Практична робота 4.
ТЕМА 6. АНАЛІЗ ПОШУКОВОГО ПОПИТУ
6.1. Види запитів, характерні для потреб пошуку
6.2.Оцінка пошукових запитів
6.3. Методика складання семантичного ядра
6.4.Оцінка семантичного ядра в цілому
ТЕМА 7. ПОСИЛАЛЬНА МАСА САЙТУ
7.1. Що таке посилальна маса сайту

7,2. Основні правила нарощування посилальної маси
7.3. Основні правила роботи з біржами посилань
7.4. Основні правила роботи з біржами статей
7.5. Обмін посиланнями-статтями з веб-майстрами безпосередньо
7.6.  Внутрішні посилання
7.7.  Логіка роботи перелінковки
Питання для самоконтролю

1. Дайте визначення посилальної маси сайту.

2. Що необхідно зробити щоб відвідувачі прийшли на сайт у пошуку актуальної статті?

3. Розкрийте принцип роботи нарощування посилальної маси.

4. Як необхідно нарощувати кількість посилань?

5. Що таке анкерний текст?

6. Розкрийте суть та наведіть приклади внутрішніх та природних посилань.

7. Що таке переліінковка?

8. В чому полягає суть логіки перелінковки?.
9. Що  є  найбільш поширеною помилкою просування? 
10. Назвіть критерії оцінки пошукового запиту.
11. Наведіть визначення терміну «частота запиту».
12.  Наведіть приклади запитів, які «продають» та «не продають»
13. Наведіть визначення терміну «семантичне ядро». 
14. Перерахуйте основні кроки методики складання семантичного ядра.
15.  Розкрийте суть методу тезаурусу.
16.  Що необхідно виконати для складання семантичного ядра? 
17.  Як загалом характеризується семантичне ядро?
18. Що таке « ідеальна семантика»?

[image: image1.png]


Завдання 4.1. «Створення семантичного ядра сайту»
Мета роботи: опанувати навички створення семантичного ядра сайту, пошуку конкурентоздатних ключових слів та визначати критерії їх включення до таблиці ключових слів.

Завдання: Користуючись матеріалами лекції створити семантичне ядро сайту.

Хід роботи:
1. Обрати будь-яку сферу (за інтересами студента) в якій буде здійснюватись гіпотетична господарська діяльність.

2. Створити базовий перелік ключових слів для формування семантичного ядра сайту, що буде присвячений реалізації товару/надання послуг обраної сфери. Перелік може бути сформований в MS Word чи MS Excel і має складатись з 20-40 слів та словосполучень.

3. Розширити список ключових слів за рахунок використання асоційованих запитів

4. Розширити список ключових слів за рахунок використання ресурсів гіпонімів.

5. Розширити список ключових слів за рахунок використання спеціалізованих сервісів добору синонімів/антонімів. В тому числі іноземних (Thefreedictionary.com, Dictionary.cambridge.org)

6. Доповнити список за допомогою Google Suggestions Google Searches Related to.

7. Продивитись список та видалити повтори.

8. Інтуїтивно розбити слова на 2 групи: конкурентоздатні та не конкурентоздатні.

9. Зробити висновок.

Завдання 4.2.
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     Практичне завдання 1
За допомогою офіційної інформації, оприлюдненої на сайті Запорізького національного університету, а також його сторінок у соцмережах, сформулюйте перелік сильних сторін навчального закладу на ринку освітніх послуг України.
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Практичне завдання 2
Правильно сформульована місія організації має:
· відповідати на питання: «Чому компанія існує?», «Кому вона хоче допомогти?» і « Як вона має намір це зробити?»;
· відображати унікальність організації, те, що відрізняє її від конкурентів;
· бути простою й однозначною для сприйняття;
· опиратися на факти, а не на роздуми;
· викликати довіру;
· складатися не з банальних і загальноприйнятих фраз («найвища якість», «компанія номер один» тощо.
1. Проаналізуйте наведені у таблиці 1 місії відомих компаній.
2. Виділіть:
а) місії, які, на Ваш погляд, найкраще сформульовані; 

б) місії, які не відповідають наведеним критеріям.
3. Визначить вимоги, яким відповідає кожна з наведених місій.
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Таблиця 4.1
Місія провідних компанії світу
	Компанія
	Місія

	Nestle
	Поліпшення якості життя та сприяння здоровому майбутньому

	Google
	Зручно організувати всю інформацію в світі, зробити її доступною і корисною кожному

	IKEA
	Поліпшення повсякденного життя кожного

	Mary Kay
	Збагачувати життя жінок та їхніх сімей у всьому світі

	McDonald’s
	Швидке, якісне обслуговування клієнтів за допомогою стандартного набору продуктів

	Coca-cola
	Освіжати світ, тіло, розум і дух; пробуджувати оптимізм за допомогою наших напоїв; надавати змісту всьому, що ми робимо

	Toyota
	Сприяння людям, їхньому способу життя, суспільству й економіці за рахунок автомобільної промисловості

	Microsoft
	Надати кожному можливість повністю реалізувати свій потенціал

	Sony Corporation
	Відчувати захоплення від створення інновацій і застосування технологій для блага й задоволення людей

	Canon
	Спільна робота й життя для загального блага

	Amazon
	Створити простір, в якому кожний може купити все, що хоче

	Adidas
	Бути лідером серед світових спортивних брендів

	Nike
	Дарувати натхнення та інноваційні рішення кожному атлету світу

	PepsiCo
	Дарувати більше усмішок з кожним ковтком і кожним шматочком

	Danone
	Забезпечити якомога більше людей здоровими продуктами харчування

	EBay
	Надати глобальну торговельну площадку, де хто завгодно може продати або купити практично що завгодно

	Ford Motor
	Ми − глобальна родина й пишаємося своєю спадщиною, надаючи персональну свободу пересування людям по всьому світу

	Wallmart
	Ми допомагаємо покупцям зекономити гроші, щоб зробити їхнє життя кращим

	Facebook
	Надати людям можливість поділитися своїм життям з іншими і зробити світ більш відкритим та об’єднаним

	Starbucks
	Дарувати натхнення і наповнювати дух кожної людини з кожною чашкою кави, кожний день, у будь-якому місці


Завдання 4.3.
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  Кейс для аналізу 1  «Історія успіху Nestlé»
Історія діяльності Nestlé в Україні розпочалася у грудні 1994 року – з відкриття у Києві представництва Societe pour l’Exportation des Produits Nestlé S. A. Основна діяльність нової структурної одиниці міжнародної корпорації полягала у просуванні на український ринок пріоритетних на тоді брендів Nestlé: NESCAFÉ, Nesquik, Maggi, Nuts та Friskies.
За два роки роботи компанія у Києві стала одним із найбільш рентабельних представництв Nestlé у світі. По всіх регіонах країни в продажу з’явилися невідомі раніше українському споживачеві шоколадні батончики Nuts і кава NESCAFÉ. Нова якісна продукція міжнародних торгових марок швидко здобула велику популярність серед українців – і це надало Nestlé стимулу для подальшого розвитку бізнесу в Україні. Компанія продовжила впевнено зміцнювати свої позиції на ринку; згодом був розширений штат співробітників, організовані нові напрями бізнесу.
У 1998 році Nestlé купує контрольний пакет акцій Львівської кондитерської фабрики «Світоч» та стає власником найвідомішого однойменного «солодкого» бренду України. Відтоді бізнес Nestlé в Україні переходить на якісно новий рівень – компанія розпочинає виробничу діяльність.
У травні 2003 року Nestlé здійснює внутрішню «націоналізацію»: на українському ринку з’являється новий гравець – ТОВ «Нестле Україна». Наприкінці цього ж року Nestlé S. A. купує 100% акцій підприємства «Волиньхолдінг» (ТМ «Торчин»), що дозволяє компанії стати одним із лідерів у сегменті холодних соусів. У 2010 р. «Нестле Україна» знову суттєво розширює своє кулінарне портфоліо, купуючи ТОВ «Техноком» – ведучого українського виробника продуктів швидкого приготування під ТМ «Мівіна».
Поряд із придбанням ТОВ «Техноком», найважливішою подією в діяльності Nestlé в Україні стало рішення про реалізацію у Львові нового інвестиційного проекту – створення «Об’єднаного бізнес-сервіс-центру Nestlé Європа» (NBS Nestlé Europe)». Практика надання послуг підприємствам Nestlé в різних країнах і обробки даних у галузі фінансів та управління персоналом успішно застосовується компанією в багатьох країнах світу. Її впровадження на ринках Східної та Центральної Європи забезпечить високу якість управління та обслуговування підрозділів Nestlé S. A. у 20 країнах регіону, таких як Росія, Польща, Румунія, Угорщина, Болгарія, Чехія, Греція тощо. Львівський центр став третьою за рахунком установою Nestlé у світі, що поєднує діяльність у сфері фінансів та управління персоналом в одному місці. Створений бізнес-сервіс-центр, в якому працюють приблизно 1400 фахівців. Львів обрано завдяки якості інфраструктури, високому рівню навчання в університетах, наявності талановитих кадрів, а також позиції, яку Nestlé посідає в Україні.
На своєму нинішньому етапі розвитку Nestlé в Україні є беззаперечним лідером у сфері виробництва продуктів харчування. Сьогодні компанія просуває на українському ринку продукцію торгових марок NESCAFÉ, Nesquik, Coffee-mate, Nuts, KitKat, Lion, Purina, Gerber, «Світоч», «Торчин» та «Мівіна», котрі мають велику популярність у споживачів.
Найбільшими сегментами бізнесу Nestlé в Україні є кулінарія (ТМ «Торчин»), кава та напої (ТМ NESCAFÉ, Coffee-mate), кондитерські вироби (ТМ Nestlé та «Світоч») і продукти швидкого приготування (ТМ «Мівіна»). Компанія успішно працює і в таких напрямах, як дитяче та спеціальне харчування, корми для домашніх тварин, готові сніданки і морозиво. Швидкими темпами розвивається підрозділ Nestlé Professional, який пропонує комплексні й інноваційні рішення у сфері харчування «поза домом».
Нині у компанії Nestlé в Україні працює приблизно 5500 працівників.
Загальний обсяг продажів Nestlé в Україні у 2019 році становив 4,016 млрд гривень, продемонструвавши 30,5% зростання. Компанія є одним з найбільших інвесторів у харчову промисловість України, а також одним із найбільших платників податків. Із 2014 року Nestlé S. A. інвестувала в українську економіку приблизно 2,5 млрд гривень. У 2019 році підприємства Nestlé в Україні виплатили до державного бюджету 325 млн. гривень різних податків і зборів.
Запитання до кейсу
1. Яку стратегію обрала Nestlé на українському ринку?
2. Які зовнішні можливості сприяли її розвитку в Україні?
3. Які сильні сторони Nestlé посилили можливості зовнішнього середовища?
4. Які загрози, на Ваш погляд, можуть бути актуальними для Nestlé в Україні?
5. Яку подальшу ринкову стратегію Ви можете запропонувати Nestlé в Україні?
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Кейс для аналізу 2  «Розумним бути модно або бізнес у сфері освіти та розвитку – BOYAR»
Сьогодні «BOYAR» (абревіатура з слів фрази: «Бо я розумний!») – це 6 проектів («BOYAR» – курси іноземних мов для дітей та дорослих; «PRESCHOOLBOYAR» – англомовні садки для дітей; ««BOYARCAMP» – міжнародні дитячі англомовні табори для дітей та дорослих; «SCHOOL_3D» – інноваційна приватна школа повного дня; «SMART2BUS» – інтерактивні англомовні мандрівки; «SMARTCUP.COFFEE» – кав’ярня для зустрічей, побачень, роботи, навчання, івентів та просто кави); понад 2000 учнів, які вивчають іноземні мови; по сотні дітей у англомовному садку та приватній школі та понад 400 відвідувачів таборів.
А заснувала і керує всім цим молода жінка, в якої (складно повірити (!) – троє дітей) – Олеся Буфан (тепер – Ніколаєвіч).
А починалося це ще у 2007 р., коли молода випускниця факультету іноземних мов Олеся Буфан вирішила, що не буде найманим працівником, а хоче бути незалежною і організувала курси вивчення іноземних мов. Словом, любов до педагогіки у неї з дитинства: ще маленькою вона збирала і дітей, і іграшки на «уроки», допомагала сестричці у навчанні, у студентські роки займалася репетиторством. Ну а управлінський хист у неї в крові – її батько мав керівний досвід. Тоді, за рік до світової фінансової кризи вона орендувала підвальне приміщення одного з ліцеїв м. Львова (два кабінети з копіювальною машиною) та розпочала «бізнес». Вона сама займалася з усіма бажаючими опанувати англійську мову стільки часу, скільки могла «витримати» за день. Тоді ж, чоловік Олесі, її опора та підтримка, а також програміст за фахом зробив для її бізнесу сайт. І вивчати англійську до неї почали приїжджати з усього міста. Успішний старт дав розуміння, що треба рухатися далі, а простеньке приміщення з білими стінами міняти на комфортніші умови і для себе, і для учнів.
У 2010 р. вона орендувала окремий офіс, у якому відтворила ту атмосферу, яка б найліпше сприяла засвоєнню знань: яскраві стіни з надписами англійською, проектор для показу мультиків, відео і багато іншого обладнання для цікавого й інтерактивного навчання. На той момент кількість груп у мовній школі зросла з 5–6 до 10–12 і довелося брати найманого працівника – ще одного вчителя англійської мови.
Коли штат мовної школи зріс до 20 осіб, Олеся відчула, що співбесіди забирають у неї занадто багато часу та сил (бізнес стрімко ріс і плинність кадрів була доволі високою). Тому довелося найняти HR-менеджера. Підбір кадрів на посаду вчителя – це чи не половина успіху освітнього процесу, адже від його професійних та особистих якостей залежатиме репутація школи. Кожний претендент проходить стажування, і тільки після цього приймається остаточне рішення про його працевлаштування. Власне, на питання, а з якою проблемою зустрілася Олеся, наймаючи персонал, вона відповіла: «На співбесіді людина виглядає кваліфікованим спеціалістом, але потім в роботі показує значно нижчий рівень. А ще, напевне моє слабке місце – це невміння розбиратися в людях або занадто сильна віра у них. Бо багато хто з першого погляду справляв позитивне враження, але за 2–3 місяці роботи виявляв не найкращі людські якості».
Як зізнається Олеся, на «старті» бізнесу в неї не було чітко сформованого стратегічного бачення його розвитку. Більшість бізнес-ідей виникали ситуативно, до них підштовхувало життя. Так, наприклад, коли настав час віддавати сина у садочок, Олеся зрозуміла, що хотіла б його бачити у трошки іншій атмосфері, ніж стіни традиційного державного дошкільного закладу. Так з’явився приватний «боярівський» англомовний садок. Нині у Львові працюють три філії садка і їхня діяльність є ліцензованою. Ключовими чинниками його успіху є англомовне середовище, баланс гри і навчання, комфортні умови перебування, гармонійний, всесторонній розвиток особистості.
Згодом, коли син Олесі пішов у школу, їй знову захотілося більшого для нього. Надихнувшись працями Кена Робінсона (міжнародного радника з питань розвитку людського капіталу), вона почала працювати над інноваційною приватною школою. Так у Львові у 2017 р. розпочала свою діяльність «Школа дружня до дитини». Головний акцент школи навіть не «суцільна» англійська (хоч безперечно, це один з її пріоритетів), а STEAM-методологія, яка розвиває креативність та вміння генерувати нові ідеї. Учні школи часто святкують свої дні народження на її території, запрошують погуляти на її зеленому подвір’ї своїх друзів, і взагалі (як не дивно), не спішать додому.
Деякі бізнес-починання ставали несподівано успішними навіть для засновниці «BOYAR». Так, зокрема, було з англомовними дитячими таборами. Влітку 2015 р., уперше запускаючи проект, Олеся розраховувала на одну зміну. Але бажаючих відвідати табір було так багато, що довелося оперативно організовувати ще одну. Хоча, щоправда, запуск проекту дався власникам нелегко: без форс-мажору не обійшлося. Олеся згадує: «Вперше організовуючи табір, ми звернулися до підрядників – туристичної агенції, яка мала забронювати готель. Проте, коли до відкриття табору залишилися лічені дні, виявилося, що підрядники не оплатили завдаток і броні у тому готелі, який був розрекламований та у який батьки погодилися і налаштувалися відправити своїх чад не було. Можете собі уявити, скільки нервів нам разом із чоловіком коштував об’їзд Карпатського регіону в пошуку підходящого готелю, який би відповідав усім нашим критеріям в останній момент перед стартом». До речі, ідея англомовного табору – це також вплив хобі  Олесі поряд з бізнес-необхідністю. Вона завжди любила подорожувати, а будь-якому освітньому бізнесу притаманна сезонність (влітку більшість людей хочуть відпочивати, а не навчатися. Тому, щоб нівелювати вплив сезонності, з одного боку, та «жити» своїм хобі, з іншого – і були започатковані англомовні табори.
Зараз Олеся каже, що саме англомовні табори (де вона влітку проводить час разом із своїми трьома дітьми) та школа («наймолодший» освітній проект) якраз і забирають найбільше її часу.
       Слід зауважити, що не тільки навчатися, а й працювати у «BOYAR» цікаво. У нього сформувалася своя особлива корпоративна культура: колектив об’єднують святкування Дня народження мовної школи, спільне відзначення свят і чимало інших корпоративних заходів.
На запитання про розвиток, Олеся каже, що й далі не має чітко розробленої стратегії, бо для неї її бізнес – це насамперед не прибуток, а можливість реалізувати своє покликання. Відповідно, із появою нових ідей для самореалізації розвиватиметься і бізнес.
Єдине, що планує точно, – це подальше відкриття філій (набридло відмовляти всім охочим навчатися) та розроблення і запуск франшизи (бажаючих її придбати уже достатньо, причому і з районних, і з обласних центрів України).
«Що бажаєте для Вашого натхнення?» – так зустрічає бариста кожного відвідувача смарт-кав’ярні, закликом якої є «Смакуй натхнення». Очевидно, щоб бути успішним у бізнесі, треба бути натхненним тим, що ти робиш…
        Запитання до кейсу
1. Як би   Ви   охарактеризували   стратегію   розвитку «BOYAR»? Як вона змінилася з часу заснування бізнесу?
2. Які зовнішні можливості, на Ваш погляд, сприяли підприємницькому успіху Олесі Буфан?
3. Якими є сильні та слабкі сторони «BOYAR», на Ваш погляд?
4. Які зовнішні загрози і можливості характерні для кожного з бізнес-напрямів «BOYAR» на даний час?
5. Який з бізнес-напрямів, на Ваш погляд, має найбільші перспективи для розвитку?
6. Які Ви   бачите   стратегічні   альтернативи   розвитку «BOYAR» загалом?

Кейс для аналізу 3 «Agile-організація як базова структура майбутнього»
Фахівці прогнозують, що незабаром організаційний дизайн типу «agile» (з англ. agile − «рухливий», «спритний», «еластичний») ставатиме дедалі популярнішим.
У чому полягає сутність agile-організації? Приблизно три роки тому деякі компанії задумались над переходом до самоорганізувальних команд. Zappos заговорила про «холакратію» та свої наміри покінчити з менеджментом як таким. А нідерландський ING Bank почав розглядати можливість застосування принципів agile-підходу в своїх бізнесах. Нині на перші позиції виходить модель agile-організації.
Згідно з останніми дослідженнями консалтингових компаній, «переконструювання організації в бік діджиталізації та забезпечення високої швидкості її реагування» − це основний тренд у різних компаніях світу (59% фірм визначили це завдання як «термінове»). Що ж насправді відбувається?
Насамперед майже кожна компанія намагається здійснити діджиталізацію. Це означає не просто перехід на цифрові канали взаємодії зі споживачами та генерування позитивних вражень від цих процесів; а також реорганізацію компанії для того, щоб надавати діджитал-послуги, безперервно вдосконалювати програмні додатки й пропонувати «мікросервіси», які полегшуватимуть процес взаємодії з продуктами, забезпечуючи клієнтам можливість робити це у будь-який час і без жодних перепон.
За даними спільного дослідження Deloitte і MIT, майже 80% всіх бізнесів намагаються освоїти діджитал-простір; відповідно, лідери мусять переходити від функціональних ієрархій до оргструктури, що базується на гнучкій організації роботи команд. Серед перших − Cisco, ING, W. L. Gore, Spotify, а також більшість програмістських і консалтингових фірм.
По-друге, цей зсув трансформує спосіб функціонування компаній. Змінюється все − структура робіт, методи рекрутингу, цілепокладання, винагороджування, оргкультура, роль менеджменту як така (рис. 4.1).



























Рис. 4.1. Перехід до нової (agile) організаційної моделі

Ця зміна живить такі популярні теми, як безперервність управління продуктивністю персоналу, цифрове навчання та нова філософія кар’єри. Крім того, такий зсув відкриває простір для розвитку принципово нової галузі − створення програмного забезпечення та інструментів, покликаних підвищувати продуктивність. Нині нам потрібен стандартний інструментарій для управління результативністю в командному контексті, донесення організаційних цілей до всіх, забезпечення зворотного  зв’язку між командами, управління проектами, та, очевидно, сервіси миттєвого обміну повідомленнями та сумісного виконання завдань. Відповідно до того як Atlassian, Facebook, Google, Microsoft, Slack та інші гравці продовжують розширювати та вдосконалювати свою пропозицію інструментів для управління командами, необхідно впроваджувати підходи, які стануть еталонними під час формування команд, скеровування, вимірювання та оптимізації їхньої діяльності.
Компанії, які реконструювали себе, зробивши головною організаційною віссю команди і мережі, та впровадивши нові ролі (як-от коуч з agile-підходу, «спонсор», «кар’єрний радник»), можуть кардинально підвищити продуктивність свого бізнесу.

Запитання до кейсу
1. Які нові завдання постануть перед топ-керівництвом і HR-менеджерами у зв’язку з переходом до agile-структур?
2. Виконання яких функцій менеджменту потребуватиме застосування нових підходів та інструментів впливу на працівників?
3. Які найбільші складнощі, на Ваш погляд, управління людьми у не ієрархічному середовищі?
4. Якими мали б бути правила організації роботи, щоб agile-структура була ефективною?
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