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ВСТУП

Метою вивчення дисципліни є формування у студента обсягу знань, необхідних у подальшій професійній діяльності; опанування ними теоретичних основ маркетингу готельного і ресторанного господарства, сучасних методик та галузевих вимог до проведення маркетингових досліджень, розробки стратегічного плану маркетингової діяльності закладів готельно-ресторанного господарства на базі вивчення законодавчих документів, нормативної, спеціальної, довідкової літератури та ресурсів всесвітньої інформаційної мережі. 

Завданням дисципліни є засвоєння знань з основ маркетингової діяльності, розуміння сутності маркетингу підприємств в готельно–ресторанному бізнесі, його особливостей, вивчення ринку послуг, його структуризації на різних рівнях, регулювання і нормативного забезпечення, засвоєння особливостей маркетингового інструментарію в діяльності підприємств гостинності, уміння використовувати набуті знання в практичній діяльності.

У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен 

знати: 

( сутність, види та принципи маркетингових досліджень; 
( методологічні основи маркетингових досліджень споживачів та методи дослідження ринків індустрії гостинності; 
( ознаки сегментації ринку готельного і ресторанного бізнесу; 
( поняття, категорії та принципи формування продуктової, цінової і збутової політики; 
( сутність та специфічні інструменти проведення маркетингової маркетингової комунікаційної політики закладами готельно-ресторанного бізнесу. 

вміти: 

( проводити комплексні маркетингові дослідження та визначати ринкові можливості закладу; 
( прогнозувати рівні потенційного й платоспроможного попиту, визначити перспективний цільовий сегмент споживачів; 
( обґрунтувати ефективну товарну, цінову, збутову, комунікаційну політику;

( здійснювати творчу розробку комплексу стратегій готельно-ресторанних закладів щодо просування їх товарних брендів, а також розробляти стратегічні плани їх реалізації.

Зміст навчальної дисципліни направлений на формування наступних компетентностей, визначених стандартом вищої освіти 
зі спеціальності 241 «Готельно-ресторанна справа»:
загальні компетентності (ЗК): 

ЗК 04. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій.

ЗК 08. Навики здійснення безпечної діяльності.

фахові  (спеціальні) компетентності (ФК):
СК 06. Здатність проектувати технологічний процес виробництва продукції і послуг та сервісний процес реалізації основних і додаткових послуг у підприємствах (закладах) готельно-ресторанного та рекреаційного господарства.

СК 12. Здатність ініціювати концепцію розвитку бізнесу, формулювати бізнес-ідею розвитку суб’єктів готельного та ресторанного бізнесу. 

СК 16. Здатність застосовувати міжнародний досвід збільшення туристично-рекреаційного потенціалу регіону.

зі спеціальності 242 «Туризм»:

загальні компетентності (ЗК): 

ЗК1. Розуміння та власне осмислення основних світоглядних концепцій і принципів у навчанні і професійній діяльності.

ЗК3. Екологічність мислення та соціальна відповідальність. 

ЗК4. Здатність шукати, обробляти та аналізувати інформацію з різних джерел.

ЗК7. Здатність визначати, формулювати і вирішувати проблеми.

ЗК9. Навички міжособистісної взаємодії. 

ЗК10. Уміння працювати автономно та в команді.

фахові  (спеціальні) компетентності (ФК):
ФК7. Здатність розробляти, просувати, реалізовувати та організовувати споживання туристичного продукту.

ФК8. Розуміння принципів і процесів формування та організації роботи суб’єкта туристичного бізнесу та його підсистем. 

ФК10. Здатність здійснювати моніторинг, інтерпретувати, аналізувати та систематизувати туристичну інформацію, уміння презентувати туристичний інформаційний матеріал.

ФК12. Здатність визначати індивідуальні туристичні потреби, використовувати сучасні технології обслуговування туристів та вести претензійну роботу. 

ФК14. Здатність працювати у полікультурному середовищі.
ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1. 
Тема 1. Концепція маркетингу в індустрії гостинності

Історичні передумови виникнення та розвитку маркетингу. Соціально-економічна сутність маркетингу та еволюція його концепцій. Основні підходи Ж.-Ж. Ламбена щодо визначення сутності маркетингу: маркетинг як самостійний вид підприємницької діяльності; маркетинг як функція управління; маркетинг як сучасне бачення філософії бізнесу. 

Функції та принципи маркетингу. Характеристика функцій маркетингу: комплексного дослідження ринку; розроблення стратегії маркетингу; формування комплексу маркетингу: товарної, цінової, комунікаційної та збутової політики; організації та контролю маркетингової діяльності. 

Основні концепції маркетингу та їх характеристика: удосконалення виробництва, удосконалення товару, удосконалення комерційних зусиль, соціально-етичного маркетингу. Поява нових концепцій управління маркетингом – маркетингу стосунків і маркетингу вражень. Маркетинг, що орієнтується на споживачів, або активний маркетинг. Порівняльні характеристики маркетингових орієнтацій на збут і на споживача. Специфіка маркетингу в індустрії гостинності. Процес управління маркетингом готелів і ресторанів. 

Практичні завдання до теми 1
Питання, що виносяться на практичне заняття
1. Сутність маркетингу та його категорії. 

2. Характеристика основних функцій та принципів маркетингу в готельно-ресторанному бізнесі. 

3. Основні концепції маркетингу в готелях і ресторанах.
Завдання 1. Приведіть у відповідність до концепції маркетингу та принципів управління 
	Концепції маркетингу
	
	Принципи управління

	Товарна
	
	Встановлення контакту з зацікавленими особами

	Виробнича
	
	Покращення добробуту клієнта та суспільства в цілому

	Збутова
	
	Вищий рівень якості товару

	Традиційного маркетингу
	
	Інтенсивне просування товару

	Соціально-етичного маркетингу
	
	Задоволення потреб споживачів

	Взаємодії
	
	Широке поширення товару та доступність по ціні 


Завдання 2. Навести приклади реалізації концепції соціально-етичного маркетингу даними готельних послуг, сформулювати їх можливі місії та цілі діяльності: 
Таблиця – Вхідні дані
	Підприємство
	Місія
	Цілі діяльності

	SPA-салон
	
	

	Послуги анімаційної діяльності
	
	

	Боулінг
	
	

	Конференц-зал
	
	

	Прокат туристичного обладнання
	
	

	Боулінг-клуб
	
	

	Проведення конференцій
	
	

	Організація екскурсійних послуг 
	
	


Завдання 3. Охарактеризуйте комплекс маркетингу, що його застосовує на українському ринку їжі швидкого приготування ресторан «Пузата хата». Яка цільова аудиторія цього закладу та як з цим пов’язаний комплекс маркетингу? Аналіз необхідно проводити за окремими складовими комплексу маркетингу. 
Завдання 4. Порівняйте комплекс маркетингу мережі ресторанів швидкого харчування «Пузата хата» і « McDonalds». Чим вони подібні та чим відрізняються? Який ресторан має більше переваг і які саме? Аргументуйте свою позицію. 
Завдання 5. Складіть у вигляді блок-схеми класифікацію різних типів і видів товарів (споживчого, промислового призначення, послуги). 
Завдання 6. Складіть у вигляді блок-схеми класифікацію різних типів маркетингу відповідно критеріям: сфери використання; цілей підприємства; характеру отримання прибутку; розміру підприємства; рівня прогнозування. Можете доповнити класифікацію іншими критеріями, які на Вашу думку є суттєвими.
Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 

1. Історичні передумови виникнення та розвитку маркетингу. 
2. Основні підходи Ж.-Ж. Ламбена щодо визначення сутності маркетингу. 
3. Поява нових концепцій управління маркетингом – маркетингу стосунків і маркетингу вражень. 
4. Специфіка маркетингу в індустрії гостинності.

Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Сутність послуги. Основні характеристики послуг та їх відмінності від товару. 

2. Класифікація та сегментація послуг. 

3. Особливості життєвого циклу послуги. 

4. Сутність маркетингу та його категорії. 

5. Характеристика основних функцій та принципів маркетингу в готельно-ресторанному бізнесі. 

6. Основні концепції маркетингу в готелях і ресторанах. 

7. Специфіка маркетингової діяльності підприємства сфери послуг.

Тема 2. Маркетингове середовище, його вплив на діяльність закладів готельно-ресторанного господарства

Поняття середовища маркетингу, його контрольовані та неконтрольовані чинники та розподіл на внутрішнє та зовнішнє. Керовані та некеровані фактори маркетингового середовища. Макросередовище та його складові. Характеристика економічних, політичних, правових, соціальних та техніко-технологічних чинників, що впливають на макросередовище підприємства. Маркетингове мікросередовище підприємства. Характеристика постачальників, посередників, споживачів та контактних аудиторій. 

Внутрішнє середовище підприємства. Основні чинники внутрішнього середовища. Цілі, завдання та види маркетингу, їх характеристика. Особливості структуризації факторів зовнішнього середовища та їх впливу на діяльність закладів готельно-ресторанного господарства.
Практичні завдання до теми 2

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Середовище маркетингу та його складові. 

2. Характеристика економічних, політичних, правових, соціальних та техніко-технологічних чинників, що впливають на макросередовище підприємства.

3. Характеристика постачальників, посередників, споживачів та контактних аудиторій.

Завдання 1. Заповнити таблицю із вказівкою факторів маркетингового середовища, які можуть впливати на роботу нижче наведених організацій. 
Таблиця – Дослідження факторів маркетингового середовища організації
	Фактори макросередовища
	Фактори мікросередовища
	Фактори внутрішнього середовища

	1 …
	1 …
	1 …

	2 …
	2 …
	2 …

	3 …
	3 …
	3 …


Приватний підприємець має мережу літніх кафе в місті з населенням близько 100 тис. чол. У підприємця є ряд постійних постачальників для реалізації продукції, послуг. Планується розширення бізнесу, внаслідок чого в банку береться кредит. 

Завдання 2. ТОВ «Собкоф» працює на ринку готельно-ресторанних послуг м. Хмельницька. У 2015 році обсяг реалізованих ним послуг склав 245 тис. грн. За той самий період його конкуренти реалізували послуг на суму 1 036 тис. грн. (в т.ч. обсяг продажу найбільшого конкурента склав 473 тис. грн.). За даними маркетингових досліджень очікується, що наступного року місткість ринку споживання готельних послуг збільшиться до 1 350 тис. грн. Визначити, яку частку ринку готельно-ресторанних послуг займало ТОВ «Собкоф» у 2015 році? Визначити і пояснити, яке становище на ринку займає ТОВ «Собкоф»?
Завдання 3. Сформувати керовані та некеровані фактори маркетингового середовища готельно-ресторанного комплексу «Армада». Даний комплекс пропонує такі послуги: послуги розміщення, організацію харчування, проведення банкетів, презентацій, корпоративних міроприємств. В меню ресторану – обіди, гарячі та холодні страви, десерти, закуски, холодні напої, готова делікатесна продукція. окрім продукції власного виробництва, заклад пропонує готові вироби інших закладів ресторанного господарства, а також тютюнові та алкогольні вироби. В основному залі знаходиться сцена, на якій на великому кіноекрані проектується зображення зі встановленого відео проектора. Це обладнання дозволяє щоденно транслювати різні розважальні, спортивні програми зі супутникової антени. Ресторан повністю є забезпеченим кухонним обладнанням, меню формується з таким чином, щоб не завантажувати наявні потужності для приготування найбільш складних закусок. Холодні закуски перевищують кількість гарячих закусок через їхню низьку рентабельність, високу трудомісткість на виготовлення продукції при невисокому рівні попиту. 

Завдання 4. На основі вхідних даних попереднього завдання, доповніть перелік факторів зовнішнього середовища, що діють на дане підприємство. 

Оцініть по кожному з факторів важливість для галузі; вплив на підприємство; спрямованість впливу. Після цього кожному з факторів експертним чином дається оцінка: 

- важливість для галузі (А): 3 - велика, 2 - помірна, 1 - слабка; 

- вплив на підприємство (В): 3 - сильне, 2 - помірне, 1 - слабке, 0 - відсутність впливу; 

- спрямованість впливу (С): +1 - позитивна, -1 - негативний. 

Розрахуйте інтегральну оцінку у вигляді таблиці і зробіть висновки. 

Таблиця – Інтегральна оцінка впливу факторів зовнішнього середовища.
	Фактори зовнішнього середовища
	Важливість для галузі (А)
	Вплив на організацію (В)
	Спрямованість (С)
	Ступінь важливості (А*В*С)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Завдання 5. Проведено соціологічне опитування споживачів туристичних послуг. Оцінка показників якості наданих послуг наведена в таблиці. Обчислити відповідність послуг вимогам споживачів та визначити фірму-лідера та фірму - аутсайдера.
Таблиця – Вхідні дані
	Параметри
	Вагомість параметра
	Еталон
	Інфо-тур
	Гранд
	Компас
	Амекс-тур

	1. Швидкість обслуговування
	0,1
	10
	8
	8
	9
	7

	2. Система знижок
	0,3
	10
	10
	0
	8
	6

	3. Страхове забезпечення
	0,2
	10
	10
	10
	8
	8

	4. Асортимент маршрутів
	0,1
	10
	6
	7
	7
	5

	5. Робота сайту компанії
	0,1
	10
	10
	9
	0
	8

	6. Якість рекламних матеріалів
	0,05
	10
	8
	7
	3
	5

	7. Інтер’єр офісу
	0,15
	10
	7
	6
	5
	7


Завдання 6. Які з наведених нижче завдань є стратегічними, а які – тактичними: 
( активізація бізнесу; 
( формування принципів виходу на ринок (сегмент) з новим товаром; 
( кооперація з іноземною фірмою для виходу на ті ринки, де не вдавалося досі успішно працювати; 
( удосконалення організаційної структури управління фірмою; 
( планування і організація реклами і стимулювання продажів відповідно з життєвим циклом кожного товару; 
( організація спільної з іноземним партнером фірми за кордоном; 
( швидке нарощування ринкових операцій; 
( одержання прибутку; 
( швидкий відхід з ринку;
 ( посилення діяльності на ринку; 
( поступове згортання ринкових операцій; 
( нарощування або швидке нарощування ринкових операцій; 
( поступове згортання ринкових операцій; 
( посилення позицій або відхід з ринку; 
( обережне продовження ринкових операцій або їх нарощування. 
Завдання 7. Оберіть заклад готельно-ресторанного господарства м. Вінниці та сформулюйте «стратегічне бачення» для нього. Сформулюйте стратегічні цілі та завдання з кожного пункту програми розвитку обраного Вами закладу. 
Завдання 8. Складіть «дерево цілей» для обраного Вами закладу готельно-ресторанного господарства України.
Завдання 9. На основі наведених в таблиці даних визначити ставлення до кожної марки меблів на основі компенсаційних правил.
	Параметри
	Відносна важливість
	Марка А
	Марка B
	Марка C
	Марка D

	ергономічність
	0,14
	6
	4
	6
	7

	міцність
	0,06
	7
	5
	4
	8

	безпека
	0,05
	8
	4
	6
	5

	легкість у використанні
	0,1
	5
	5
	4
	6

	функціональність
	0,15
	4
	5
	2
	4

	сервіс
	0,13
	7
	7
	6
	8

	дизайн (стиль меблів)
	0,2
	6
	3
	4
	7

	асортимент
	0,17
	9
	4
	6
	10


Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 

1. Характеристика керованих та некерованих факторів маркетингового середовища. 
2. Характеристика постачальників, посередників, споживачів та контактних аудиторій. 
3. Особливості структуризації факторів зовнішнього середовища та їх впливу на діяльність закладів готельно-ресторанного господарства.

Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Поняття та чинники середовища маркетингу. 

2. Складові макросередовища. 

3. Маркетингове мікросередовище підприємства. 

4. Середовище маркетингу та його складові. 

5. Характеристика економічних, політичних, правових, соціальних та техніко-технологічних чинників, що впливають на макросередовище підприємства. 

6. Характеристика постачальників, посередників, споживачів та контактних аудиторій.
Тема 3. Маркетингові дослідження – основа визначення ринкових можливостей готелів та ресторанів

Зміст поняття «маркетингові дослідження», види та класифікаційні ознаки маркетингових досліджень, основні напрями досліджень. Алгоритм процесу маркетингового дослідження: визначення мети, проблеми і завдань дослідження, робоча гіпотеза, оцінка цінності маркетингової інформації, складання плану дослідження, здійснення дослідження, розроблення рекомендацій та презентація результатів дослідження. Маркетингова інформація та її класифікація. Первинна та вторинна маркетингова інформація, її переваги і недоліки. Кабінетні та польові дослідження. Методи збирання первинної та вторинної маркетингової інформації. Складання анкет. Правила розроблення опитувальних листів. Види питань. Сутність, види та принципи маркетингових досліджень. Процес маркетингових досліджень. 

Практичні завдання до теми 3

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Зміст поняття «маркетингові дослідження». 

2. Види та класифікаційні ознаки маркетингових досліджень, основні напрями досліджень. 

3. Алгоритм процесу маркетингового дослідження: визначення мети, проблеми і завдань дослідження, робоча гіпотеза, оцінка цінності маркетингової інформації, складання плану дослідження, здійснення дослідження, розроблення рекомендацій та презентація результатів дослідження.
4. Первинна та вторинна маркетингова інформація, її переваги і недоліки. 

5. Методи збирання первинної та вторинної маркетингової інформації.

Завдання 1. Розробити анкету для виявлення потреб споживачів підприємства готельного/ресторанного/готельно-ресторанного закладу (за вибором студента). Визначити найефективніший спосіб обробки отриманих даних анкетування. 
Завдання 2. Відділ маркетингу львівської цукерні «Магдалена» прийняв рішення про проведення маркетингового дослідження. Мета дослідження – визначити середньомісячні витрати сімей на проведення дитячих свят. За попередніми даними більшість родин витрачають на свята не більше 200грн. на місяць, проте витрати деяких родин перевищують 2000 грн. Розрахувати, який обсяг вибірки знадобиться, щоб визначити середньомісячні витрати на дитячі свята, якщо начальник відділу маркетингу хоче на 95% бути впевненим у результатах і не хоче, щоб похибка перебільшувала 10%? 
Завдання 3. Відділом маркетингу кондитерської фабрики «Далія» прийнято рішення про проведення опитування споживачів з метою визначення рівня їх задоволеності якістю продукції фабрики. За попередніми оцінками маркетологів частка споживачів, повністю задоволених рівнем якості, знаходиться на рівні 75%. Визначити кількість респондентів, яких необхідно опитати для проведення дослідження.
Завдання 4. Підприємство «Альфа» продає продукцію двох видів: М і К в двох регіонах. Розподіл обсягів продаж за регіонами, а також дані про виручку від продажу і витрати представлені в таблиці. В регіоні І в процесі продажу продукції виникли додаткові витрати в сумі 130 млн. грн. Визначте найбільш вигідний для підприємства регіон збуту продукції. Зробіть висновок.
	Виріб
	Розподіл за регіонами
	Виручка від продажу, млн. грн.
	Змінні витрати, млн. грн.
	Постійні витрати, млн. грн.

	
	регіoн І
	регіон ІІ
	
	
	

	М
	70%
	30%
	160
	50
	45

	К
	30%
	70%
	320
	170
	40


Завдання 5. Львівська кондитерська фірма «Світоч» продала печива на внутрішньому ринку у поточному році на суму Q1 = 700 тис. грн. На ринку печива за той самий період конкуренти продали аналогічної продукції на суму Qk = 5000 тис. грн, у тому числі обсяг найпотужнішого з конкурентів Q2 =1050 тис. грн.
Служба маркетингу фірми «Світоч» після ринкових досліджень зробила висновок, що при активній маркетинговій діяльності ємність ринку в цілому в наступному році можна збільшити до 8500 тис. грн. 

Постановка завдання. 

1. Яку частину ринку печива захопила фірма «Світоч» у поточному році? 

2. Знайдіть відносну частину ринку підприємства стосовно основного конкурента в поточному році. 

3. Наскільки використано маркетинговий потенціал фірми з продажу печива? 

Завдання 6. Ємність (М) сегмента ринку йогуртів складає 195 млн. грн. Фактичний обсяг збуту продукції(Q1) у звітному році складає 50 млн. грн., а запланований обсяг збуту продукції (Q1) у наступному році - 53 млн. грн.. Ціна продажу продукції у звітному і наступному роках не змінюється і становить 12 грн. за одиницю. Собівартість виробництва і продажу продукції у звітному і наступному роках не змінюється і становить 9 грн. за одиницю. Для досягнення запланованих обсягів збуту в наступному році необхідно витратити на маркетингові заходи (В2) 130 тис. грн., воду як у звітному році на маркетинг було витрачено лише 80 тис. грн.

Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 

1. Кабінетні та польові методи маркетингових досліджень. 

2. Особливості складання анкет. 

3. Правила розроблення опитувальних листів.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Первинна та вторинна маркетингова інформація, її переваги і недоліки. 

2. Зміст поняття «маркетингові дослідження». 

3. Види та класифікаційні ознаки маркетингових досліджень, основні напрями досліджень. 

4. Алгоритм процесу маркетингового дослідження: визначення мети, проблеми і завдань дослідження, робоча гіпотеза, оцінка цінності маркетингової інформації, складання плану дослідження, здійснення дослідження, розроблення рекомендацій та презентація результатів дослідження. 

5. Первинна та вторинна маркетингова інформація, її переваги і недоліки.

Тема 4. Маркетингові дослідження ринку готельного і ресторанного господарства

Ринок як економічна основа маркетингу та основні ознаки класифікації ринків. Особливості маркетингових досліджень ринку готельного і ресторанного господарства. 

Оцінка кон'юнктури ринку та методи його прогнозування. Визначення ємності і частки ринку. Базові концепції дослідження попиту і пропозиції на ринку послуг і в окремих його сегментах, місткості та характеру ринку, рівня цін і цінової еластичності попиту та пропозиції, ступеня та умов ринкової конкуренції. 

Кон’юнктурний огляд: особливості та тенденції розвитку готельного та ресторанного господарства, аналіз причинно-наслідкових зв’язків, мікро- та макропоказники, їх зміни за останні роки. 

Аналіз зовнішніх та внутрішніх умов формування виробничо-ресурсної та збутової програм підприємства. Оцінка фінансово-економічного становища підприємства, аналіз стратегії підприємства на ринку, ревізія товарної, цінової, розповсюджувальної, комунікаційної політики підприємства готельного та ресторанного господарства, аналіз його організаційної структури управління, оцінка матеріально-технічної бази тощо. 

Поняття внутрішньої та зовнішньої конкурентної переваги. Варіанти поведінки підприємства готельного та ресторанного господарства на ринку залежно від конкурентної ситуації. Матриця конкурентних переваг. Значення нематеріальних активів у підвищенні конкурентоспроможності підприємства. 

Позиціювання підприємства з метою досягнення конкурентних переваг: використання методу «SWOT» для визначення позиції підприємства на ринку; аналіз зведеної таблиці конкурентних позицій підприємства у готельному та ресторанному господарстві, оцінка його конкурентоспроможності; вибір і застосування стратегії позиціювання.
Практичні завдання до теми 4

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Первинна та вторинна маркетингова інформація, її переваги і недоліки.

2. Методи збирання первинної та вторинної маркетингової інформації.

3. Позиціювання підприємства з метою досягнення конкурентних переваг.

4. Використання методу «SWOT» для визначення позиції підприємства на ринку.

5. Аналіз зведеної таблиці конкурентних позицій підприємства у готельному та ресторанному господарстві.

Завдання 1. У звітному році в Україні було надано готельних послуг обсягом 8933848 людино-діб. У минулому році було надано готельних послуг обсягом 8166729 людино-діб. Доходи підприємств від експлуатації готельних місць склали у звітному році 383918,6 тис. грн. та в минулому році 283719,2 тис. грн. Визначити коефіцієнт еластичності реалізованого попиту на готельні послуги за ціною. Дати економічну оцінку реалізованого попиту на готельні послуги щодо ступеню його еластичності за ціною. Розрахувати платоспроможний попит на основні послуги готельних підприємств України у плановому році у натуральних і вартісних одиницях виміру, якщо на ринку країни передбачається підвищення цін на готельні послуги в середньому на 5%. 
Завдання 2. Обсяг реалізованого попиту на основні послуги «Салют» у звітному році становив 15801 людино-діб, у попередньому – 19628 людино-діб. Середня ціна послуги проживання за добу в готелі у базисному році – 138 грн., у звітному році – 332 грн. Визначити залежність попиту від ціни на основні послуги готелю «Салют» з використанням коефіцієнту еластичності. 
Завдання 3. В таблиці наведено дані щодо попиту на підручники та навчальні посібники протягом року. 1. Розрахуйте і занесіть в таблицю коефіцієнт цінової еластичності попиту. 2. Визначте суму виручки за підручники на навчальні посібники при кожному значенні ціни. 3. При якому значенні коефіцієнта цінової еластичності попиту величина виручки буде максимальною і чому? 
Таблиця – Вхідні дані
	Цінова еластичність попиту
	Об’єм попиту, чит.
	Ціна за один підручник, грн.
	Виручка, грн.

	
	0
	20
	

	
	10
	18
	

	
	20
	16
	

	
	30
	14
	

	
	40
	12
	

	
	50
	10
	

	
	60
	8
	

	
	70
	6
	

	
	80
	4
	

	
	90
	2
	

	
	100
	0
	


Завдання 4. Визначення розміру цільового сегменту фірми. Фірма «Омега» в чотири етапи визначила свій цільовій сегмент ринку із загальної кількості споживачів: 
- Етап 1 – обрано 50 % споживачів (показник Р 1); 
- Етап 2 – обрано 70 % споживачів (показник Р 2); 
- Етап 3 – 40 % (показник Р 3); 
- Етап 4 – 60 % (показник Р 4). 
Яку частку ринку складає цільовий сегмент фірми? 
Завдання 5. Туристична фірма «Оріон» визначає цільовий сегмент ринку. Обрано наступні частик споживачів. На першому етапі - 50%, на другому – 80 %, на третьому – 75 %, на четвертому – 60%. Визначити, яку частку ринку складає цільовий сегмент фірми? 
Завдання 6. Фірма виходить на новий ринок. Експерти оцінили ступінь привабливості двох сегментів ринку. За даними таблиці визначити, який сегмент ринку є більш привабливим.

	Критерій оцінки сегменту ринку
	Вагомість критерію
	Експертна оцінка

	
	
	Сегмент 1
	Сегмент 2

	Ємність сегменту ринку
	0,3
	7
	4

	Швидкість росту
	0,25
	7
	8

	Легкість входу та виходу
	0,15
	4
	5

	Прибутковість
	0,3
	7
	6

	Всього
	1
	24
	23


Завдання 7. На регіональному ринку конкурують три ресторани з ринковими частками відповідно: «Мрія» – 30 %, «Колізей» – 25 %, «Світоч» – 45 %. Споживачі, які вперше приходять в «Мрія» повторно повертаються в 50 % випадків, а в «Колізей» та «Світоч» прийдуть з ймовірністю 25 % та 25 %. Ті, хто відвідав вперше «Колізей» знову приходять туди з ймовірністю 40 %, а в «Мрія» підуть 20 % випадків, в «Світоч» - з ймовірністю 40 %. Ті, хто вперше прийшов в «Світоч», приходять повторно в 70% випадків, а йдуть в «Колізей» з ймовірністю 10 %, в «Місяць» - 20 %. Визначити ринкову частку ресторану в перспективі, якщо дані тенденції будуть збережені. 
Завдання 8. На ринку регіону конкурують чотири великих готельно-ресторанних комплекси. Ринкові частки трьох з них становлять відповідально: 0,45; 0,27; 0,13. Визначити ринкову частку четвертого закладу та ранговий індекс концентрації.
Завдання 9. Визначити найменш перспективний сегмент ринку на основі показнику потенційного збуту готельно-ресторанних послуг. 

Таблиця – Дані сегментів ринку
	Характеристика сегменту
	Сегмент 1
	Сегмент 2
	Сегмент 3

	Ємність, тис.од.
	175000
	84000
	50000

	Прогнозована частка ринку закладу
	1/14
	1/15
	1/20


Завдання 10. Обрати один із сегментів ринку за критерієм максимального розміру збуту на основі наступних показників:

Таблиця – Дані сегментів ринку
	Характеристика сегменту
	Сегмент 1
	Сегмент 2
	Сегмент 3

	Ємність, тис.од.
	25
	90
	128

	Прогнозована частка ринку закладу
	1/8
	1/5
	1/10


Завдання 11. Визначити найменш перспективний сегмент ринку на основі аналізу показнику потенційного збуту готельно-ресторанних послуг. 

Таблиця – Дані сегментів ринку
	Характеристика сегменту
	Сегмент 1
	Сегмент 2
	Сегмент 3

	Ємність, тис.од.
	60000
	100000
	44000

	Прогнозована частка ринку закладу
	1/3
	1/5
	1/8


Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 

1. Яким чином чинники макромаркетингового середовища вплинули на розвиток готельно-ресторанного бізнесу в ХХ столітті? Який із чинників мав найбільший вплив? 
2. Проведіть порівняльний аналіз впливу чинників макромаркетингового середовища на діяльність ТОВ «Reikartz Hotel Group» в Україні, Швеції та Німеччині. За наслідками аналізу виявіть можливості й загрози для підприємства. 
3. На основі проведеного аналізу запропонуйте напрямки розвитку компанії в майбутньому. Розробіть комплекс маркетингу для своєї пропозиції. 
4. Позиціювання підприємства з метою досягнення конкурентних переваг. 
5. Використання методу «SWOT» для визначення позиції підприємства на ринку. 
6. Методики аналізу зведеної таблиці конкурентних позицій підприємства у готельному та ресторанному господарстві.

Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Аналіз середовища діяльності підприємства. 

2. Групування за факторами впливу на підприємство: загрози, можливості; сильні сторони та слабкі сторони. 

3. Активні методи дослідження ринку послуг. 

4. Пасивні методи дослідження ринку послуг. 

5. Аналіз конкурентного середовища. 

6. Аналіз і прогнозування попиту на послуги. 

7. Поняття та основні терміни ринку готельних та ресторанних послуг. 

8. Ціноутворення на готельні послуги.

Тема 5. Маркетингові дослідження конкурентів
Конкуренція: поняття, визначення та категорії.
Сутність понять «конкурентоспроможність продукції» та «конкурентоспроможність підприємства». Види конкуренції на ринку закладів готельно-ресторанного господарства. Маркетингові дослідження конкурентного середовища. Дослідження реакції конкурентів на зміни ринкового середовища. Модель М. Портера щодо основних конкурентних сил на ринку.

Практичні завдання до теми 5

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Конкуренція: поняття, визначення та категорії. 

2. Види конкуренції на ринку закладів готельно-ресторанного господарства. 

3. Маркетингові дослідження конкурентного середовища.
4. Цінова та нецінова конкуренції. 

5. Концепція виділення стратегічних груп конкурентів. 

6. Класифікація конкурентів за типом стратегій, що застосовуються.

Завдання 1. У галузі діє 7 підприємств, частки на ринку яких складають відповідно 15 %, 8 %, 24 %, 35 %, 5 %, 7 %, 6 %. Розрахувати коефіцієнт Херфінделя-Хіршмана. Зробити висновки про рівень концентрації виробництва в галузі. 
Завдання 2. Провести розрахунок індексу положення готелю на ринку: 
1) перерахувати і охарактеризувати три найближчих конкурента Вашого готелю, згідно правилам їх визначення; 
2) визначити індекс завантаження номерного фонду І завант. та середню ціну номера Ср ц/н кожного готелю, данні занести в таблицю. 
Таблиця – Вхідні дані
	Ваш готель
	Готель «А»
	Готель «Б»
	Готель «В»

	І завант. = 

Ср ц/н =
	І завант. = 

Ср ц/н =
	І завант. = 

Ср ц/н =
	І завант. = 

Ср ц/н =


3) визначити середнє завантаження по даному сегменту готельного ринку; 

4) проаналізувати отриманні дані и сформулювати висновки:
Індекс = 1 - готель займає на ринку рівно те місце, яке відповідає його потенційним можливостям. 
Індекс > 1 - готель займає на ринку більш важливе місце, ніж те, на яке вона могла реально розраховувати. 
Індекс < 1 - готель реалізує свою ринкову стратегію менш успішно, ніж її конкуренти. 
Таблиця – Дані для розрахунку індексу положення готелю на ринку.
	Показник
	Ваш готель
	Готель «А»
	Готель «Б»
	Готель «В»

	кількість номерів, представлених до продажу, шт.
	100
	150
	87
	21

	кількість проданих номерів, шт.
	95
	50
	70
	125

	доход від номерного фонду, грн.
	290 тис
	172 тис
	198 тис
	250 тис

	Індекс
	…
	…
	…
	…


Завдання 3. Заповнити матрицю можливостей підприємства за товарами (ринками), використовуючи альтернативні стратегії маркетингу для збереження або збільшення збуту: 
1. Диверсифікація. 
2. Розвиток ринку. 
3. Проникнення на ринок. 
4. Розробка товару.
	
	
	Ринок

	
	
	старий
	новий

	Товар
	старий
	а


	б

	
	новий
	в


	г


Завдання 4. Заповнити матрицю, яка дозволяє класифікувати свої стратегічні господарські підрозділи (СГП) за їх часткою в ринку відносно основних конкурентів та темпів зростання галузі. 
1. «Невдаха». 
2. «Дійна корова». 
3. «Велика дитина». 
4. «Зірка».
	
	
	Частка ринку, %

	
	
	старий
	новий

	Темпи росту галузі, %
	високий
	а


	б

	
	низький
	в


	г


Завдання 5. Готель «Турист» здійснює свою діяльність за трьома напрямами, які представлені такими стратегічними підрозділами (СГП):СГП «А»; СГП «Б»; СГП «В». Дані про обсяги продажів цих СПГ підприємства та їх конкурентів наведені у таблиці. 

Таблиця – Вхідні дані
	СГП
	Обсяги продажів 

(тис. грн.)
	Кількість конкурентів
	Обсяги продажів трьох головних конкурентів (тис. грн.)
	Темпи зростання ринку (%)

	«А»
	700
	9
	300/2400/650
	2

	«Б»
	3300
	5
	2700/2100/1370
	7

	«В»
	1200
	3
	1500/1090/780
	19


Проаналізуйте господарський «портфель» видів діяльності методом «Бостон Консалтинг груп» і запропонуйте свою оцінку стану підприємства. Що Ви можете порекомендувати готелю за результатами Вашого аналізу? Яку стратегію слід обрати для кожного з СПГ? 

Завдання 6. Прогнози продажу обігрівачів, отримані на основі експертних оцінок, суттєво відрізняються. За оптимістичним прогнозом у осінній та зимовий період, буде продано 80 тис. од., за песимістичним – 45 тис. од., але найімовірніше, на думку експертів, буде продано 70 тис. од. Розрахуйте стандартне очікування значення прогнозу збуту, стандартне відхилення та зробіть прогноз збуту. 

Завдання 7. Організація, спеціалізується на фасовці та реалізації чаю. Об’єм реалізації продукції в грошових одиницях (г.о.) за останні два роки та доля ринку підприємства та його сильнішого конкурента по кожному виду продукції представлені в таблиці.
Таблиця – Вхідні дані
	№
	Види продукції
	Об’єм реалізації по рокам, тис. г.о.
	Доля ринку, 2020 р., %

	
	
	2018
	2019
	підприємства
	конкурента

	1
	Чай чорний листковий (100 гр. упаковка)
	2900
	2500
	34
	17

	2
	Чай чорний листковий (200 гр. упаковка)
	590
	649
	33
	21

	3
	Чай зелений (100 гр. упаковка)
	90
	130
	5
	7

	4
	Чай зелений (200 гр. упаковка)
	1850
	2405
	11
	9

	5
	Чай чорний у пакетиках (25 шт.)
	280
	448
	15
	10

	6
	Чай чорний у пакетиках (50 шт.)
	60
	100
	1
	7

	7
	Чай зелений у пакетиках (25 шт.)
	580
	348
	40
	18

	8
	Чай зелений у пакетиках (50 шт.)
	980
	686
	16
	16


	9
	Трав’яний чай у пакетиках (25 шт.)
	900
	400
	2
	4


Побудуйте матрицю Бостонської консалтингової групи.
Завдання 8. За наведеними даними господарської діяльності підприємств, що діють на ринку готельно-ресторанних послуг, визначити рівень конкурентоспроможності відносно лідера на ринку. 

Таблиця – Вхідні дані

	Параметри діяльності
	Значимість показника (в балах)
	Готель А
	Готель Б
	Готель В
	Готель Г

	Ринкова частка готелю, %
	7
	43
	10
	10
	23

	Зростання обсягу послуг, %
	5
	3
	5
	2
	6

	Рентабельність, %
	10
	15
	12
	10
	15

	Якість послуг, %
	10
	95
	97
	90
	95


Завдання 9. Визначити за допомогою індекса Херфіндаля-Хіршмана ступінь концентрації на ринку телевізорів. 
Таблиця – Вхідні дані
	Марка телевізора
	Обсяг збуту, тис. шт.

	SΛMSUNG
	48

	LG
	42,1

	Panasonic
	35,5

	DΛEWOO
	25,8

	THOMSON
	10,2

	OLYMOUS
	7

	Вітязь
	1,7

	Інші марки
	1,5


Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 

1. Використовуючи вторинні джерела маркетингової інформації, побудуйте та прокоментуйте конкурентну карту ринку готельних (ресторанних) послуг в Вашому місті. 
2. Розгляньте концепцію життєвого циклу продукту на прикладі будь-якого готелю/ресторану. Яким чином йому вдається запобігти перехід свого продукту в стадію занепаду? 
3. Як знання про життєвий цикл продукту може допомогти менеджеру ресторану при складанні меню? Дайте характеристику заходам, спрямованим на продовження життєвого циклу продукту. 
4. Уявіть собі, що Ви – менеджер готелю або ресторану. Де і яким чином Ви будете шукати ідеї нових продуктів? Запропонуйте для Вашого підприємства декілька ідей нових продуктів. Аргументуйте свої пропозиції. 
5. З якими видами конкуренції стикаються на ринку підприємства готельної та ресторанної галузі? Відповідь аргументуйте, наведіть відповідні приклади. 
6. Що лежить в основі цінової та нецінової конкуренції? Які фактори впливають на силу конкурентної боротьби в галузі? 
7. Які фактори визначають конкурентну силу постачальників підприємств індустрії гостинності? Які зовнішні прояви маркетингової політики дозволяють зробити висновок про наміри конкурентів? 
8. Що представляє собою кількісна інформація про конкурентів? Пропонуйте можливі джерела її отримання.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Конкуренція: поняття, визначення та категорії. 

2. Види конкуренції на ринку закладів готельно-ресторанного господарства. 

3. Маркетингові дослідження конкурентного середовища.
4. Поняття «покупець», «споживач», «клієнт». 

5. Критерії класифікації споживачів. 

6. Фактори впливу на купівельну поведінку споживачів.

7. Модель поведінки покупця за Ф. Котлером. 

8. Особливості моделі поведінки кінцевого споживача.

Тема 6. Методологічні основи маркетингових досліджень споживачів

 Класифікація споживачів послуг індустрії гостинності та моделювання їхньої поведінки. Фактори, що впливають на поведінку споживачів. Моделювання процесу прийняття рішення про покупку. Модель поведінки покупця за Ф. Котлером. Модель поведінки кінцевого споживача: усвідомлення потреби, пошук та оцінка інформації, прийняття рішення про купівлю, оцінка правильності вибору. 

Практичні завдання до теми 6

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Поняття «покупець», «споживач», «клієнт». 

2. Критерії класифікації споживачів. 

3. Фактори впливу на купівельну поведінку споживачів. 

4. Модель поведінки покупця за Ф. Котлером. 

5. Особливості моделі поведінки кінцевого споживача.
Завдання 1. Динаміка чисельності постійних споживачів компанії за 2003 – 2021 рр. характеризується такими даними (таблиця). 

Таблиця – Вхідні дані
	Рік
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020
	2021

	Споживачі, чол.
	1040
	1124
	1229
	1235
	1240
	1241
	1239
	1204
	1240
	1245


Обчислити абсолютні, відносні зміни та їх темпи базисними та ланцюговими способами. 
Завдання 2. В суспільстві виявлена тенденція щодо скорочення часу на приготування їжі. Які зміни відбудуться на ринку споживчих послуг? Яка буде реакція з боку пропозиції готельних/ресторанних послуг?
Завдання 3. Розрахувати відношення споживачів до послуг кафе «Весна» за нижче приведеними показниками, вказати інтервали можливих оцінок та визначити, до якого інтервалу відносять думки респондентів із оціночних листів.
	Негативні характеристики
	-3
	-2
	-1
	0
	1
	2
	3
	Позитивні характеристики

	Повільне обслуговування
	
	
	*
	
	
	
	
	Швидке обслуговування

	Несмачна їжа
	
	
	
	
	*
	
	
	Смачна їжа

	Неадекватні ціни
	
	
	
	
	*
	
	
	Адекватні ціни

	Незатишний інтер’єр
	
	
	
	
	
	*
	
	Затишний інтер’єр

	Незручне розташування
	
	
	
	
	
	
	*
	Зручне розташування


Завдання 4. Проведено соціологічне опитування споживачів туристичних послуг. Оцінка показників якості наданих послуг наведена в таблиці. Обчислити відповідність послуг вимогам споживачів та визначити фірму-лідера та фірму-аутсайдера. 

Таблиця – Вхідні дані
	Параметри
	Вагомість параметра
	Еталон
	Інфо-тур
	Гранд
	Компас
	Амекс-тур

	1. Швидкість обслуговування
	0,1
	10
	8
	8
	9
	7

	2. Система знижок
	0,3
	10
	10
	0
	8
	6

	3. Страхове забезпечення
	0,2
	10
	10
	10
	8
	8

	4. Асортимент маршрутів
	0,1
	10
	6
	7
	7
	5

	5. Робота сайту компанії
	0,1
	10
	10
	9
	0
	8

	6. Якість рекламних матеріалів
	0,05
	10
	8
	7
	3
	5

	7. Інтер’єр офісу
	0,15
	10
	7
	6
	5
	7


Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 
1. Принципи формування правильного розуміння споживачів закладів готельно-ресторанного господарства. 
2. Мотиви поведінки, що приводять споживачів до придбання послуг закладів готельно-ресторанного господарства. 
3. Особливості визначення ступеня задоволеності/незадоволеності споживачів готельно-ресторанних послуг.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Поняття «покупець», «споживач», «клієнт». 

2. Критерії класифікації споживачів. 

3. Фактори впливу на купівельну поведінку споживачів.

4. Модель поведінки покупця за Ф. Котлером. 

5. Особливості моделі поведінки кінцевого споживача.
Тема 7. Сегментація ринку як інструмент маркетингу: поняття, визначення, категорії

Сутність та принципи сегментування ринку: територіальний, соціальний, демографічний, психологічний, поведінковий. 

Вибір цільових (найбільш привабливих) сегментів ринку. Пошук ніші ринку. Критерії сегментування: кількісні параметри сегменту, доступність сегменту для підприємства, суттєвість сегменту, прибутковість, сумісність сегменту з ринком основних конкурентів, ефективність роботи на обраний сегмент ринку, захищеність обраного сегменту від конкуренції. Стратегії маркетингу щодо сегментації ринку. 

Етапи розвитку маркетингу відносно задоволення потреби ринку, їхня характеристика. Види маркетингу, особливості та фактори, що їх визначають. Позиціонування товару на ринку. Умови позиціонування та ціль позиціонування.
Практичні завдання до теми 7

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Вибір цільових (найбільш привабливих) сегментів ринку. 

2. Пошук ніші ринку. 

3. Методи виходу підприємств на цільовий ринок.

4. Стратегії маркетингу щодо сегментації ринку, їхня характеристика.

5. Умови позиціонування та ціль позиціонування.

Завдання 1. Основні етапи вибору цільового ринку:
	Етап вибору цільового ринку
	Опис етапу

	Визначення потенціалу сегмента ринку
	

	Оцінка доступності сегмента
	

	Оцінка суттєвості сегмента
	

	Аналіз можливостей освоєння сегмента ринку
	


Завдання 2. Кожна вікова група має свій ярко виражений стереотип поведінки і по-різному розставляє пріоритети. Перерахувати сегменти ринку сфери гостинності в залежності від віку. Вибрати з наданої нижче таблиці один з сегментів ринку та описати найбільш придатний для нього готельний продукт.
Таблиця – Пріоритети різних вікових груп населення

	Порядок переваг
	Молоді одинокі люди
	Молоді подружні пари
	Сімейні пари
	Вікова група від 45 до 64 років
	Пенсіонери 65 років та старше

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	2
	Відвідування барів, клубів та дискотек
	Пасивний відпочинок
	Відпочинок з сім’єю
	Екскурсії
	Екскурсії

	3
	Сонячні ванни
	Смачна їжа
	Пасивний відпочинок
	Пасивний відпочинок
	Подорожі на природу

	4
	Екскурсії
	Екскурсії
	Екскурсії
	Подорожі на природу
	Смачна їжа

	5
	Пасивний відпочинок
	Відпочинок з сім’єю
	Сонячні ванни
	Смачна їжа
	Пасивний відпочинок

	6
	Подорож на природу
	Сонячні ванни
	Смачна їжа
	Сонячні ванни
	Відпочинок з близькими та друзями


Завдання 3. Важливим елементом дослідження ситуації, у якій діє готель, є визначення привабливості сегмента, в якому фірма надає сервісні послуги. Як фактори привабливості ринкових сегментів звичайно використовуються: розмір сегмента; темп росту сегмента; рівень конкуренції; прибутковість сегмента; імовірні технологічні зміни; чутливість до ціни; бар'єри на вхід; ринкова влада покупця або постачальника; соціально-політичні питання; циклічність, сезонність; стадія життєвого циклу. 
Таблиця – Оцінка привабливості ринкового сегменту

	Фактор
	10
	5
	0
	Бал
	Ваговий коефіцієнт
	Оцінка

	Рівень продажів у секторі за рік, млн. грн.
	>20
	10-19
	<10
	
	0,2
	1

	2. Темп росту сегменту, ( % у ч)
	>10
	5-9
	<5
	
	0,3
	3

	3. Рівень конкуренції
	Низький
	Середній
	Високий
	
	1,0
	0

	4. Прибутковість (%)
	>15
	10-14
	<10
	
	0,3
	1/5

	5. Технологічні зміни
	Низькі
	Середні
	Високі
	
	0,2
	1

	
	
	
	
	Разом:
	
	6/5


Ми бачимо, що не всі з перерахованого ряду критеріїв рівною мірою важливі. Тому для визначення привабливості сегменту застосована система вагових коефіцієнтів та система оцінки від 0 до 10. Чим вище підсумкова оцінка сегменту, тим привабливіше сегмент для організації.
Готель «МИР» працює на ринку, темпи росту якого становлять 12%. Рівень конкуренції високий. Рентабельність сектору гостинності за останні роки становить від 10% до 14%. Технологічні зміни у галузі – середні. Рівень продажів за рік складає у секторі гостинності регіону у середньому 10-19 млн. грн. По наданим у табл. показникам провести оцінку привабливості ринкового сегменту по наданню готельних послуг відповідно до напрямків діяльності готелю «МИР», зробити висновки.

Завдання 4. Підприємство при реалізації продукції орієнтується на три сегменти ринку. В першому сегменті обсяг продаж в минулому періоді становив 8 млн. шт. при ємності ринку в цьому сегменті 24 млн. шт. Очікується, що в звітному році ємність ринку в даному сегменті зросте на 2%, а частка підприємства – на 5%. В другому сегменті частка підприємства становить 6%, обсяг продаж 5 млн. шт. Очікується, що ємність ринку зросте на 14% при збереженні частки підприємства в даному сегменті. В третьому сегменті ємність ринку становить 45 млн. шт., частка підприємства – 18 %. Змін в даному сегменті не передбачається. Визначити обсяг продаж в звітному періоді у трьох сегментах. 

Завдання 5. Вказати ознаки сегментації споживачів готельних/ресторанних послуг за віком:

	Назва сегменту
	Опис сегменту
	Вподобання споживачів

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 
1. Етапи розвитку маркетингу відносно задоволення потреби ринку. 
2. Види маркетингу, особливості та фактори, що їх визначають. 
3. Особливості сегментування на ринку підприємств готельного і ресторанного господарства. 
4. Звертаючи увагу на рекламу, часто можна зрозуміти, на які сегменти ринку вона орієнтована. Наведіть приклади деяких підприємств індустрії гостинності. Чи дозволяють ці рекламні звернення визначити, для яких сегментів ринку призначені рекламовані послуги? Запропонуйте можливі варіанти більш адресної реклами. 
5. Оберіть відоме Вам підприємство індустрії гостинності та поясніть, яким чином його маркетингові пропозиції відповідають потребам цільового ринку. Для аналізу використайте рекламні матеріали, Інтернет-сайти підприємств, публікації у періодичних виданнях, власний досвід, а також інформацію з різних джерел.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Обґрунтуйте необхідність проведення сегментування ринку. 
2. Чим відрізняються ознаки і критерії сегментування? 
3. Що представляє собою позиціонування товару на ринку? 
4. Визначте сутність понять «тип особистості» і «життєвий стиль». 
5. Наведіть приклади використання психографічної ознаки сегментування. 
6. Назвіть основні підходи до сегментування ринків споживчих товарів. 
7. Основні елементи географічного принципу сегментації ринку споживачів готельно-ресторанних послуг. 
8. Основні елементи психографічного принципу сегментації ринку споживачів готельно-ресторанних послуг. 
9. Основні елементи демографічного принципу сегментації ринку споживачів готельно-ресторанних послуг. 
10. Основні елементи поведінкового принципу сегментації ринку споживачів готельно-ресторанних послуг. 

11. Характеристика основних етапів прийняття рішення споживачем про придбання товару на споживчому ринку. 
12. Принципи сегментації ринку підприємств готельно-ресторанних послуг.
ЗМІСТОВНИЙ МОДУЛЬ 2. 
Тема 8. Маркетингова продуктова політика

Поняття готельного продукту, багаторівнева інтегральна модель готельного продукту. Концепція життєвого циклу продукт та характеристика етапів життєвого циклу. Поняття «нового продукту» у маркетингу готелів і ресторанів. Процес розробки та впровадження на ринок нової продукції. Сутність, параметри і фактори підвищення конкурентоспроможності продукції та послуг закладів готельно-ресторанного господарства. Поняття «якість» у сфері послуг. Концептуальні положення та моделі якості послуг в індустрії гостинності.

Практичні завдання до теми 8

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Визначення сутності «конкурентоспроможність продукції». 

2. Характеристика факторів підвищення конкурентоспроможності продукції. 

3. Етапи оцінки конкурентоспроможності продукції. 

4. Методика побудови матриці Мак Кінсі.

5. Сутність готельного продукту, фактори формування споживчої вартості. 

6. Класифікація товарів. 

7. Сутність якості продукції та основні методи її оцінки. 

8. Сутність життєвого циклу товару.

Завдання 1. До ключових термінів та понять, що розглядаються у розділі і зазначених літерами, знайдіть правильні відповіді з числа запропонованих: 
а – послуга; 
б – невідчутність послуг; 
в – невіддільність послуги; 
г – неможливість зберігання (недовговічність); 
д – несталість якості; 
є – двосторонній маркетинг; 
ж – внутрішній маркетинг. 
Запропоновані відповіді 
1. Маркетинг організації сфери послуг, який припускає, що якість послуги, яка сприймається, значною мірою залежить від якості взаємодії покупця з продавцем. 
2. Діяльність чи вигода, які одна сторона може запропонувати іншій і які, в основному, невідчутні й не призводять до опанування власністю. 
3. Маркетинг організації сфери послуг, який використовується для навчання і ефективної мотивації співробітників, які безпосередньо контактують з клієнтами, а також підготовка всього обслуговуючого персоналу до роботи в команді і забезпеченню задоволення споживача. 
4. Неможливо зберігати з метою подальшого продажу чи користування. 
5. Неможливість побачити, попробувати на смак, відчути на дотик, почути чи понюхати до того, як послуги будуть надані. 
6. Якість послуги може сильно змінюватись, в залежності від того, хто, коли, де і як її надає. 
7. Послуги неможливо відокремити від джерела, незалежно від того, надасться вона людиною чи машиною.
Завдання 2. Визначте правильну відповідь «Так / Ні» на наступні тестові питання. 

1. Послуга – це будь-яка діяльність, чи благо, яку одна сторона може запропонувати іншій. 

2. Послуга призводить до передачі власності. 

3. Маркетинг товару виник раніше маркетингу послуг.
4. Чи можна стверджувати, що у сфері послуг особистість обслуговуючого має відносно велике значення? 

5. Пропозиції ринку послуг поділяють лише на пропозицію інтелекту і пропозицію рук. 

6. До типів послуг належать невіддільність від джерела, несталість якості, недовговічність, відсутність володіння. 

7. Існує лише три основні характеристики послуг. 

8. Чи можна стверджувати, що через невідчутність послуги до її придбання ступінь невизначеності при купівлі послуги збільшується? 

9. Послугу легко можна відділити від джерела, незалежно від того, надається послуга машиною чи людиною. 

10. Несталість якості послуг пов’язана з участю людей в процесі надання і споживання послуги. 

11. Якість кінцевого продукту - послуги залежить лише від її постачальника. 

12. Недовговічність послуги полягає в тому, що її неможливо зберігати з метою наступного продажу чи використання. 

13. Двосторонній маркетинг - це маркетинг організації сфери по слуг, який передбачає, що якість послуги, яка сприймається, у значній мірі залежить від якості взаємодії покупця з продавцем. 

14. Внутрішній маркетинг означає, що організація сфери послуг повинна звертати особливу увагу на якість роботи персоналу. 

15. Чи можна стверджувати, що невідчутність і мінливість якості послуг не впливають на процес побудови стійкого іміджу марки послуги? 

16. Підвищення конкурентної диференціації, якості обслуговування та продуктивності є основними маркетинговими завданнями у сфері послуг. 

17. Альтернативою цінової конкуренції може бути розроблення диференційованої пропозиції, способів надання та іміджу.
Завдання 3. За даними таблиці складіть графіки життєвих циклів товарів А, Б, В, Г за 10 років. Визначте види життєвих циклів, наведіть приклади таких ринкових ситуацій. 

Таблиця – Обсяг реалізації товарів А, Б, В, Г
	Назва товару
	Обсяг реалізації, тис. грн.

	
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020
	2021

	Товар А
	5
	30
	35
	15
	10
	40
	20
	38
	45
	20

	Товар Б
	3
	20
	8
	5
	4
	2
	1
	-
	-
	-

	Товар В
	15
	20
	25
	30
	30
	35
	36
	40
	-
	-

	Товар Г
	5
	45
	50
	20
	15
	10
	5
	4
	2
	1


Завдання 4. Підприємство «Аверс» має в своєму товарному портфелі 10 різновидів товарів. Маркетинговий аудит обсягів реалізації товару А за 8 років показав наступні результати (табл.).

Розрахуйте обсяг реалізації у грошовому вимірі та прибуток, який отримає фірма «Аверс». На основі цих даних побудуйте криві обсягів продажу та прибутку товару. Позначте графічно етапи ЖЦТ, що пройшов товар А за 8 років. Прийміть рішення щодо подальшого виробництва та реалізації товару А. 

Таблиця – Результати маркетингового аудиту підприємства «Аверс»

	Рік
	Обсяг реалізації, тис. од.
	Ціна товару А, грн/шт.
	Собівартість товару А, грн/шт.

	2021
	20
	5
	4,5

	2020
	40
	6
	4

	2019
	60
	8
	4

	2018
	80
	7
	4

	2017
	85
	6
	4,5

	2016
	80
	5,5
	4,5

	2015
	78
	5,5
	4

	2014
	70
	4,5
	4


Завдання 5. Підприємство «ФРУТТІС» займається виробництвом соку з вітчизняних фруктів та овочів. В таблицях наведені дані для аналізу лояльності та прихильності споживачів до даної торгівельної марки. 

Таблиця – Процес покупки: ухвалення рішення
	Марка соку
	Довідалися з реклами
	Чули
	Знають взагалі
	Доводилося пробувати

	Sandora Gold
	85
	60
	95
	95

	Смак
	45
	30
	75
	85

	Галичина
	35
	15
	50
	45

	Новий дар
	25
	15
	45
	50

	Мрія 
	65
	50
	80
	60

	Jaffa Classic
	75
	65
	90
	80

	Sandora Classic
	80
	65
	93
	95

	J7
	56
	40
	75
	48

	Вінні
	50
	45
	76
	35

	Natural Drink
	23
	9
	30
	15

	Jaffa Gold
	70
	65
	95
	75

	Джусік
	30
	17
	35
	20

	ФРУТТІС
	26
	10
	30
	20


Таблиця – Процес покупки: прихильність даній марці

	Марка соку
	Кількість упаковок соку всіх марок на число покупців даної марки
	Кількість упаковок соку даної марки на число покупців цієї марки

	Sandora Gold
	104
	39

	Смак
	67
	27,5

	Галичина
	26
	16

	Новий дар
	17
	9,3

	Мрія 
	55
	40

	Jaffa Classic
	90
	66,4

	Sandora Classic
	95
	40

	J7
	50
	20

	Вінні
	45
	23,8

	Natural Drink
	20
	13,2

	Jaffa Gold
	95
	67,8

	Джусік
	25
	13,4

	ФРУТТІС
	25
	14,5


Завдання: 

1. Розрахуйте коефіцієнт «пробували/чули» та коефіцієнт прихильності конкретній марці соку. 

2. Чим керуються споживачі при покупці соку? 

3. Які висновки можна зробити про процес покупки, виходячи зі значення коефіцієнту «пробували/чули». 

4. Порівняйте значення цього коефіцієнту для соку марки ФРУТТІС й інших марок. 

5. Які висновки можна зробити про прихильність марці соку ФРУТТІС з огляду на розрахований коефіцієнт прихильності?

6. Порівняйте значення цього коефіцієнту для соку марки ФРУТТІС й інших марок. 

7. Який зміст має використане в завданні визначення «вірності торгівельній марці»? 

8. Чи вважаєте ви, що розраховані вами коефіцієнти марки ФРУТТІС мають низькі значення? Якщо так, поясніть, чому ви так думаєте? Запропонуйте шляхи за допомогою яких можна поліпшити показники цих коефіцієнтів.

Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 

1. Фактори підвищення конкурентоспроможності продукції та послуг закладів готельно-ресторанного господарства. 

2. Концептуальні положення та моделі якості послуг в індустрії гостинності. 

3. Особливості оцінки якості готельно-ресторанних послуг. 

4. Особливості оцінки конкурентоспроможності готельно-ресторанних послуг.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Охарактеризуйте готельний продукт з точки зору багаторівневої інтегральної моделі. 
2. Поясніть наступні терміни на прикладі продукту готельної та ресторанної індустрії: супутній продукт; розширений продукт; додатковий продукт. 
3. Що представляє собою продуктова політика готельного підприємства? Які принципи лежали в основі її формування? 
4. Дайте характеристику заходам, які спрямовані на продовження життєвого циклу товару. 
5. Яка особливість маркетингової діяльності по впровадженню на ринок нових товарів/послуг? Яким критеріям вони повинні задовольняти? 
6. Сутність товарної політики та фактори, що впливають на її формування. 
7. Назвіть та охарактеризуйте основні складові маркетингової товарної політики.
Тема 9. Цінова політика закладів готельно-ресторанного господарства

Сутність, цілі та завдання цінової політики підприємств готельного та ресторанного господарства, її основні елементи. 

Фактори, які необхідно враховувати під час розробки цінової політики: макро- та мікрофактори, внутрішні фактори. 

Взаємозв’язок ціноутворення та етапу життєвого циклу товару підприємств готельно-ресторанного господарства. Встановлення ціни на різних етапах життєвого циклу товару: просування нового товару; просування старого товару; графік цінового просування та його диференціація; вплив ціни на поведінку каналів розповсюдження; зміна орієнтирів. 

Цінові стратегії з гарантією якості. Характеристики сегментів, для яких прийнятна висока ціна. Ціна як показник якості, ціноутворення і престиж.

Цінові стратегії, орієнтовані на "виживання". Характеристики сегментів, які очікують дешеві товари. Умови доцільності встановлення низької ціни. 

Обставини і тактика ініціативної зміни цін на товари підприємств готельного та ресторанного господарства. Варіанти реагування підприємства на зміну цін конкурентами (підтримка чи ігнорування, швидке чи повільне реагування). Ціноутворення як фактор впливу на поведінку конкурентів. 

Політика ціноутворення і конкурентоспроможність підприємств готельного та ресторанного господарства.

Практичні завдання до теми 9

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Сутність та роль маркетингової цінової політики підприємства. 

2. Основні цілі ціноутворення. 

3. Характеристика факторів, які впливають на ціноутворення. 

4. Класифікація цін.

5. Характеристика основних методів ціноутворення. 

6. Чинники, що впливають на зміну цін.

7. Характеристика цінових стратегій. 

8. Засоби корегування цін.

Завдання 1. Скласти послідовний ланцюг з етапів процесу встановлення вихідної ціни на товар: 
1. Вибір цінової стратегії. 
2. Аналіз факторів, що впливають на цінову політику підприємства. 
3. Визначення цілей ціноутворення. 
4. Розрахунок ціни. 
5. Вибір моделі і методу ціноутворення. 
Завдання 2. Який метод ціноутворення бажано використовувати при відповідних обставинах: 
1. Встановлення ціни підприємствами, для яких існують обмеження розмірів норми прибутку? 
2. Встановлення цін на принципово нову продукцію? 
3. Встановлення цін, які забезпечують бажаний обсяг прибутку? 
4. Встановлення цін при заданому обсязі виробництва та цільового прибутку? 
5. Встановлення ціни на зразки продукції? 
6. У комплексі маркетингу переважають нецінові заходи впливу на покупця? 
7. У споживача склалося певне ціннісне уявлення про товар? 
8. Стоїть завдання зберегти рівновагу на ринку? 
9. На ринку існує ціновий лідер? 
Завдання 3. Ви прийняті на роботу в службу маркетингу готелю. Директор попросив Вас розглянути ціни меню та визначити чи потребують вони змін. Як Ви вирішите це завдання? Відповідь аргументуйте з теоретичних позицій
Завдання 4. Фірма «Лотос», що виробляє світлотехнічну продукцію, запустила нову технологічну лінію для виробництва світильників, інвестувавши в неї 1,5 млн. грн. Плановий випуск нової продукції N=50000 світильників у рік. Змінні витрати на одиницю продукції V =12 грн. Постійні витрати на виробництво і збут продукції F=320 тис. грн. у рік.
 Визначіть ціну нового світильника, використовуючи такі методи, що належать до витратної моделі ціноутворення: 
1) метод надбавок, за умови, що ця фірма хоче встановити надбавку в розмірі 20%: 
а) від собівартості товару; 
б) від ціни його продажу; 
2) метод забезпечення цільового прибутку на інвестований капітал , якщо фірма хоче отримувати 20% прибутку з інвестицій щорічно.
Завдання 5. Видавець планує випуск нової книги. Постійні витрати такого видавництва складають 1550 грн. Змінні витрати складаються з таких пунктів: витрати друку = 99 коп./екз., винагорода автора за кожен проданий примірник книги = 10% від ціни продажу, торгівельні витрати = 12 коп./екз., націнка на загальні витрати = 10% від ціни продажу. 

Визначіть обсяг збуту в точці беззбитковості при ціні продажу 4,65 грн., при ціні 3,1 грн. Поясніть, із чого виникає різниця між першим і другим результатом. 

Завдання 6. Підприємство реалізує продукцію за ціною 30,0 гр. од. Така ціна за прямих витрат 20,0 дає прибуток у розмірі 10,0. При цьому підприємство реалізує протягом місяця 100 000 одиниць продукції, отже, отримує 1 000 000 прибутку. 

Відділ досліджень ринку встановив, що в разі зниження ціни до 25,0 еластичність попиту становитиме 6,0, а до 22,0 — 8,0. Визначити, на яке зниження ціни з урахуванням прямих витрат можна погодитись?
Завдання 7. Підприємство реалізує продукцію за ціною 60 грн. Постійні витрати складають 200 тис. грн.,питомі змінні витрати — 29 грн /шт. Протягом місяця за такою ціною реалізовується 40 тис. шт. продукції. Відділ досліджень ринку встановив, що за зниження ціни до 55 грн. еластичність попиту буде 2,5, а за зниження ціни до 50 грн. еластичність попиту буде 3,6. Визначити, за якою ціною підприємству найвигідніше реалізовувати товар?
Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 
1. Взаємозв’язок ціноутворення та етапу життєвого циклу товару підприємств готельно-ресторанного господарства. 
2. Обставини і тактика ініціативної зміни цін на товари підприємств готельного та ресторанного господарства. 
3. Варіанти реагування підприємства на зміну цін конкурентами (підтримка чи ігнорування, швидке чи повільне реагування). 
4. Політика ціноутворення і конкурентоспроможність підприємств готельного та ресторанного господарства.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. В чому полягає різниця між поняттями «ціна» та «цінність»? 
2. Дати визначення політика ціноутворення. 
3. Які фактори впливають на процес ціноутворення на підприємствах готельно-ресторанного бізнесу? 
4. Охарактеризувати закон попиту. Яка залежність обсягу попиту від ціни? 
5. Що таке еластичність попиту за ціною? Методика обчислення. 
6. Які існують методи ціноутворення? 
7. Які стратегії застосовують з урахуванням цін? 
8. Що таке цінова дискримінація? 
9. Особливості встановлення цін з урахуванням географічного принципу.
Тема 10. Збутова політика закладів готельно-ресторанного господарства

Поняття, цілі збутової політики та її місце в системі маркетингу готелів і ресторанів. Особливості формування збутової політики закладів індустрії гостинності та фактори, що впливають на її ефективність. Вибір каналів збуту, їх функції, характеристики, критерії оцінки. Канали розповсюдження та їх характеристика: нульовий, одно-, дво- та трирівневий. Довжина та ширина каналу розподілу. Інтенсивність використання каналів розподілу. Функції каналів розподілу. Визначення та характеристика методів збуту. Види маркетингових посередників. Критерії вибору посередників. Методи збуту. Системи збуту.

Практичні завдання до теми 10

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Сутність та цілі політики розподілу у системі маркетингу. 

2. Функції оптової і роздрібної торгівлі. 

3. Назвіть методи та системи збуту.

4. Характеристика каналів розподілу. 

5. Функції каналів розподілу. 

6. Характеристика посередників на ринку готельно-ресторанних послуг.

Завдання 1. Сформуйте алгоритм конструювання каналу розподілу: 
1. Вибір суб’єктів каналу і способів управління ними. 
2. Вибір структури каналу. 
3. Визначення потреби у виборі каналу. 
4. Постановка і координація цілей розподілу. 
5. Розробка можливих альтернатив. 
6. Специфікація завдань розподілу. 
7. Вибір оптимального каналу. 
Завдання 2. Діяльність у галузі логістики має кінцеву мету, яка отримала назву «шість правил логістики». Із запропонованого переліку правил виберіть зайве (літери змішані). Поясніть. 
1. АНЖВТА 
2. СІТЬКЯ 
3. ККІІСЬЛЬТ 
4. ОППТИ 
5. СЧА 
6. ІМЕЦС 
7. НІЦА 
8. АРВТТИИ 
Завдання 3. Оцініть та оберіть найкращий канал розподілу, застосовуючи методи експертних (інтуїтивних) оцінок.
Можливі альтернативи каналів розподілу: 
А. Збут через існуючих посередників
 Б. Збут через нових посередників 
В. Придбання фірми, яка би об’єднала усіх посередників 
Г. Прямий продаж великими партіями 
Таблиця - Розрахунок для першої альтернативи каналу розподілу
	№
	Фактори
	Вагомість фактору
	Значення фактору
	Оцінка фактору

	1
	Ефективність підходу до кінцевого споживача
	0,15
	3
	

	2
	Прибуток
	0,25
	5
	

	3
	Необхідні інвестиції
	0,30
	8
	

	4
	Досвід роботи посередників фірми на споживчому ринку
	0,10
	2
	

	5
	Можливість скорочення витрат на збут у фірми
	0,20
	7
	

	Всього
	1
	-
	


Завдання 4. Визначте, хто з позиції витрат більш корисний підприємству — комівояжер або торговий представник, якщо для комівояжерів передбачено оклад 857,85 грн. в місяць і 2% комісійного збору; для торгового представника — гарантійний оклад 285,95 грн. и 5% комісійних. Вони працюють в одній географічній області, що очікує місячний обіг складає 152507 грн. При якому обороті в місяць витрати на комівояжера і торгового представника однакові? 
Завдання 5. На підприємстві протягом одного місяця для обслуговування клієнтів використовується мікроавтобус, який повинен подолати за цей період шлях приблизно 3000 км. Підприємство стоїть перед вибором рішення: використовувати свій мікроавтобус або доручити це найближчій транспортній фірмі, яка може здійснити перевезення 238, 29 грн. за 1 км. 
- придбання автобусу – вартість амортизується за 4 роки, 
- податки і витрати по страхуванню, - 14297 грн. в рік 
- витрати на зарплату – 6672 грн. в місяць, 
- витрати на пальне, ремонт, підтримка автобусу в справному стані – 214 грн. на 1 км. 
Визначте, який варіант для підприємства більш вигідний, якщо в місяць пробіг автобусу буде складати до 3000км.
Завдання 6. Пункт зберігання А вимагає одноразових капітальних вкладень в розмірі 1400 тис. грн., а пункт Б - 800 тис. грн. Разом з тим річні витрати на транспортування товарів споживачем з пункту А дорівнюють 500 тис. грн., а з пункту Б - 700 тис. грн. Річні витрати, пов'язані з утриманням складських сховищ, в обох варіантах складають 300 тис. грн. Виберіть варіант зберігання з мінімальними приведеними витратами. 
Завдання 7. Фірма повинна вибрати пункт зберігання з трьох варіантів. Одноразові капітальні вкладення по цих варіантів складають: А - 1 млн грн., Б - 1,5 млн, В - 1,6 млн грн. Річні витрати, пов'язані з утриманням складських сховищ і транспортної доставкою матеріалів зі складів на адресу споживачів, дорівнюють відповідно 350 тис., 200 тис. і 500 тис. Виберіть варіант з мінімальними приведеними витратами. 
Завдання 8. Розрахуйте кількість поставок в місяць, якщо вартість одиниці товару склала 80 грн., місячний оборот складу по даній позиції - 1000 од. товару; частка витрат на зберігання - 5% від вартості, транспортно-заготівельні витрати, пов'язані з реалізацією і доставкою одного замовлення, - 500 грн. 
Завдання 9. Розрахуйте кількість поставок в місяць, якщо вартість одиниці товару склала 100 грн., місячний оборот складу по даній позиції - 900 од. товару; частка витрат на зберігання - 5% від вартості, транспортно-заготівельні витрати, пов'язані з реалізацією і доставкою одного замовлення, - 0,25 тис. грн. 
Завдання 10. Яке рішення прийняти за вибором каналу розподілу за критерієм ефективності? Вибір з трьох альтернатив: 
- канал нульового рівня: витрати, пов'язані з утриманням власної роздрібної торговельної мережі, складають 150 млн грн., витрати обігу - 100 млн грн., прибуток від реалізації товару - 500 млн грн .; 
- однорівневий канал (використання посередника – роздрібного торгівлі): витрати обігу - 60 млн грн., прибуток - 30 млн грн .; 
- дворівневий канал (виробник продає товар оптовому посереднику): витрати обігу - 40 млн грн., прибуток - 120 млн грн. 
Завдання 11. Розгляньте три види каналів розподілу і визначте, який найбільш вигідний для виробника: 
1) канал нульового рівня: витрати, пов'язані з утриманням власної роздрібної торговельної мережі, складають 100 млн грн., витрати обігу - 80 млн грн., прибуток від реалізації товару - 360 млн грн .; 
2) однорівневий канал: витрати обігу - 70 млн грн., очікуваний прибуток 175 млн грн .; 
3) дворівневий канал: витрати обігу - 60 млн грн., прибуток може скласти 130 млн грн. 
Завдання 12. Керівнику відділу збуту необхідно з'ясувати, хто більше кращий підприємству - торговий агент або торговий представник. Для торгових агентів передбачений оклад в 14 000 грн. в місяць і 2% комісійних; для торгового представника - гарантійний оклад 6000 грн. і 5% комісійних. Вони працюють в однієї географічної області, очікуваний місячний оборот – 320 000 грн. 
Завдання 13. Організація формує відділ продажів. Для торгових агентів на підприємстві передбачений оклад 15 000 грн. і 2% комісійних. Торговому представнику гарантований оклад в 10 000 грн. і 4% комісійних. Вони працюють в одній географічній області, очікуваний місячний оборот складе 260 000 грн.. Визначте, хто більш кращий підприємству - торговий агент або торговий представник.
Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 

1. Фактори, що впливають на ефективність збутової політики. 
2. Особливості формування збутової політики закладів індустрії гостинності. 
3. Роль збутової діяльності для підприємств готельно-ресторанного бізнесу. 
4. Особливості розвитку франчайзингу в готельному/ресторанному бізнесі.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. У чому полягають сутність та цілі політики розподілу у системі маркетингу? 
2. Дайте визначення товароруху та його цілей. 
3. Назвіть методи та системи збуту. 
4. Охарактеризуйте канали розподілу. 
5. Які існують функції каналів розподілу? 
6. За якими критеріями підприємство обирає посередників? 
7. Які існують види посередників на ринку? 
8. Поняття каналу розподілу і його типи. 
9. Що собою являє рівень каналу розподілу, і які з них отримали найбільше розповсюдження? 
10. Назвіть основні етапи процесу вибору системи і стратегій розподілу. 
11. Охарактеризуйте етап визначення структури системи розподілу. 
12. Які види стратегій розподілу Вам відомі? Охарактеризуйте їх.
13. Які Вам відомі маркетингові системи розподілу? 
14. Назвіть типи і види вертикальних маркетингових систем, розкрийте їх сутність. 
15. Розкрийте сутність горизонтальної та багатоканальної маркетингових систем. 
16. Поняття маркетингової логістики.

Тема 11. Маркетингова політика комунікацій закладів готельно-ресторанного господарства

Поняття, функції та види маркетингових комунікацій. Комплекс маркетингових комунікацій та його складові. Визначення цільових аудиторій та мети комунікацій. Складові комплексу маркетингових комунікацій: реклама, стимулювання збуту, прямий маркетинг, персональний продаж та паблік рілейшнз. Основні етапи процесу просування. Визначення цілей просування. Розроблення стратегій просування. Складання й розподіл бюджету просування. Сутність реклами, її цілі, завдання та види. Оцінка ефективності реклами. Стимулювання збуту Етапи підготовки та проведення заходів стимулювання збуту. Цілі стимулювання споживачів, торгових посередників, власного торгового персоналу фірми. Визначення засобів стимулювання збуту. Оцінка результатів стимулювання збуту. 

Персональний продаж. Типи продавців, що виконують функцію персонального продажу. Основні управлінські рішення з персонального продажу. Прямий маркетинг та його цілі. Форми прямого маркетингу. Брендинг та процес формування бренду. Спонсорство та види спонсорської діяльності. Оцінка ефективності спонсорської діяльності. Мерчандайзинг. Паблік рілейшнз. Основні цілі та засоби паблік рілейшнз. Особливості та специфічні інструменти проведення маркетингової комунікаційної політики закладами готельно-ресторанного господарства.
Практичні завдання до теми 11

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Характеристика функцій та видів маркетингових комунікацій. 

2. Методика оцінки ефективності комплексу просування. 

3. Цілі та методи стимулювання збуту.

4. Порівняльна характеристика прямого маркетингу та персонального продажу. 

5. Характеристика реклами та її ефективність. 

6. Характеристика основних цілей та засобів паблік рілейшнз

Завдання 1. За ІV кв. 2015 р. обсяг реалізації продукції фірми «Альфа-М» склав 900 тис. грн. Ціна одиниці продукції – 85 грн., змінні витрати на одиницю – 31 грн., сума постійних витрат 142 тис. грн. щомісячно. Наприкінці 2015 р. було проведено рекламну кампанію. Визначити ефективність проведеної рекламної кампанії, якщо протягом І декади 2016 р. фірма реалізувала продукцію на суму 140 тис. грн., а бюджет рекламної кампанії – 15 тис. грн. 
Завдання 2. Після вибору засобів розповсюдження рекламної інформації треба вибрати конкретні рекламо носії. Найважливішим показником при тому є порівняльна вартість звернення у даному рекламо носії. 
У таблиці наведено деякі характеристики трьох газет, що їх може вибрати фірма в ході рекламної компанії. 
Таблиця – Вхідні дані
	Видання
	Тариф за одну полосу ф. А4, грн.
	Тираж
	Коефіцієнт обігу

	Газета «А»
	3200
	65000
	2,3

	Газета «Б»
	3700
	70000
	2,7

	Газета «С»
	1600
	28000
	2,1


Порівняйте газети за показниками: 
1) за ставкою тарифу на 1000 примірників газети; 
2) за вартістю 1000 контактів з аудиторією. 
За яким із цих показників і чому доцільно вибрати газету?
Завдання 3. Весільний салон «Мрія» розмістив рекламний ролик на двох каналах місцевого телебачення. За 30 днів його демонстрації товарообіг організації виріс на 24% і склав в день 18 534 грн. Вартість телереклами 52 тис. грн. знайти середньоденний оборот, який салон мав за 10 днів до рекламної акції, і короткостроковий економічний ефект від реклами. 
Завдання 4. Кафе-бар «Презент» щомісяця організовує конкурс караоке в центральному парку свого міста. Переможці конкурсів отримують карти привілейованого обслуговування, що дають право знижки 10% на будь-який асортимент кафе. Додатковий прибуток від даної акції склала в січні - 45 330 грн., в лютому - 48 400 грн., в березні - 52 150 грн. До проведення конкурсів середньомісячний прибуток становив 312 500 грн. 
Розрахувати ефект від стимулювання збуту послуг, якщо витрати на конкурси не перевищили 8500 грн. 
Завдання 5. Туристичне агентство «Хвиля» для стимулювання збуту послуг розробила комплекс рекламних заходів, реалізація яких за період з лютого по квітень обійшлася компанії в 48 500 грн. Додатковий прибуток, отриманий компанією в ці місяці, становила 32 140 грн., 55 230 грн. і 61 400 грн. відповідно. 
Розрахувати ефективність рекламних акцій, якщо до їх проведення середньомісячний прибуток агентства була 320 770 грн. 
Завдання 6. Організація планує розмістити рекламні матеріали в місцевій пресі. Вартість реклами в газеті «А» - 46 тис. грн., в газеті «Б» - 22 тис. грн., в газеті «В» - 18 тис. грн. Середній тираж видань - 58 тис., 26 тис. та 21 тис. відповідно. 
Згідно соціологічними дослідженнями, 9% споживачів регіону здійснюють покупки, отримавши інформацію з газет. середній прибуток організації від обслуговування одного споживача складає 250 грн. 
Визначити оптимальне для компанії засіб інформування споживачів. 
Завдання 7. Вартість рекламного ролика на трьох місцевих радіостанціях: «Радіо А» - 16 тис. грн., «Радіо В» - 18 тис. грн., «Радіо С» - 12тис. грн. Згідно з рейтингом, в регіоні, де працює компанія «Рубін», дані радіостанції слухають відповідно 15%, 17% та 12% її цільової аудиторії. Цільову аудиторію складають 600 тис.людина, середній дохід на одного споживача складає 56 руб. 
Визначити співвідношення витрат на рекламу і потенційнувигоду від неї. Де розмістить рекламу компанія «Рубін»?
Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 
1. Оцінка ефективності реклами в закладах готельно-ресторанного господарства. 
2. Особливості стимулювання збуту в готелях та ресторанах. 
3. Типи продавців, що виконують функцію персонального продажу. 
4. Брендинг та процес формування бренду. 
5. Оцінка ефективності спонсорської діяльності. 
6. Особливості та специфічні інструменти проведення маркетингової комунікаційної політики закладів готельно-ресторанного бізнесу.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. Суть і складові маркетингової політики комунікацій. Функції просування. 
2. Етапи здійснення ефективної комунікації. 
3. Охарактеризуйте функції та види маркетингових комунікацій. 
4. Які складові формують комплекс маркетингових комунікацій? 
5. Як оцінити ефективність комплексу просування? 
6. Назвіть цілі та методи стимулювання збуту. 
7. У чому полягає відмінність між прямим маркетингом і персональним продажем? 
8. Дайте характеристику основним цілям та засобам паблік рілейшнз. 
9. Пропаганда. Public Relation. 
10. Основні функції і завдання проведення ярмарок і виставок. 
11. Методи стимулювання збуту. 
12. Які ви знаєте види реклами? 
13. Назвіть основні функції реклами. 
14. Визначте сутність бренду та процесу його формування. 
15. Назвіть показники ефективності проведення рекламної кампанії.
Тема 12. Організація та контроль маркетингової діяльності

Цілі, завдання та функції управління маркетинговою діяльністю. Базові оргструктури управління маркетингом: функціональна; географічна; продуктова (товарна); ринкова. 

Комбіновані оргструктури управління маркетингом: функціонально-продуктова; функціонально-ринкова; продуктово-ринкова; функціонально-продуктово-ринкова. Організація маркетингового контролю. Програма та бюджет маркетингу. Організація маркетингової діяльності у закладах готельно-ресторанного господарства. 
Система контролю маркетингової діяльності закладів готельного і ресторанного господарства.

Практичні завдання до теми 12

Питання, що виносяться на практичне заняття

1. Базові оргструктури управління маркетингом: функціональна; географічна; продуктова (товарна); ринкова. 

2. Комбіновані оргструктури управління маркетингом: функціонально-продуктова; функціонально-ринкова; продуктово-ринкова; функціонально-продуктово-ринкова. 

3. Розробка програми та бюджету маркетингу.
Завдання 1. На основі нищенаведених даних скласти спрощений баланс прибутків і збитків в цілому по фірмі та в розрізі видів товарів територіальних ринків та розробити можливі варіанти коректуючи заходів. 
Вихідні дані: 
1. Обсяг продажу товарів: 
А - 5000 один. 
Б - 7500 один. 
2. Обсяг продажу товарів по територіальних ринках. 
Західний регіон: 
А -3000 один. 
Б - 2000 один. 
Південний регіон: 
А - 5200 один. 
Б - 2300 один. 
4. Ціна за одиницю товару: 
А - 72 грн. 
Б - 95 грн. 
5. Матеріальні затрати га один виріб: 
А - 31грн. 
Б - 42 грн. 
6. Витрати на зарплату і відрахування на соціальні нужди (на весь обсяг виробництва): 
А - 190 тис. грн. 
Б - 225 тис. грн. 
7. Оренда: 
8. А -15 тис. грн. 
Б - 20 тис.грн. 
6. Оплата послуг субпостачальників: 
А - 10 тис. грн. 
Б - 12 тис. грн.
Завдання 2. На прикладі будь-якого готелю чи ресторану проведіть контрольні заходи за допомогою методики оцінки ефективності маркетингу. За отриманими розрахунками проаналізуйте що потрібно зробити Вашому підприємству, щоб покращити свої показники діяльності.

Підготовка доповідей та презентацій за основними темами: 
1. Організація маркетингової діяльності у закладах готельно-ресторанного господарства. 
2. Система контролю маркетингової діяльності закладів готельного і ресторанного господарства. 
3. Маркетинговий контроль та його типи. 
4. Дайте розгорнуту характеристику процесу внутрішнього маркетингу на готельному підприємстві.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення

1. В чому полягає інтегруюча роль служби маркетингу в гостинності? 
2. Проаналізуйте основні етапи організації маркетингу на вітчизняних підприємствах індустрії гостинності. 
3. Які особливості характерні для функціональної організації служби маркетингу? 
4. В яких випадках доцільно використання регіональної організації служби маркетингу? 
5. Яку організаційну структуру служби маркетингу має відоме Вам підприємство індустрії гостинності? В чому полягають її позитивні боки та недоліки? 
6. В чому полягає основні принципи побудови організаційних структур маркетингу на підприємстві? 
7. Які рівні взаємовідносин зі споживачами доцільно використовувати для налагодження довгострокового співробітництва з ними? 
8. Яким чином можна виявити споживачів, які заслуговують особливої уваги з боку готельного підприємства? 
РЕКОМЕНДАЦІЇ ЩОДО ВИКОНАННЯ ІНДИВІДУАЛЬНИХ ЗАВДАНЬ
Для ефективного вивчення дисципліни ЗВО виконують індивідуальні завдання. Виконання індивідуальної роботи реалізується у письмовій формі. Під час написання та презентації індивідуальної роботи ЗВО повинен показати глибоке вивчення теми, розуміння, ступінь засвоєння теорії та методології проблеми, що розглядається. Враховується ступінь засвоєння фактичного матеріалу курсу, обізнаність з основною та додатковою літературою, уміння поєднувати теорію з практикою під час розв’язання ситуаційних завдань.

Індивідуальна робота повинна відповідати вимогам щодо самостійного викладення відповідей, уміння використовувати теоретичний матеріал навчально-методичної літератури. Завдання, що вирішуються, повинні бути конкретними, чіткими, лаконічними. Обсяг наданої відповіді не є визначальним під час оцінювання роботи. Основне значення має повнота та глибина відповіді, проява самостійного творчого мислення, ретроспективність проведеної роботи, оригінальність, вміння презентувати наведений матеріал, якість представленого матеріалу та його особливості застосування на практиці. 

Підготувати доповідь та презентацію за основними темами, погодивши її із керівником курсу, користуючись переліком тем:

1. Характеристика керованих та некерованих факторів маркетингового середовища. 

2. Характеристика постачальників, посередників, споживачів та контактних аудиторій. 

3. Особливості структуризації факторів зовнішнього середовища та їх впливу на діяльність закладів готельно-ресторанного господарства.
4. Кабінетні та польові методи маркетингових досліджень. 

5. Особливості складання анкет. 

6. Правила розроблення опитувальних листів.
7. Яким чином чинники макро-маркетингового середовища вплинули на розвиток готельно-ресторанного бізнесу в ХХ столітті? Який із чинників мав найбільший вплив? 

8. Проведіть порівняльний аналіз впливу чинників макро-маркетингового середовища на діяльність ТОВ «Reikartz Hotel Group» в Україні, Швеції та Німеччині. За наслідками аналізу виявіть можливості й загрози для підприємства. 

9. На основі проведеного аналізу запропонуйте напрямки розвитку компанії в майбутньому. Розробіть комплекс маркетингу для своєї пропозиції. 

10. Позиціювання підприємства з метою досягнення конкурентних переваг. 

11. Використання методу «SWOT» для визначення позиції підприємства на ринку. 

12. Методики аналізу зведеної таблиці конкурентних позицій підприємства у готельному та ресторанному господарстві.

13. Використовуючи вторинні джерела маркетингової інформації, побудуйте та прокоментуйте конкурентну карту ринку готельних (ресторанних) послуг в Вашому місті. 

14. Розгляньте концепцію життєвого циклу продукту на прикладі будь якого готелю/ресторану. Яким чином йому вдається запобігти перехід свого продукту в стадію занепаду? 

15. Як знання про життєвий цикл продукту може допомогти менеджеру ресторану при складанні меню? Дайте характеристику заходам, спрямованим на продовження життєвого циклу продукту. 

16. Уявіть собі, що Ви – менеджер готелю або ресторану. Де і яким чином Ви будете шукати ідеї нових продуктів? Запропонуйте для Вашого підприємства декілька ідей нових продуктів. Аргументуйте свої пропозиції. 

17. З якими видами конкуренції стикаються на ринку підприємства готельної та ресторанної галузі? Відповідь аргументуйте, наведіть відповідні приклади. 

18. Що лежить в основі цінової та нецінової конкуренції? Які фактори впливають на силу конкурентної боротьби в галузі? 

19. Які фактори визначають конкурентну силу постачальників підприємств індустрії гостинності? Які зовнішні прояви маркетингової політики дозволяють зробити висновок про наміри конкурентів? 

20. Що представляє собою кількісна інформація про конкурентів? Пропонуйте можливі джерела її отримання.

21. Принципи формування правильного розуміння споживачів закладів готельно-ресторанного господарства. 

22. Мотиви поведінки, що приводять споживачів до придбання послуг закладів готельно-ресторанного господарства. 

23. Особливості визначення ступеня задоволеності/незадоволеності споживачів готельно-ресторанних послуг.

24. Фактори підвищення конкурентоспроможності продукції та послуг закладів готельно-ресторанного господарства. 

25. Концептуальні положення та моделі якості послуг в індустрії гостинності. 

26. Особливості оцінки якості готельно-ресторанних послуг. 

27. Особливості оцінки конкурентоспроможності готельно-ресторанних послуг.

28. Взаємозв’язок ціноутворення та етапу життєвого циклу товару підприємств готельно-ресторанного господарства. 

29. Обставини і тактика ініціативної зміни цін на товари підприємств готельного та ресторанного господарства. 

30. Варіанти реагування підприємства на зміну цін конкурентами (підтримка чи ігнорування, швидке чи повільне реагування). 

31. Політика ціноутворення і конкурентоспроможність підприємств готельного та ресторанного господарства.
32. Фактори, що впливають на ефективність збутової політики. 

33. Особливості формування збутової політики закладів індустрії гостинності. 

34. Роль збутової діяльності для підприємств готельно-ресторанного бізнесу. 

35. Особливості розвитку франчайзингу в готельному/ресторанному бізнесі.

36. Оцінка ефективності реклами в закладах готельно-ресторанного господарства. 

37. Особливості стимулювання збуту в готелях та ресторанах. 

38. Типи продавців, що виконують функцію персонального продажу. 

39. Брендинг та процес формування бренду. 

40. Оцінка ефективності спонсорської діяльності. 

41. Особливості та специфічні інструменти проведення маркетингової комунікаційної політики закладів готельно-ресторанного бізнесу.

42. Організація маркетингової діяльності у закладах готельно-ресторанного господарства. 

43. Система контролю маркетингової діяльності закладів готельного і ресторанного господарства. 

44. Маркетинговий контроль та його типи. 

45. Дайте розгорнуту характеристику процесу внутрішнього маркетингу на готельному підприємстві.

КОНТРОЛЬНІ ПИТАННЯ З ДИСЦИПЛІНИ
1. Визначення термінів «потреба», «нестаток», «ринок», «попит», «задоволеність споживача». 
2. Визначення терміну «маркетинг». 
3. Задачі маркетингу. 
4. Збутова і виробнича концепції маркетингу. 
5. Конверсійний і протидіючий маркетинг. 
6. Концепції маркетингу і соціально-етичного маркетингу. 
7. Концепції удосконалення виробництва і товару. 
8. Маркетинг як сучасна філософія бізнесу. 
9. Порівняльна характеристика збутової і маркетингової концепцій маркетингу. 
10. Сутність, задачі ремаркетингу і демаркетингу. 
11. Сутність, задачі синхромаркетингу і демаркетингу. 
12. Функції маркетингу. 
13. Характеристика основних елементів маркетингу. 
14. SWОТ-аналіз. 
15. Внутрішня і зовнішня інформації. 
16. Вплив контактних аудиторій на маркетингову діяльність підприємства. 
17. Джерела і характеристика методів збору вторинної інформації. 
18. Джерела і характеристика методів збору первинної інформації. 
19. Основні напрями маркетингових досліджень. 
20. Етапи маркетингових досліджень. 
21. Значення маркетингових досліджень. 
22. Кількісні і якісні дослідження. 
23. Маркетингова інформація. 
24. Маркетингове середовище. 
25. Первинна і вторинна інформація. 
26. Переваги і недоліки первинної інформації. 
27. Складові мікросередовища підприємства. 
28. Типи маркетингових досліджень. 
29. Фактори макросередовища. 
30. «Чорна скринька» покупця. 
31. Моделі купівельної поведінки споживачів. 
32. Процес прийняття рішення про купівлю. 
33. Поділ споживачів в залежності від швидкості сприйняття товарівновинок. 
34. Теорії мотивації Маслоу і Фрейда. 
35. Фактори, що впливають на купівельну поведінку. 
36. Відмінності маркетингу товарів промислового призначення і товарів кінцевого споживання: 
37. Процес прийняття рішення про купівлю на промисловому ринку. Етапи процесу прийняття рішення про купівлю підприємством. 
38. Суб’єкти і об’єкти промислового ринку. 
39. Характеристика промислового ринку. 
40. Вибір цільових ринкових сегментів. 
41. Етапи процесу сегментування. 
42. Критерії привабливості сегмента. 
43. Критерії сегментування споживчого ринку. 
44. Методи сегментування. 
45. Напрями диференціації товарів. 
46. Основні стратегії позиціонування товарів на ринку. 
47. Сегментування ринку і позиціонування товару на ринку. 
48. Складові географічного і демографічного критеріїв сегментування. 
49. Складові психографічного і поведінкового принципів сегментування. 
50. Специфіка сегментації ринку організацій-споживачів. 
51. Цільовий сегмент. 
52. Стратегії охоплення ринку. 
53. Маркетинговий зміст товару. 
54. Асортиментна політика підприємства. 
55. Показники, що характеризують товарний асортимент підприємства. 
56. Стратегія розроблення нових товарів. 
57. Зміст і призначення життєвого циклу товару. 
58. Ринкова атрибутика товару. 
59. Марочні позначення. 
60. Методи визначення конкурентоспроможності продукції.
61. Сутність політики розподілу продукції підприємства. 
62. Характеристика та класифікація каналів розподілу. 
63. Інтенсивність використання каналів розподілу. 
64. Критерії вибору каналів розподілу. 
65. Вибір і стимулювання посередників.

66. Організація системи товароруху, визначення його цілей. 
67. Методи та системи збуту. 
68. Складові комплексу просування товарів. 
69. Реклама та її види. 
70. Стимулювання збуту. 
71. Персональний продаж. 
72. Прямий маркетинг. 
73. Паблік рілейшнз. 
74. Виставки та ярмарки як форми прямого маркетингу. 
75. Сутність маркетингової цінової політики. 
76. Цілі ціноутворення. 
77. Фактори, що впливають на ціноутворення. 
78. Етапи процесу ціноутворення. 
79. Методи ціноутворення. 
80. Стратегії ціноутворення. 
81. Організаційні структури маркетингу на підприємстві. 
82. Етапи процесу контролю маркетингу. 
83. Базові оргструктури управління маркетингом. 
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