
На
              жаль, ці проблеми не можуть бути вирішені
              за допомогою інструментів, які
              використовувалися в минулому, але цей
              посібник був створений для вирішення
              саме цих дилем, пропонуючи конкретні
              ресурси та операційні стратегії, які
              можуть забезпечити довгоочікувані
              рішення.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Сьогодні
              професійний розвиток та цифровий
              маркетинг виявляються єдиними реальними
              протиотрутами від відтоку клієнтів,
              тому розробка нових комунікаційних та
              маркетингових стратегій в Інтернеті
              стає необхідною для консолідації
              матеріальних та нематеріальних активів,
              набутих роками наполегливої праці. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Варто
              лише згадати про розвиток Інтернету та
              нових технологій, якими сьогодні
              безпосередньо користуються мільйони
              людей, щоб зрозуміти, наскільки легко
              потенційним клієнтам стало знаходити
              інформацію, яку ще вчора можна було
              отримати лише за допомогою платних
              консультацій.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Водночас,
              зміни, що відбуваються, відкривають
              перед професіоналами та консультантами,
              здатними оновити свої бізнес-стратегії,
              широкі можливості для розвитку свого
              онлайн-бізнесу, залучення нових клієнтів
              та пошуку перспективних партнерів,
              зацікавлених у їхній консалтинговій
              діяльності. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Подумайте
              лише про можливості, які пропонує власний
              веб-сайт, або про бізнес-можливості, які
              можна отримати, скориставшись перевагами
              добре структурованої цифрової
              маркетингової кампанії. Мало того:
              сьогодні стало набагато простіше і
              дешевше спілкуватися зі своїми клієнтами
              напряму, підтримуючи відкриту 
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
цифрову
              розмову, 
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
яка
              гарантує лояльність до відповідного
              фахівця. Це стосується, наприклад,
              блог-маркетингу.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Ця
              книга була задумана як справжній
              навчальний курс, під час якого будуть
              розглянуті і вирішені численні теми,
              такі як:
            
          
        
      
    
  





 






  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
найкращі
                      інструменти для просування консалтингового
                      бізнесу, як офлайн, так і онлайн;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
маркетингові
                      прийоми, присвячені професіоналам;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
наслідки
                      цифрової революції для тих, хто займається
                      консалтингом;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
цифрові
                      важелі для залучення та утримання
                      клієнтів;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
перехід
                      від традиційного до цифрового зв'язку;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
і
                      багато іншого.
            
          
        
      
    
  









 









  

    

      

        

          

            

              
Побудувати
              нові відносини зі своїми клієнтами,
              подолавши труднощі, викликані великими
              змінами останніх років, може бути
              набагато простіше, ніж прийнято вважати,
              але тільки якщо знати правильні стратегії
              і вміти це робити. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Якщо
              ви дійсно хочете знайти нових клієнтів
              для свого бізнесу, легко та ефективно
              перемагаючи конкурентів, то посібник,
              що лежить перед вами, саме для вас. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Він
              був написаний консультантом, який вже
              вирішував вищезазначені проблеми шляхом
              польової перевірки ефективності
              запропонованих стратегій та досягнення
              довготривалих результатів. Настав час
              і для вас відкрити для себе нові
              комунікаційні стратегії, які пропонує
              Інтернет. 
            
          
        
      
    
  











                    
                

                
            

            
        

    
        
            
                
                
                    
                        Розділ 	1: Як просувати свій консалтинговий 	бізнес
                    

                    
                    
                        
                    

                    
                

                
                
                    
                    

  


    
Як
                              просувати свою консалтингову
              діяльність
  





 









  

    

      

        

          

            

              
Професія
              консультанта та професіонала завжди
              робила компетентність та спеціалізацію
              головним важелем для отримання та
              утримання клієнтських портфелів. Ще
              близько п'ятнадцяти років тому, до того,
              як глобалізація та лібералізм призвели
              до відкриття консалтингових професій,
              було досить важко уявити собі просування
              або рекламу консалтингового бізнесу в
              Інтернеті.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
З
              появою Інтернету головним наслідком є
              те, що діяльність професіонала і
              консультанта більше не може покладатися
              виключно на "сарафанне радіо" і
              традиційні бізнес-практики, а повинна
              обов'язково відкриватися ринку,
              використовуючи нові комунікаційні
              інструменти і прерогативи.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
У
              ці дні ми переходимо на територію не
              тільки незвідану, але й досить делікатну
              та крихку, адже професійна етика та
              позиція тверезості, притаманна саме
              цій сфері роботи, не може і не повинна
              бути відкинута через запровадження
              більш агресивних рекламних стратегій.
              Звідси також багато вагань з боку тих,
              хто працює в цьому секторі, настільки,
              що дуже мало консультантів досі мають
              власний добре структурований веб-сайт
              з точки зору веб-маркетингу та
              функціональний маркетинговий план для
              просування своєї професійної практики.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
З
              вищесказаного стає зрозумілим, наскільки
              важливо розпочати курс спеціалізованого
              навчання, щоб зрозуміти, які інструменти
              можна використовувати і які маркетингові
              практики найкраще відповідають цілям
              читацької аудиторії, не втрачаючи при
              цьому свого авторитету. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
З
              цієї причини на наступних сторінках
              будуть представлені основні інструменти
              та деякі стратегії, які можуть бути
              ефективно використані для найкращого
              просування вашого консалтингового
              бізнесу, незалежно від того, чи перебуваєте
              ви на етапі стартапу, чи керуєте добре
              відомою фірмою і бажаєте зміцнити свої
              позиції на ринку. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Це
              важлива можливість для зростання та
              вдосконалення, оскільки безперервний
              професійний розвиток, до якого часто
              закликають консультантів та професіоналів,
              на жаль, виходить за рамки таких тем, як
              маркетинг та просування.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
З
              іншого боку, ринок професій та консалтингу
              в Італії за останні роки сильно змінився
              і потребує професіоналів з новими
              навичками, здатних розуміти та
              впроваджувати стратегії візуалізації
              та маркетингу подібно до того, як це вже
              успішно роблять багато малих та середніх
             
підприємств.



  

    

      


    
  




  

    

      

        

          

            

              

                

              
            
          
        
      
    
  
  

    
Інструменти,
                              доступні консультанту та
              практикуючому
                              лікарю
  





 









  

    

      

        

          

            

              
На
              відміну від традиційного бізнесу та
              підприємницької діяльності, фрілансери
              та консультанти повинні планувати свою
              маркетингову діяльність з особливою
              делікатністю. Через особливий клімат
              поваги та довіри, який встановлюється
              між консультантом або фахівцем та його
              клієнтом, рекламні заходи не можуть
              бути надто нав'язливими або саморекламними.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Існують
              значні етичні та деонтологічні наслідки,
              які не дозволяють безпосередньо
              застосовувати ті ж методи маркетингу
              та реклами, що використовуються в
              промисловості, до практики консалтингу.
              Більшість фахівців, які вирішили
              підвищити свою кваліфікацію в цій сфері
              за допомогою загальноосвітніх
              маркетингових читань, стикаються зі
              значними труднощами через ці особливості
              ринку.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Тому
              першим кроком є розробка хорошого
              маркетингового плану відповідно до
              реальних потреб оператора у сфері
              професій або консалтингу. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Маркетинговий
              план для професіоналів повинен охоплювати
              наступні операційні напрямки
            
          
        
      
    
  





 









  

    

      

        

          

            

              
Ініціативи
              в режимі офлайн: ця сфера включає в себе
              всі традиційні заходи з просування, які
              вже проводяться або реалізуються
              багатьма консультантами та фахівцями.
              Найбільш поширеним інструментом у цій
              сфері є "сарафанне радіо" або
              рекомендаційні запити, за допомогою
              яких можна збільшити свою клієнтуру.
              Міжособистісні знайомства, зокрема,
              добре працюють, оскільки потенційні
              клієнти мають запити або потреби, що
              стосуються термінових і нагальних
              особистих питань, тому вони вважають
              за краще використовувати позитивний
              досвід знайомого, а не аргументи про
              ціну або вартість послуги.
            
          
        
      
    
  





 









  

    

      

        

          

            

              

              Інтернет-ініціативи:
              особливо цікаві та перспективні,
              маркетингові ініціативи в Інтернеті
              дозволяють додати важливий елемент до
              вашого маркетингового плану. Інтернет
              дозволяє дуже легко вийти на нові
              перспективи, такі як клієнти, потенційно
              зацікавлені в консультуванні. Причина
              досить проста: Інтернет сьогодні є
              першим інструментом, який використовується
              для вирішення сумнівів або пошуку
              інформації щодо професійних інсайтів.
              Оскільки логіка роботи в Інтернеті
              повністю відрізняється від логіки
              традиційного особистого інтерв'ю, для
              виходу на цей важливий ринок необхідно
              володіти специфічною інформацією та
              навичками. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
У
              цій книзі ви дізнаєтеся, як перехопити
              цей потік потенційних клієнтів і як
              конвертувати його в замовлення для
              вашого
бізнесу.



  

    

      


    
  




  

    

      

        

          

            

              

                

              
            
          
        
      
    
  
  

    
Як
                              використовувати свої професійні
                              навички
  





 









  

    

      

        

          

            

              
Для
              того, щоб професійна діяльність досягала
              заслуженого успіху, вже недостатньо
              зосередитися на професійній підготовці
              та постійному підвищенні кваліфікації,
              необхідно йти на крок далі. Сьогодні
              необхідно перетворити свої навички на
              маркетингові важелі, щоб стати видимими
              і бути впізнаваними своїми клієнтами.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Говорячи
              про використання своїх навичок, неминуче
              виникає думка про персональний брендинг,
              щодо якого багато хто має досить плутані
              уявлення або не дотримується реальної
              практики. Основне поняття, яке слід
              знати, полягає в тому, що особистий бренд
              - це обіцянка, яку ви даєте своїм
              потенційним клієнтам. У цьому сенсі
              кожен професіонал чи консультант на
              ринку вже має напрацьовані непрямі
              форми брендингу, які можна пов'язати з
              поняттям особистої репутації.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Це
              припущення знаходить застосування і
              відлуння в Інтернеті, де цифрова репутація
              набуває великої ваги. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Маючи
              сильний бренд консультанта або
              професіонала, набагато легше управляти
              своїм клієнтським портфелем, в той же
              час набуваючи численні контакти та
              перспективи завдяки "сарафанному
              радіо" та особистому престижу. В
              Інтернеті це виражається в численних
              запитах на інформацію, ідеї та реальні,
              традиційні консультації.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Знаючи
              стратегії роботи над своїм брендом,
              можна значно посилити перспективу
              успіху за рахунок придбання послуги
              консалтингу, підвищити прибутковість
              своєї роботи та ефективність бізнесу
              в цілому. Таким чином, це фундаментальна
              сфера комунікації для консультанта або
              фахівця, яка не може бути залишена на
              волю випадку або імпровізації, і яка
              буде висвітлена в цьому посібнику.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Саме
              тому ми ще не раз повернемося до цієї
              теми, ефективно пояснивши, як плекати
              свій професійний бренд (у випадку осіб,
              які тільки починають свою діяльність)
              та як його зміцнювати (якщо бізнес
              консультанта вже добре налагоджений).
              У наступному розділі ви знайдете
              конкретні стратегії, які допоможуть
              вам розвинути ваш особистий бренд, але,
              будь ласка, пам'ятайте, що всі ваші
              комунікаційні дії мають наслідки для
              брендингу.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Таким
              чином, персональний брендинг є
              фундаментальним інструментом для
              консалтингового бізнесу, оскільки
              дозволяє покращити результати "сарафанного
              радіо" та підвищити прибутковість і
              загальне управління
бізнесом.



  

    

      


    
  




  

    

      

        

          

            

              

                

              
            
          
        
      
    
  
  

    
Нова
                              проекція онлайн-професіонала
  





 









  

    

      

        

          

            

              
З
              поширенням Інтернету та розвитком
              мережі роль консультанта та професіонала
              докорінно змінилася. На додаток до
              цього, змінилися також спосіб і швидкість
              циркуляції інформації, яка раніше була
              обмежена вузьким колом висококомпетентних
              і спеціалізованих людей. Багато фахівців
              вже усвідомлюють величезний вплив
              Мережі на їхню професію, адже вони не з
              чуток і щодня використовують Інтернет
              як інструмент дослідження і як джерело
              глибокої інформації у найскладніших
              випадках.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Крім
              того, мало хто зрозумів, як той самий
              механізм роботи, що використовується
              в Інтернеті в інформаційних цілях, може
              бути використаний в якості маркетингового
              важеля в рекламних цілях. Інтернет
              виявляється особливо корисним і цінним
              у цій сфері, оскільки дозволяє охопити
              та отримати велику кількість потенційних
              клієнтів, витрачаючи при цьому дуже
              мало коштів, звільняючи фахівця від
              втрати часу та зберігаючи високий
              ступінь свободи дій.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Для
              досягнення цих цілей необхідно переглянути
              свою професійну діяльність, дотримуючись
              великої зміни парадигми, яку ми
              спостерігаємо. Впровадження Інтернету
              у свою професійну практику означає,
              перш за все, відкритість до нових
              інструментів комунікації: подумайте,
              наприклад, про вплив, який може мати
              впровадження Skype на комунікацію з
              клієнтами, або про можливості нетворкінгу
              та залучення клієнтів, які стають
              доступними завдяки підписці на Linkedin.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Це
              теми, які більш детально розглядаються
              в окремих розділах цього посібника, але
              які важливо представити з самого початку,
              оскільки в цілому зрозуміло, що сучасний
              професіонал повинен мігрувати до
              прогресивної цифровізації консалтингової
              діяльності, проектуючи свій бізнес в
              Інтернет. Зараз дійсно не можна упускати
              таку можливість, як з огляду на те, що
              конкуренція в цьому секторі все ще
              відносно низька, так і тому, що ваші
              зусилля можуть бути значно полегшені
              інформацією та стратегіями, про які ви
              дізнаєтесь, прочитавши цей посібник.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Застосовуючи
              ці принципи, важливо витрачати якомога
              менше часу, оскільки ринок цифрового
              консалтингу розвивається дуже швидко
              і незабаром може стати насиченим нарівні
              з багатьма іншими онлайн-ринками.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Наразі
              важливо пам'ятати, що професіонал або
              консультант, який бажає зберегти свій
              бізнес ефективним, може зробити це,
              визначивши найбільш підходящі інструменти
              для проектування своїх навичок в
             
Інтернеті.



  

    

      


    
  




  

    

      

        

          

            

              

                

              
            
          
        
      
    
  
  

    
Нова
                              ера консультанта 2.0
  





 









  

    

      

        

          

            

              
Що
              є закономірним наслідком наведеного
              вище? Що відбувається з професіоналами,
              які відмовляються відкрити свої двері
              для веб-революції? За моїми оперативними
              спостереженнями, ми є свідками створення
              нових професійних фігур на ринку
              консалтингу. Нещодавні інновації,
              запроваджені цифровою революцією,
              наклали значне прискорення на робоче
              середовище професіоналів, що також
              призвело до змін у складі практикуючих
              юристів.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Поряд
              з великими професійними фірмами, які в
              багатьох випадках скористалися нещодавнім
              відкриттям ринку для залучення клієнтів,
              що є виключною прерогативою місцевих
              фірм, з'явився новий професіонал. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Саме
              консультант здатен адаптувати свою
              комерційну пропозицію до клієнта,
              розуміючи нові потреби та задовольняючи
              їх з кращим співвідношенням ціна/якість
              та з більшою швидкістю. Фігура, яка має
              мало спільного з традиційним професіоналом
              і яка вбачає в гнучкості та вмінні
              адаптуватися до нових методів консалтингу
              важелі власного успіху.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Це
              є противагою стагнації ринку, подібної
              до тієї, що спостерігалася протягом
              останніх кількох років, коли багато
              компаній суттєво скоротили обороти та
              не менш суттєво зменшили споживчі
              бюджети домогосподарств. Зрозуміло, що
              якщо раніше ціна консультацій була
              частиною нормальних операційних витрат
              для того, щоб ефективно залишатися на
              ринку, то сьогодні виникає необхідність
              скорочувати бюджети та економити кошти,
              іноді доходячи до випадків, коли
              консультації вже не потрібні взагалі.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
У
              той же час, велика кількість малих та
              середніх клієнтів залишається не
              охопленою, в чому не зацікавлені великі
              професійні фірми і яка може представляти
              собою чудову можливість для розвитку
              бізнесу та зростання для тих, хто
              зіткнувся з нещодавньою кризою на
              професійному ринку. Цей потенціал
              виражається новими способами (наприклад,
              через форуми або дискусійні групи в
              Інтернеті) і вимагає таких же нових
              відповідей.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Професіонал
              2.0 вже не може відповідати на ці прерогативи
              узагальнено, а повинен адаптувати свою
              консалтингову пропозицію до клієнта,
              також ідентифікуючи його на нових
              цифрових ринках. Виникає необхідність
              набуття нових навичок, таких як поглиблене
              використання онлайн-комунікації.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Ще
              більш важливо, щоб консультанти мали
              хороші навички міжособистісного
              спілкування, а також розвинені навички
              мовної та цифрової грамотності, щоб
              мати можливість робити перехресні
              посилання на запити на консультації в
              Інтернеті і таким чином перетворювати
              блог або повідомлення на форумі на
              справжню професійну консультацію. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Визнання
              цього потенціалу на сучасному ринку є
              великою конкурентною перевагою, де
              багато консультантів та професіоналів
              продовжують сканувати горизонт в
              очікуванні традиційного клієнта, який
              може ніколи не
з'явитися.



  

    

      


    
  




  

    

      

        

          

            

              

                

              
            
          
        
      
    
  
  

    
Чого
                              очікувати від цього посібника
  





 









  

    

      

        

          

            

              
У
              кращих традиціях посібників ми завершуємо
              вступний розділ цього посібника
              висновками та передбаченням того, що
              читач може очікувати на наступних
              сторінках. Ми вже зрозуміли, що успіх
              на сучасному ринку консалтингових
              послуг вимагає розвитку певних компетенцій
              та навичок. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
У
              майбутньому буде все важче жити на ренту
              від вже придбаного клієнтського портфеля,
              оскільки нещодавнє відкриття ринку
              поставило під загрозу навіть найбільш
              усталені відносини, оскільки стає все
              легше знайти інформацію в Інтернеті
              або зв'язатися з конкурентами. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Тому
              необхідно розуміти, з одного боку, як
              розвивати власний професійний персональний
              бренд, а з іншого - як відповідати новим
              запитам на консалтинг, що надходять з
              цифрових каналів. Майбутній ринок
              консалтингових послуг винагородить
              затребуваними нових професіоналів,
              тих, хто зрозумів важливість комунікацій
              у своєму бізнесі і не буде реагувати на
              кризу методом спроб і помилок, без
              ретельного маркетингового планування.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Для
              цього необхідно не покладатися на просту
              імпровізацію, оскільки це може мати
              негативні наслідки як з точки зору
              бюджету, так і іміджу. Наше поглиблене
              дослідження дозволить нам визначити
              регуляторні принципи та правила роботи
              нового ринку консалтингових послуг. Ми
              також будемо працювати разом, щоб
              побудувати маркетинговий та комунікаційний
              план для Вашої професійної діяльності,
              який легко прийняти і просто реалізувати,
              залишаючись при цьому ефективним з
              точки зору результатів.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Разом
              ми дізнаємося, як змінилися класичні
              інструменти, якими користуються
              професіонали для просування своєї
              території, і як скористатися новими
              можливостями в Інтернеті. Ми дізнаємося,
              як отримати максимальну користь від
              професійного веб-сайту та заглибимося
              в останні тенденції, такі як корпоративні
              блоги та використання соціальних мереж
              для залучення нових клієнтів. 
            
          
        
      
    
  






 













                    
                

                
            

            
        

OEBPS/images/cover.jpg
K opraHisyBaTu Ta ynpaBnsiTu HOBUM MapKeTUHIOM Asisi
KOHCYNbTaHTIB Ta npodecioHaniB













