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Метою роботи є пошук, вдосконалення і масштабування нової бізнес-моделі автосервісного 

підприємства, що дасть можливість вийти на новий рівень підприємству порівняно зі своїми 

конкурентами, а також зайняти нові сегменти ринку. 

 

Для досягнення поставленої мети потрібно вирішити такі завдання: 

1. Проаналізувати існуючі бізнес-моделі, методи їх пошуку та апробації. 

2. Протестувати та модернізувати бізнес-модель автосервісного підприємства. 

3. Розробити інструмент усунення протиріч між клієнтами та автосервісними підприємствами.  

4. Скласти альтернативну працюючу бізнес-модель проекту. 

5. Розробити ряд заходів з охорони праці на авто сервісному підприємстві. 

 

Об`єкт дослідження – підприємства автосервісу. 

 

Предмет дослідження – розробка нової бізнес-моделі підприємства автосервісу. 

 

Наукова новизна одержаних результатів. В магістерській дипломній роботі запропоновано 

комплексне вирішення проблеми підвищення ефективності роботи автосервісних підприємств на 

основі створення, тестування, апробування нової бізнес-моделі, яка сприятиме усунення протиріч між 

клієнтами та підприємством. 

 

Практичне значення одержаних результатів роботи полягає в тому, що завдяки розробленій 

методиці тестування бізнес-моделей автосервісні підприємства отримають інструмент у вигляді 

підписної бізнес-моделі для нормалізації структури витрат автосервісу не залежно від сезону, а також 

новий інструмент по залученню клієнт. Також розроблена методика швидкого тестування, апробації та 

виявлення проблем майбутніх потенційних клієнтів підприємства.  

Мета та задачі дослідження 2 



Шаблон бізнес-моделі 
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Канва бізнес-моделі для роботи 4 



Методологія проведення customer development  
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Рисунок 5.2 – Загальний вигляд процесу пошуку клієнта 

Рис. 5.1. Структура customer development 



Шаблон О. Остервальдера і Ів Пінье 6 



Бізнес-модель проекту шаблону Н. Ферра и Дж. Даера  7 



Зміна складових блоку бізнес-моделі 
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Рекламна компанія 9 



    

    

СТРУКТУРА ДОСЛІДЖУВАНОГО ПІДПРИЄМСТВА І ЙОГО ЗАГАЛЬНА 

ХАРАКТЕРИСТИКА АВТОРИЗОВАНОГО СЕРВІСУ «LIQUI MOLY» 10 

СТРУКТУРА ПЕРСОНАЛУ СТО

СТО Гліба Успенського

Старший Майстер-приймальник

Майтер-приймальник

Ротаційний майстер-приймальник 

(співробітник ОФІСУ)

Старший майстер механік

(4-й розряд)

Автослюсар (1-3 розряд)

СТО Сергія Зулінського

Старший Майстер-приймальник

Майтер-приймальник

Ротаційний майстер-приймальник 

(співробітник ОФІСУ)

Старший майстер механік

(4-й розряд)

Автослюсар (1-3 розряд)



    

    

Розробка інструменту усунення протиріч між клієнтами та 

автосервісними підприємствами 11 
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Рис. 11.1 – Схема протиріччя між суб'єктами ринку 

автосервісних послуг 

Рис.11.2 – Схема протиріччя 
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Зміни в підписній бізнес-моделі 
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Карта цільового сегменту проекту 
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Цільова аудиторія

2. Люди, які відвідують 

автосервіс на діагностику, 

але остерігаються (клієнти 

СТО)

ПРОБЛЕМИ, ЩО ВИРІШУЮТЬСЯ: заміна 

діагностики на СТО, заощадження часу та 

коштів. Контроль за роботою автосервіса. 

Дає впевненість в тому, що додаткові 

проблеми не будуть нав’язані, а початкові 

вирішені якісно

1. Мережа Яндекс (ретаргетинг – 

«Яндекс.Директ»)

КАНАЛИ ПРОДАЖ

2. Мережа Google (ретаргетинг – 

«GoogleAdWords»)

3. Реклама в соціальній мережі 

Instagram, Facebook

4. Реклама в соціальних мережах 

та сервісах (My Target)

5. Landing page

ПРОБЛЕМИ, ЩО ВИРІШУЮТЬСЯ: 

допомагає не зупинитися на трасі, уникнути 

неочікуваних поломок, а також підготувати 

авто до подорожі і зняти остереження перед 

подорожжю. Дозволяє не допустити 

зіпсовану відпустку

КАНАЛИ ПРОДАЖ

1. Реклама в соціальних мережах 

та сервісах (My Target)

2. Реклама в відеохостингу 

Youtube

1. Подорожі на особистих 

автомобілях

ПРОБЛЕМИ, ЩО ВИРІШУЮТЬСЯ: 

підвищення довговічності використання 

автомобіля, збереження рідкісних деталей, 

дбайлива експлуатація. Автомобіль завжди 

на ходу, не зриваються замовлення, робота 

виконується в повному об’ємі, можливість 

планування робіт в необхідний час

КАНАЛИ ПРОДАЖ

1. Особисті дзвінки (холодні, 

гарячі)

2. Розсилка в поштових сервісах

4. Автопарк юридичних осіб 

3. Користувачі послуг 

евакуаторів, по причині 

поломок

ПРОБЛЕМИ, ЩО ВИРІШУЮТЬСЯ: 

попереджують витрати на евакуацію, як 

грошові, так і витрати часу, виключають 

неочікувані поломки в дорозі

1. Мережа Яндекс (ретаргетинг – 

«Яндекс.Директ»)

КАНАЛИ ПРОДАЖ

2. Мережа Google (ретаргетинг – 

«GoogleAdWords»)

3. Реклама в соціальній мережі 

Instagram, Facebook



Кінцева бізнес-модель проекту 
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Дякую за увагу! 


