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ВСТУП

Івент-менеджмент – перспективний сектор економіки і сфера професійної діяльності,  які  динамічно  розвиваються,  мають  свої  особливості  та  значний потенціал. Як будь-яка галузь суспільної практики, івент-менеджмент пройшов історично складний і яскравий  шлях  розвитку,  створив  конкурентне середовище, напрацював галузеві технології, посів своє місце в соцкультурній діяльності  суспільства. Сучасний івент-менеджмент – це ефективний інструмент в арсеналі фахівців туристичної галузі .

З огляду на це курс івентний менеджмент покликаний ознайомити здобувачів вищої освіти з логіко-понятійним апаратом та характерними ознаками  івент-заходів, різновидами івентів та еvent-послугами  в  туристичній галузі , технології обслуговування споживачів еvent-послуг. 

Однією  із  пріоритетних  переваг  курсу івентного менеджменту  є  увага  до узагальнення картини теоретичних і практичниї засад сучасних івентів.
Дисципліна «Івентний менеджмент»  спрямована на  формування у студентів системи теоретичних знань  із питань організації готельно-ресторанного  бізнесу  та  функціонування  підприємств  індустрії гостинності  й  практичних  навичок  управління  у  галузі  готельно -ресторанного  бізнесу  в  умовах  конкурентного  середовища  України  та інтеграційних процесів.

Розвиток  готельного  комплексу  України  характеризується  адаптацією реформованих  підприємств  цієї  сфери  до  ринкового  середовища, комплексним  вирішенням  актуальних  проблем  підвищення  ефективності  та конкурентоспроможності  ринку  готельних  послуг,  що  почав  поступово наближатись  до  світових  стандартів.  В  сучасних  умовах  особливої актуальності  набувають  питання  менеджменту  сфери  послуг  в  цілому,  та  її складової – готельно-ресторанного господарства.

Предметом вивчення дисципліни “Івентний менеджмент” є система складових менеджменту підприємств готельно-ресторанного господарства  як  процесу  сучасного  динамічного  управління, особливості функціонування цих підприємств на ринку, тенденції їх розвитку та сучасний досвід управління.

Дисципліна  орієнтується  на  формування  комплексу  необхідних  знань, які  дозволять  спеціалісту  кваліфіковано  вирішувати  питання ,  пов’язані  з ефективним  управлінням  на підприємствах готельно-ресторанного комплексу.

Дисципліна сприяє задоволенню наступних освітніх інтересів особистості та  розвитку  таких  компетенцій:  здатність  організовувати  сервісно-виробничий  процес  з  урахуванням  вимог  і  потреб  споживачів  та забезпечувати  його  ефективність,  здатність  управляти  підприємством, приймати  рішення  у  господарській  діяльності  суб’єктів  готельного  та ресторанного бізнесу та    здатність виявляти,  визначати й оцінювати ознаки, властивості  і показники якості продукції та послуг, що впливають на рівень забезпечення вимог споживачів у сфері гостинності.   

Цілі та зміст. Дана дисципліна дає можливість студентам уявити як на практиці  здійснюється  процес  управління  на   підприємствах  готельно -ресторанного  комплексу;   вивчити  особливості  управлінських  процесів  у різних напрямках діяльності закладів готельно-ресторанного господарства.

Вона  спрямована  на  вироблення  основоположних  орієнтирів  у готельно-ресторанному  бізнесі,  на  набуття  вмінь  аналізувати  ринкову інформацію  та  приймати  економічно  обґрунтовані  рішення  в  умовах конкуренції та непередбачуваності очікуваних наслідків.

Дана  дисципліна  дає  можливість  студентам  ознайомитися  з  системою функціонального  менеджменту  на  підприємствах  готельно-ресторанного господарства, мотивацією та контролем,  уявити як на практиці  здійснюються процеси  управління  маркетинговою  діяльністю,  збутовою  політикою, безпекою, персоналом. 

Основними  завданнями  вивчення  дисципліни  "Івентний менеджмент" є: забезпечення  здатності  студента  розв’язувати спеціалізовані  завдання  та практичні  проблеми  у  готельно -ресторанному господарстві, в процесі навчання, що передбачає застосування певних теорій та  методів  менеджменту; визначення  та  формування  організаційної структури  підрозділів,  визначення їх  завдань  та  необхідних  посад, кваліфікаційного  рівня,  координація  їх діяльності;  засвоєння  вміння формувати та реалізовувати ефективні зовнішні та внутрішні комунікації на підприємствах  сфери  гостинності,  навички взаємодії  (робота  в  команді); забезпечення  вміння  управляти підприємством,  приймати  рішення у господарській діяльності суб’єктів готельного та ресторанного бізнесу. 
Результати  навчання  та  їх  співвідношення  із  програмними результатами навчання.  Згідно з вимогами освітньо-професійної програми студенти повинні  знати: 
сутність базових понять і категорій менеджменту та управління; історію  розвитку  менеджменту; принципи  та  функції менеджменту  в  готельно-ресторанному  бізнесі; основи  планування, здійснення  мотивування  та  контролювання  на  підприємствах  індустрії гостинності; методи  менеджменту  в  готельно-ресторанному  господарстві; основи  прийняття  управлінських  рішень  на  підприємствах  готельно-ресторанного  господарства; сутність  та  особливості  діяльності  підприємств готельно-ресторанної  справи,  взаємозв'язку  їх  внутрішніх  елементів  та зовнішнього середовища;  форми  розвитку  готельного  бізнесу,  типи  готелів; зміст та характеристику основних типів організаційних структур управління готельно-ресторанних господарств.

вміти: 
приймати  ефективні  управлінські  рішення  у  сфері  розширення  і модернізації  послуг  у  готельно-ресторанному  господарстві;  аналізувати  та будувати  різні  типів  організаційних  структур  управління  готельно-ресторанним комплексом; характеризувати основні сегменти сфери готельно-ресторанних  послуг;  аналізувати  якість  наданих  послуг  гостинності; здійснювати  розподіл  праці,  організації  робочих  місць,  аналізу  процесу роботи в підприємствах готельно-ресторанного бізнесу.

Метою  навчальної  дисципліни  є  формування  у  студентів  системи теоретичних знань із питань організації готельно-ресторанного господарства та функціонування підприємств  індустрії гостинності й практичних навичок управління  у  галузі  готельно-ресторанного  господарства  в  умовах конкурентного середовища України та інтеграційних процесів.
ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
Змістовий модуль І 
Теоретико-методологічні засади івент-менеджменту
ТЕМА 1. Теоретичні основи івент-менеджменту.
1.1. Місце навчальної дисципліни в структурі підготовки фахівців з готельно-ресторанної  справи. 
1.2. Сутність  event-менеджменту. Основні  підходи  до  визначення  поняття event-менеджменту. 
1.3. Основні  складові  успіху  event-менеджера. 
1.4. Event-менеджмент в готельно-ресторанній галузі: світовий досвід та перспективи для України.
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 1
Питання для обговорення та дискусії:

1. Івент-менеджмент як система наукових знань та мистецтво управління.

2. Які ролі виконують івент-менеджери в організації. ? Як ви їх розумієте ? Наведіть приклади.

3. Які специфічні особисті якості необхідні івент-менеджерам? Під впливом яких факторів і як формуються перспективна модель івент-менеджера.

Практична ситуація

Мистецтво управління

Ви викликали свого підлеглого для розмови, в якій збираєтеся висловити критичні  зауваження  про  упущення  в його  роботі,  які  негативно  вплинули  на виконання плану товарообігу. Ви хочете зробити це так,  щоб підлеглий відчув свою провину, але, разом з тим, у нього має залишитися можливість  і бажання проявити свою ініціативу і виправити становище.

Під час бесіди дзвонить телефон. Як бути?

1. Вибачившись, перервати бесіду і по можливості коротко поговорити  по телефону.

2.  Дати  вказівку  секретарю  відповісти  на  телефонний  дзвінок,  не припиняючи розмови. 

3. Не звертати уваги на дзвінок, продовжувати бесіду і довести її до кінця.

Згодом,  у  розпал  Вашої  бесіди  з  підлеглим,  у  кімнату  входить  Ваш вищестоящий керівник. Як тепер діяти?

1.  Сказати  співробітнику  про  відкладення  розмови  на  інший  час  і відправити його.

2. Попросити керівника зачекати, поки Ви закінчите розмову.

3. Вибачившись перед співробітником, розмовляти з керівником.

4. Придумати щось інше. А саме?

Під  час  Вашої  розмови  з  керівником  у  кабінет  входить  збуджена співробітниця  торгу,  не  звертаючи  уваги  на  присутнього  керівника,  кидає  на стіл заяву зі словами:

- Іване  Михайловичу, я  більше  не  можу  працювати  з моїм  начальником відділу.  З  мене  досить.  Прошу  підписати  заяву  про  звільнення  з  роботи  за власним бажанням.

Що Ви будете робити тепер?
Питання, що виносяться на самостійне вивчення (Тема 1):

1. Управління й менеджмент: подібність і відмінності понять.

2. Види менеджменту.

3. Внесок вітчизняних вчених та практиків у розвиток науки управління.

4. Перспективи менеджменту: можливе і ймовірне.
5. Роль менеджменту в організації бізнесу.

6. Закони, закономірності та принципи менеджменту.

7. Визначення місії управління підприємством.
ТЕМА 2. Сутність, зміст, класифікація спеціальних подій в системі івент-менеджменту.

2.1. Захід як подія. Підходи  до  класифікації  подій у івент – менеджменті. 
2.2. Класифікація  події  за  типом,  результатом для  учасників.

2.3. Класифікація за типом маркетингового середовища та характеру взаємодії  учасників.  
2.4. Індустрія  вражень  та емоційна  насиченість  event.  Концептуальний  підхід  до виняткової  події. 
2.5. Цілі  і  завдання  за  типами  event.  Типи аудиторії event.  
2.6. Особливості та  сфера  застосування HRevent. Національні особливості івент подій..

ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 2
Питання для обговорення та дискусії

1. Надайте визначення поняття “івент”. 

2. Якою є мета івенту? 

3. Які мотиви спонукають людей приймати участь у заходах? 

4. Надайте класифікацію івентів за різними критеріями. 
5. Надайте характеристику події  за  типом,  результатом для  учасників.

6. Надайте характеристику події за типом маркетингового середовища та характеру взаємодії  учасників.  
7. Назвіть типи аудиторії event. 
Практична ситуація
Заходи  можна  класифікуваті за безліччю  критеріїв  таких  як,  вид (характер, спосіб проведення), масштаби та ціль: 
- приватний event (це дні народження, дитячі свята, весілля та ін.); 

-  еvent  -  менеджмент (це планування, організація, контроль і управління проектом або подією. 

- еvent - маркетинг (подієвій маркетинг - систематична організація заходів як платформи презентації товару (послуги);
-  діловий  event  (бізнес  заходи,  конференції,  семінари,  спеціально організовані  зустрічі).  Ділові  заходи  проводяться  компаніями  як для  вирішення  внутрішньокорпоративних  завдань,  так  і  для  зовнішньої політики - спілкування з дилерами, клієнтами, партнерами.
Завдання: Аналізуючи заходи по критеріям підготувати приклади івент заходів.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення (Тема 2):

1. Аналіз індустріі вражень  та емоційна  насиченість  event.  
2. Концептуальний  підхід  до виняткової  події. 
3. Цілі  і  завдання  за  типами  event.  Характеристика  аудиторії event.  
4. Особливості та  сфера  застосування HRevent. 
5. Національні особливості івент подій..
ТЕМА 3. МЕТОДОЛОГІЯ ДОСЛІДЖЕННЯ ЕVENT.
3.1. Дослідження як інструмент організації event. Зміст маркетингових досліджень та їх необхідність.
3.2. Сутність  анкетування  та інтерв’ювання.  
3.3. Особливості  дослідження  за  допомогою експертної  думки.  
3.4. Сутність  понять  «Фокус-групи», «Людина-«монітор»». 

ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 3

1. Відобразити графічно проведене дослідження за допомогою анкетування.
2. Відобразити графічно проведене дослідження за  допомогою експертної  думки.

3. Відобразити графічно проведене дослідження за допомогою «Фокус-групи», «Людина-«монітор».

Питання для обговорення та дискусії

1. Назвіть обов’язкові елементи маркетингових досліджень. 

2. За яких обставин виникає необхідність у проведенні маркетингових досліджень? 

3. За якими ознаками класифікуються маркетингові дослідження?
4. З якою метою проводиться анкетування? 

5. Які види запитань використовуються при складанні анкети?
6. З якою метою проводиться інтерв’ювання?
7. В чому особливості застосування маркетингового дослідження у формі експертної  думки. 

8. Переваги та недоліки застосування видів маркетингових досліджень «Фокус-групи», «Людина-«монітор». 

Практична вправа

Письмово опрацювати теоретичні питання:

1. Охарактеризувати види маркетингових досліджень з наведеними прикладами, а саме:
· Анкетування

· Інтерв’ювання

· Метод експертної думки

· «Фокус-групи», 

· «Людина-«монітор».

СИТУАЦІЙНІ ВПРАВИ
3.1.1. Які цілі мають бути поставлені перед дослідниками для полегшення прийняття рішень в таких сферах діяльності: організація розподілу товарів, організація виробництва товарів, реклама, особистий продаж, призначення ціни товару? 
3.2.2 Опишіть стисло сутність системи аналізу маркетингової інформації. Чи буде, на вашу думку, використовувати цю схему невеликий магазин чоловічого одягу в невеликому місті? Чому? 
3.2.3 Фірма, яка займається розробкою комп’ютерних програм, вирішила здійснити дослідження стану регіонального ринку програмного забезпечення. Метою дослідження є виявлення незадоволених потреб споживачів. Розробіть програму дослідження. Яка інформація (первинна чи вторинна, зовнішня чи внутрішня) необхідна для дослідження? Виберіть методи збору інформації. Вкажіть характер даних, які має отримати фірма.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення (Тема 3):

1. В чому особливості застосування маркетингового дослідження у формі експертної  думки. 

2. Переваги та недоліки застосування видів маркетингових досліджень «Фокус-групи», «Людина-«монітор».
ТЕМА 4. ТЕХНОЛОГІЯ РОЗРОБКИ ЕVENT-ПРОГРАМИ.
4.1. Основні  підходи  розробки  еvent.  Сутність  підходу мозковий  штурм  при  розробці  еvent. 
4.2. Значущість документації ідей та проведення конкурсу ідей. 
4.3. Переваги підходу  «Творчий  вплив  ззовні»  при  розробці виняткових подій.  
4.4. Розуміння  вимог споживачів.  Чинники  споживчої  поведінки:  чинники культури,  чинники  соціальної  групи,  особистісні  та психологічні  чинники.  
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 4
Питання для обговорення та дискусії

1. Охарактеризувати  підходи  розробки івент заходів.  
2. В чому полягає сутність  підходу мозковий  штурм. 
3. В чому проявляється значущість документації ідей та проведення конкурсу ідей. 
4. Назвіть переваги підходу «Творчий вплив ззовні» при розробці виняткових подій.  
5. Зміст розуміння вимог споживачів.  
6. Характеристика споживчої поведінки: чинники культури, чинники  соціальної  групи,  особистісні  та психологічні  чинники. 
Творче завдання.

Сьогодні п'ятниця. Це означає, що залишився тиждень до Вашого дня народження, який припадає на наступну суботу. Хоч дата не "кругла", але буде гріх не скористатися вихідним днем, щоб не зробити собі маленьке свято. Ви планує запросити на суботу гостей і організувати вечірку.

Будь ласка, складіть план і графік для цього заходу.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення (Тема 4):

1. Значущість документації ідей та проведення конкурсу ідей. 
2. Переваги підходу  «Творчий  вплив  ззовні»  при  розробці виняткових подій.  
3. Розуміння  вимог споживачів.  Чинники  споживчої  поведінки.

4. Чинники культури, чинники соціальної групи, особистісні  та психологічні чинники.  
5. Сутність  підходу мозковий  штурм. 
Змістовий модуль ІІ

Організація та оцінювання результатів еvent

ТЕМА 5. ПЛАНУВАННЯ ТА ОРГАНІЗАЦІЯ ЕVENT.

5.1. Фази та етапи  event-менеджменту.  Основні  елементи планування івент подій.  
5.2. Розробка  та  проведення  event. Планування  event.  Основні теми, ідеї та концепти  event. 
5.3. Первинна та  вторинна аудиторія. Складові  елементи атмосфери  заходу.  
5.4. Елементи правила «п’яти почуттів». 
5.5. Організація event. Сучасні технології в організації еvent. 
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 5
Питання для обговорення та дискусії

1. Планування розвитку підприємств готельно -ресторанного господарства.

2. Організація як об’єкт управління.

3. Організаційно-функціональна структура сучасних підприємств готельно- ресторанного господарства.

4. Сутність і зміст планування як функції менеджменту, його види та їхній взаємозв'язок. 

5. Етапи процесу планування.

6. Класифікація цілей організації.

7. Процес постановки цілей.

Практична ситуація

На основі вивченого теоретичного матеріалу по темі «Планування та організація Івент» скласти програму івенту використовуючи елементи правила «п’яти почуттів». 
Питання, що виносяться на самостійне вивчення (Тема 5):

1. Що таке місія? Що таке ціль? Що таке план?

2.  Які бувають види планів (планування)? Дайте їх загальну характеристику. Що таке графік?

3.  Місце планування у формуванні стратегічних рішень.

4.  Процес формування стратегічного плану. Основні етапи.

5.  Планування від «досягнутого», оптимізаційне та адаптивне планування.
6. Компоненти організаційного планування.

7. Планування міжнародної діяльності.

8. Процес вибору цілей організації та шляхи їх досягнення.

9. Управлінські обстеження внутрішніх сильних і слабких  сторін організації.
ТЕМА 6. ОРГАНІЗАЦІЯ РОБОТИ ПЕРСОНАЛУ В ПРОВЕДЕННІ ЕVENT.
6.1. Основна  культура  управління  персоналом.  Персонал  як принципово  ключовий  і  важливий  елемент  еvent. 
6.2. Склад та підготовка персоналу для event. 
6.3. Підходи до організації роботи персоналу. Основні функції  працівників  відділу event-менеджменту.  Робота  з  підрядниками.  
6.4. Оцінка ефективності персоналу.
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 6
Питання для обговорення та дискусії:
1. Поняття і характеристика комунікацій. 

2. Перешкоди в комунікаціях. 

3. Комунікаційний процес, елементи та етапи процесу. 
4. Роль людського фактору в управлінні івент підприємством.

5. Критерії добору працівників до івент бізнесу.

6. Управління плануванням, найманням та звільненням персоналу.

Практична ситуація

Джерела інформації менеджера

За  10  хвилин  до  початку  робочого  дня  до  Вас  у  кабінет зайшов один  із співробітників  компанії  і  люб'язно  проінформував,  що  його  колега  по  роботі безтактно  себе  поводить  стосовно  Вас,  як  директора,  чорнить  Вас  в  очах підлеглих.

Питання для аналізу:

1. Якою буде Ваша реакція на інформацію?

2.  Якими  джерелами  інформації  про  життя  і  діяльність  колективу  повинен користуватися керівник?

КЕЙС. Стратегія подальшого просування вже відомого бренду 
Adidas AG – промисловий концерн, що спеціалізується на випуску спортивного взуття, одягу й інвентаря і займає одну з лідируючих позицій як на європейському, так і на світовому ринку. Слоган фірми "Impossible is nothing" (Неможливе – можливо) регулярно посідає перші місця в різних рейтингах найкращих рекламних слоганів. Успіху компанії багато в чому сприяла грамотна політика просування, сутність якої тривалий час полягала в активній спонсорській підтримці найбільших спортивних змагань і екіпіровці талановитих спортсменів. Починаючи з 1952 року у взутті Adidas виступає безліч учасників Олімпійських ігор, що згодом стали призерами і переможцями, Adidas стає спонсором Олімпійських ігор 1972р. і 1996р., збірна ФРН в бутсах Adidas кілька разів стає Чемпіоном Європи і світу з футболу, м'яч Adidas є офіційним м'ячем декількох Чемпіонатів світу з футболу. Особлива увага Adidas до футбольних змагань багато в чому обумовлена історією компанії, адже саме "Взуттєва фабрика братів Дасслер", з якої згодом виділилася Adidas, почала виготовляти перші у світі футбольні бутси з шипами. У той же час, основний конкурент – компаніяNike – здійснюєпротилежну політику. Nike робить основний акцент на рекламу своєї продукції із залученням спортивних зірок, таким чином формуючи у свідомості споживачів уявлення про свій товар як про взуття для Чемпіонів. Причому, відомі спортсмени не тільки знімалися в телевізійній рекламі продукції Nike, але і давали позитивні відгуки про продукцію в інтерв'ю авторитетним спортивним виданням, тим самим сприяючи підвищенню популярності марки. Наприклад, у 1985 році бренд уклав контракт із відомим баскетболістом Майклом Джорданом, який не тільки рекламував бренд, але і грав тільки в спеціально розроблених для нього кросівках Air Jordan. Проте, останнім часом маркетингові кампанії цих двох гігантів стають все більше схожими– рекламні ролики за участю футбольних і баскетбольних зірок і спонсорські контракти з найбільшими клубами і збірними, в основному у сфері футболу і тенісу. Разом з тим, завдання кожної великої фірми полягає в розробці унікальної маркетингової стратегії, не схожої на стратегії конкурентів, з метою 19 формування стійкої ринкової позиції – образу товару в свідомості споживача. Тільки в цьому випадку вибір споживача стає усвідомленим, а не продиктованим випадковими чинниками, а у фірми формується сегмент постійних покупців, бажаючих придбати не просто товар, а товар певної марки. Тому актуальною стає проблема пошуку нових методів і форм комунікації, які дозволять Adidas стати для споживачів незвичайною компанією, а не просто одним із виробників спортивного одягу. Нехай, навіть, і дуже великим. Завдання: 

1) Які інструменти комплексу просування використовують компанії Adidas і Nike? 
2) Визначте основних конкурентів компанії Adidas на світовому ринку. Проаналізуйте їх конкурентоспроможність; 
3) Визначте, яку стратегію позиціонування використовує компанія Adidas? 
4) Запропонуйте рекомендації з удосконалення комунікативної політики компанії Adidas у сучасних умовах; 
5) Розробіть план просування в Україні бренду Adidas на 2020-22 рр.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення (Тема 6):

1. Удосконалення мистецтва спілкування.
2. Побудова моделі комунікаційного процесу.
3. Комунікаційний процес, елементи та етапи процесу. 
4. Роль людського фактору в управлінні івент підприємством.

5. Критерії добору працівників до івент бізнесу.

6. Управління плануванням, найманням та звільненням персоналу.

ТЕМА 7. РИЗИК-МЕНЕДЖМЕНТ ВИНЯТКОВИХ ПОДІЙ. 
7.1. Поняття,  властивості  та  функції  ризиків.  
7.2. Основні  види ризиків  event. Сутність  експлуатаційного ризику event. 

7.3. Технологія управління ризиками event. 
7.4. Головні складові безпеки проведення event. Необхідні якості організатора заходу  при  ризик-менеджменті  event.  
7.5. Сучасна  система безпеки event.
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 7
Питання для обговорення та дискусії

1. Проаналізувати  види ризиків. 
2. Надати характеристику  експлуатаційного ризику event. 

3. Етапи технологіі управління ризиками event. 
4. Перерахуйте головні складові безпеки проведення event. 
5. Якими необхідними якостями наділений організатор заходу  при  ризик-менеджменті  event.  
6. Сучасна  система безпеки event. Переваги та недоліки.
Завдання

Складіть список параметрів, на базі яких можна зробити системну оцінку діяльності підприємства. Дані введіть у таблицю, в якій вкажіть найменування та одиниці виміру параметрів, які характеризують ефективність функціонування і розвитку організації і окремих її підрозділів.
7.1. Ваші друзі збираються відкрити дискотеку. Вони розуміють, що однією з умов успіху є маркетинговий контроль. Які варіанти цього контролю ви порадите використовувати їм в практиці діяльності їх нового підприємства. 

7.2. В чому переваги та недоліки постійного спостереження за відношенням клієнтів в порівнянні з іншими методами контролю за виконанням річних планів? 

7.3. Основою процесу стратегічного контролю є ревізія маркетингу. Розкажіть стисло про характерні риси та мету використання цього прийому.
Питання, що виносяться на самостійне вивчення (Тема 7):

1. Технологія управління ризиками event. 
2. Головні складові безпеки проведення event. 
3. Необхідні якості організатора заходу  при  ризик-менеджменті  event.  
4. Сучасна  система безпеки event. 
ТЕМА 8. ІНСТРУМЕНТИ ПРОСУВАННЯ І ПРОДАЖІВ EVENT.
8.1. Особливості  event-маркетингу. Основні  інструменти продажів  event. 
8.2. Реклама та рекламні канали. Переваги і недоліки Інтернету, як рекламного каналу.  
8.3. Public Relations – PR  (зв’язки з громадськістю, піар). 
8.4. Інструменти  автоматизації  висвітлення  подій  у соціальних мережах.
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 8 
Питання для обговорення та дискусії

1. Проаналізуйте особливості ведення event-маркетингу.

2. Які  основні  інструменти продажів  event Ви знаєте?. 
3. Які рекламні канали переважають у івент маркетингу? 

4. Наведіть переваги і недоліки інтернету, як рекламного каналу. 

5. Чи є ефективним застосування такого заходу як Public Relations – PR. 
6. Навести приклади інструментів автоматизації висвітлення подій у соціальних мережах. 
Практичне завдання

Магазин у червні поточного року закупив велику партію холодильників «Атлант» різних модифікацій. При встановленні ціни на даний товар використовувався витратний метод ціноутворення. Аналіз, проведений працівниками відділу маркетингу, показав, що споживачі визначають невідповідність у співвідношенні «ціна — якість» на даний товар. Це обумовило низькі показники обсягу збуту холодильників «Атлант» у підприємстві.

Вкажіть, які помилки в ціноутворенні призвели до труднощів зі збутом товарів. Які методи ціноутворення, на вашу думку, доцільно було б використати стосовно холодильників «Атлант»?

КЕЙС. Туризм і реклама
Туристичне бюро Данії – державна організація. Перед ним поставили задачу збільшити число туристів із різних країн, а також час їх перебування в країні. Основними клієнтами компанії Бюро вважало американців і японців. За останні п’ять років кількість туристів із Японії і США збільшувалось на 5-7% щорічно. Японські групи були більш чисельними, але збільшувались лише на 2-3%. Основна проблема полягала в тому, що ні американці, ні японці не проводили в Данії свої відпустки. Корпорація міжнародного туризму на основі маркетингових досліджень зробила висновок, що Данія практично закрита для декількох європейських і американських авіаліній, які раніше обслуговували цей район, бо туристи вибирали в першу чергу Германію, Англію, Францію. Тільки 10% з опитаних американців і 5% японців були трохи зацікавлені побувати в Данії, хоча виявили цікавість до Франції 40% американців і 50% японців, маркетингову задачу туристичного Бюро Данії робила складнішою також зростаюча цікавість туристів до країн Східної Європи, особливо Польщі та Угорщині (30% і 15% американців і японців відповідно). За останні декілька років у Бюро виникли добрі ділові стосунки з рекламними агентствами Нью-Йорку і Токіо, котрі провели рекламні кампанії. Основними засобами реклами були журнали і газети. Крім того, в місцеві бюро подорожей, а також в інші організації за їхніми запитами розсилались рекламні буклети. Але міністр, який займався проблемами туризму, був переконаний, що потрібна більш ефективна реклама, і запропонував Бюро розробити широку рекламну кампанію, яка б збільшила приток туристів в Данію. 

Завдання 1) Якби ви охарактеризували туристів, які бажають побувати в Данії чи провести там свою відпустку? 
2) Запропонуйте види і засоби реклами і план проведення рекламної кампанії на тих ринках туризму, які цікавлять Бюро. 
3) Які розбіжності ви порекомендували враховувати (якщо вони існують) між японськими і американськими туристами, щоб врахувати це при розробці рекламної кампанії?
КЕЙС. Пошук оригінальних ідей і розробка ефективного тексту.

Два партнера організували фірму з невеликим штатом робітників, яка займається виготовленням стільців, канапе і табуретів гарної якості і різних конструкцій. Основні їх торговельні точки – декілька лондонських магазинів. Переїхавши в нове приміщення в дальньому передмісті, партнери вирішили розширити виробництво, для чого їм і необхідно підшукати нових торгівців в радіусі 50 миль від свого підприємства. Вони звернулись в декілька магазині в вибраному районі, але більшість з них – набагато менші лондонських і зацікавлені в підтримці рекламою. Партнери починають розуміти, яку роль може відіграти реклама в налагодженні розподілу. Після деяких роздумів вони стверджують, що в той же час вона забезпечить їм великий контроль над процесом продаж. Вивчивши дані про рекламні розцінки підходящих місцевих журналів і газет і виділивши значні кошти на типографні роботи, партнери дійшли думки, що проведення пробної рекламної компанії буде обгрунтоване. Особливу цікавість для споживачів представляють переваги товару, включаючи і методи його виробництва. Характеризуючи продукцію партнерів, можна виділити наступні моменти. Типи меблів. Стільці простого набору, в тому числі різні, двох видів. Крісла для відпочинку і канапе трьох видів. Табурети кухонні, для барів і садові. Матеріали. Кращі сорти витриманих тиса, дуба і червоного дерева чи інших порід на замовлення. Відбірні деревина і фанера підібрані одне до одного. Оббивка з кращих сортів шкіри і тканин ручного виготовлення. Дизайн. Моделі створені провідними промисловими дизайнерами. Виробництво. Після машинної обробки кожна деталь добре перевіряється і в разі необхідності доводиться перед збіркою вручну. Кожен виріб перед вощенням чи поліровкою перевіряється спеціалістами з допомогою традиційних методів контролю. Оббивка виробляється ремісниками, які також використовують традиційні методи праці і матеріали. Перед відвантаженням кожний виріб добре перевіряється і приймається одним з партнерів. Гарантії. За виключенням випадків природного зносу, випадкового ушкодження чи навмисного неправильного використання кожний виріб має гарантію п’ятирічного терміну використання. Щоб підтримати репутацію виробників товарів високої якості фірма завжди в повній мірі виконує свої гарантійні зобов’язання. 

Завдання для виконання кейсу: 
1) Сформулюйте основоположні заяви для рекламного повідомлення, які дозволяють позиціонувати товар; 
2) Визначте найбільш доцільний слоган для рекламного повідомлення; 
3) Напишіть текст рекламного повідомлення (20-25 рядків).
Питання, що виносяться на самостійне вивчення (Тема 8):

1. Public Relations – PR  (зв’язки з громадськістю, піар). 
2. Інструменти  автоматизації  висвітлення  подій  у соціальних мережах. 
ТЕМА 9. ФІНАНСОВИЙ МЕНЕДЖМЕНТ EVENT.

9.1. Класифікація  event  за фінансовими критеріями.  
9.2. Основні джерела фінансування event. Еvent-бюджет. Основні чинники, що впливають на event-бюджет. 
9.3. Інвестування event-проектів: особливості та характеристика. 
9.4. Методи оцінки ефективності event. Шляхи зниження витрат на проведення event.

ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 9
Питання для обговорення та дискусії
1. Навести класифікацію івент за фінансовими критеріями.  
2. Які є основні джерела фінансування event? 

3. Основні чинники, що впливають на івент-бюджет. Аналіз та характеристика.

4. Особливості та характеристика інвестування event-проектів. 

5. Якими методами користуються для оцінки ефективності event. 

6. Шляхи зниження витрат на проведення event. Негативні та позитивні сторони.
КЕЙС. Найкраща інвестиція – у власний розвиток

Не даремно кажуть: криза – найкращий час для інвестицій у власний професійний, фізичний та духовний розвиток. Кожного дня у Києві відкриваються і знаходять своїх клієнтів нові тренінгові компанії, спортивні клуби, SPA-салони, школи танців та йога-студії. Природне бажання гарно виглядати, прагнення відволіктися від щоденних проблем, уповільнити ритм життя у великому мегаполісі разом із пропагандою здорового способу життя і тотальним захопленням східною культурою створили сприятливі можливості для розвитку Wellness-індустрії. За останні роки термін Wellness набув більш широкого змісту. Це не лише відсутність хвороб та фізично сильне тіло, але й баланс тіла та розуму, душі та інтелекту, психічна та соціальна рівновага. Wellness – це нова філософія життя та колосальне джерело прибутку в усьому світі. Україна не є винятком, здобутки індустрії краси та здоров’я стали доступні для більшості наших співвітчизників. Зростаючий попит та ентузіазм власників наприкінці 2020 р. зробили можливим відкриття клубу персонального розвитку Evoclub. Клуб розташований в одному зі спальних районів Києва біля станції метро "Святошин", має три великі зали для проведення групових та індивідуальних занять, комфортні роздягальні, салон краси та міні-бар. Лаконічне звернення до відвідувачів на головній сторінці сайту клубу має розставити всі крапки над "і": "Evoclub пропонує Вам відволіктися від буденних справ та приділити увагу собі, надавши можливість нам якнайповніше розкрити Ваші таланти та здібності. В Evoclub можна робити все!". На підтвердження сміливого слогану клуб пропонує своїм клієнтам такі види послуг: – Evodance: східний танок, стріп-пластика, сальса, латина, джаз, модерн та хіп-хоп; – Evoyoga: універсальна йога, йога для вагітних, парна йога, дівья, йога; – Evosport: шейпінг, аеробіка, карате, кудо, художня гімнастика; – Evobeauty: перукарські послуги, нарощування волосся, манікюр, педікюр, косметологія та SPA-процедури, татуаж, пірсинг. У перспективі – відкриття школи акторської майстерності Evostudio та студії засмаги. Крім тренувань на регулярній основі на території клубу проводяться короткострокові тренінги та семінари, які органічно поєднуються із основними напрямами роботи Evoclub і дозволяють залучати нових клієнтів: йогатерапія, тайський масаж, дихальні техніки. Вартість відвідання одного заняття відповідно до стандартного розкладу становить 40 грн. Для більшої зручності та з метою заощадження коштів клієнта передбачена можливість придбання абонементу на відвідання певної кількості занять або абонементу на визначений календарний термін із загальною знижкою до 40%. Завдяки вдалому позиціонуванню, широкому спектру послуг та лояльній 25 ціновій політиці вже за півроку свого існування Evoclub здобув постійних клієнтів і досяг позитивних фінансових результатів. Але запорукою успіху сучасного бізнесу є постійний розвиток, який вимагає залучення інвестицій і, відповідно, нових клієнтів. Отже, хто готовий інвестувати у власний розвиток? 

Завдання: 

1) Визначити цільову аудиторію клубу; 

2) Розробити програму просування клубу, спрямовану на залучення нових клієнтів; 

3) Враховуючи необхідність мінімізації витрат, підготувати бюджет і календарний план заходів, передбачених програмою просування
ТЕМА 10. СПЕЦИФІКА ПРОВЕДЕННЯ ОКРЕМИХ ВИДІВ ДІЛОВИХ EVENT.

10.1. Особливості  організації  ділової  події.  
10.2. Презентації. Конференції. 
10.3. Виставки та  ярмарки. Використання віртуальних виставок.
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 10 
Питання для обговорення та дискусії

1. Особливості  організації  ділової  події.  Аналіз етапів проведення.

2. Організація презентації та конференції. 
3. Проведення та особливості організації виставки та  ярмарків. 

4. Чи доцільним є використання віртуальних виставок? Чому?
КЕЙС. Планування промо-акції на промисловому ринку 
Компанія "KNAUF Україна" пропонує на вітчизняному ринку високоякісну продукцію: гіпсокартонні плити, сухі будівельні суміші й будівельну хімію. Зростання темпів житлового й офісного будівництва та підвищення вимог до його якості позитивно впливає на динаміку попиту на штукатурку "KNAUF-МР 75". "KNAUF-МР 75" – це одношарова штукатурка для стін і стелі. Використовується для всіх звичайних твердих поверхонь (основ). Перемішується з водою й наноситься на поверхню за допомогою безупинно працюючих машин (наприклад, PFT G4). Компанія активно експортує свою продукцію, щорічно беручи участь у спеціалізованих виставках: "Будівництво 201.."; "Будівництво й Архітектура 201.."; "Kiev Build 201..". 
Завдання: 1) Які заходи зі стимулювання збуту можна запропонувати для просування продукції будівельним компаніям на виставках? 
2) Розробіть концепцію та запропонуйте план промо-акції.
ТЕМА 11. КООРДИНУВАННЯ І ЛОГІСТИКА ОКРЕМИХ ВИДІВ КОРПОРАТИВНИХ EVENT.

11.1. Корпоративні event як інструмент мотивації, їх цілі, функції, способи  організації.  
11.2. Організація корпоративного  свята. 
11.3. Заміські  заходи. Тимбілдинг: розвага чи ефективний HR-інструмент.
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 11 
Питання для обговорення та дискусії

1. Цілі, функції, способи організації корпоративних event як інструменту мотивації.

2. Етапи організаціі корпоративного  свята. Особливість проведення.

3. Заміські  заходи. Тимбілдинг: розвага чи ефективний HR-інструмент?
Практична ситуація. Порівнюючи тімбілдінг та заходи формату happy hours, ми виділили три головні відмінні риси, які характеризують командоутворювальний тренінг:

— складність проведення. Організувати тімбілдінг набагато складніше, аніж сходити всім разом в кафе. Для проведення командоутворення необхідно визначити проблеми колективу, підібрати програму тімбілдінгу, провести її, проаналізувати результати, розробити план подальших дій. Happy hours цього не передбачає та має суто розважальний характер;

— методологічний базис. Кожна програма командоутворення має свою методологію проведення, адже містить спеціальні механіки взаємодії з учасниками, які необхідно знати та розуміти, як вони працюють. Це може бути дієвим HR-інструментом в руках спеціаліста, а може не принести жодної користі, опинившись у розпорядженні новачка;

— результат. Проведення тімбілдінгу завжди дає результат — певні зміни в команді, які можна ідентифікувати під час спостереження за роботою колективу. Налагодження командної взаємодії та поява довіри значно впливають на кінцеві результати спільної праці. Ці зміни мають якісний характер та довготривалу дію, що так важливо для бізнесу.

Завдання: Скласти сценарій проведення командоутворюючого заходу (тимбілдингу) для формування згуртованості колективу.
ТЕМА 12. ОСОБЛИВОСТІ ОРГАНІЗАЦІЇ ОКРЕМИХ ВИДІВ СПЕЦІАЛЬНИХ ПОДІЙ.

12.1. Фестивалі  як  суспільне  свято.  Проведення  фестивалів. 
12.2. Церемонії.  Шоу  та  PR-заходи.  
12.3. Організація  роботи  з пресою.
ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ 12 
Етапи організації та проведення фестивалю:
1. Сплануйте тематику.

Уявіть, по-перше, для кого це свято 一 дітей чи дорослих; по-друге, що там відбуватиметься 一 конкурси, розваги, майстер-класи чи концерти; по-третє 一 чи будуть там фудкорти та якого формату 一 це «острівець», будиночок або інший формат, до якого звикли гості фестивалів. А тепер усе це порахуйте — не тільки кількість учасників, а й кількість квадратних метрів, що вони займатимуть, та намалюйте схему, як розташовуватимуться.

2. Передбачайте достатньо часу на підготування фестивалю.
Справді, завчасно сплануйте свято, адже невеликий фестиваль без масштабної рекламної кампанії на білбордах та сітілайтах готується за 2-3 місяці, а масштабний 一 за 6-12 місяців.

3. Зверніть увагу на сезонність.
Фестиваль 一 це сезонний бізнес, і так само тут існують як високий 一 весна та осінь, так і низький сезони 一 зима та літо. Адже влітку багато людей подорожують містами, відпочивають на морі та за кордоном, а вихідними днями з більшою радістю мчать до водойм, а не на фестиваль. А взимку люди більше часу проводять вдома.

4. Правильно обирайте день проведення фестивалю.
Найкращий час 一 субота та неділя, а от буденний час 一 не найкращий для проведення. До речі, існує важливий момент. Багато хто з підприємців проводять фестивалі під час державних свят, що припадають на будень 一 Різдво, День Конституції та інші. Зверніть увагу на те, що в ці дні часто-густо містяни беруть міні-відпустки і полишають міста, а тому ви можете не дочекатись гостей, на яких розраховували, особливо якщо ваш фестиваль 一 вузькоспеціалізований. Тож варто ретельно зважити всі «за» та «проти» перед проведенням.

5. Обирайте зручний формат для проведення.
Зазвичай фестивалі проводяться в парках, на площах, набережних та інших місцях скупчення великої кількості людей. Або ж поруч чи всередині торговельно-розважальних центрів. Тому обирайте зручний формат, що відповідає запиту та обраному для проведення місцю.

6. Отримайте дозволи.
Якщо вирішили проводити в ТРЦ, то домовляйтеся з керівництвом. А якщо у громадських місцях, то отримайте дозвіл в органах місцевого самоврядування 一 селищній, районній, міській радах. Так, це не просто, але в адміністраціях зацікавлені в проведенні заходів. До речі, при отриманні дозволу можна на рекламі поставити позначку «за підтримки ... ради». І це ще не все 一 інколи заходи отримують соціальну рекламу на сітілайтах міста. Проте, це стосується заходів, що завчасно плануються.

7. Шукайте кошти.
Перед тим, як шукати, ретельно порахуйте витрати. А потім шукайте кошти 一 по компаніях, що можуть стати спонсорами. Інколи свята можуть фінансуватися торговельно-розважальними центрами. А ще можна домовлятися про бартер.

8. Розкажіть про себе всім.
Приміряйте на себе роль «піарника». Створіть сторінку заходу в соціальних мережах, знайдіть контакти та запросіть туди усіх 一 блогерів, журналістів профільних та інших видань. Та не лише запросіть, а й напишіть листи та особисті повідомлення. Завдяки такому підходу можна отримати відгук про захід в оглядах, запити на коментарі та запрошення на теле- та радіоефіри. Не лінуйтеся, відслідковуйте виходи матеріалів та не зупиняйтеся!

9. Приготуйтеся до форс-мажорів.
Найбільш неприємний форс-мажор 一 це дощ, і від нього потерпають як учасники, так і гості свята. Подумайте про план «Б» та інші, і не лише такі, що стосуються погоди, а й учасників, підрядників. Прораховуйте усе та дійте!

10. Слідкуйте за тенденціями на ринку.
Насправді, ринок фестивалів хвилеподібний і залежить від трендів. Наприклад, декілька років тому популярними стали фестивалі з українськими товарами, проте ця хвиля вже досягнула свого піку.

Завдання: Аналізуючи етапи організації та проведення фестивалів скласти умовний сценарій заходу.
ІНДИВІДУАЛЬНІ ЗАВДАННЯ

Для  виконання  індивідуального  завдання  студент  повинен  написати  роботу  одного  з варіантів:
1.Сутність і зміст еvent–менеджменту. 
2. Роль клієнта в event-менеджменті. 
3. Характеристики заходів.  
4.  Ознаки  та  критерії  класифікації  заходів. 
5.  Узагальнений  варіант  класифікації.  
6. Різноманітні погляди до класифікації заходів. 
7. Класифікація event по цілям. 
8. Основні задачі event. 

9.  Професія  еvent-менеджер.  
10.  Обов'язки  еvent-менеджера.  
11.  Ознаки  та  критерії  класифікації подій.  
12.  Різноманітні  погляди  до  класифікації  подій.  
13.  Етапи  організації  заходу.  
14.  Сутність життєвого циклу еvent-менеджменту за Дж. Голдблатта. 
15. Характеристика етапів організації заходів дослідження,  творча  розробка,  планування,  реалізація  та  координація,  аналіз-оцінка результатів.  16.  Структура  процесів  еvent-менеджменту.  
17.  Інтегральна  модель  управління процесами еvent-менеджменту. 
18. Алгоритм розробки програм.  
19. Документація ідей в розробці заходу. 
20. Конкурс ідей для програми заходу. 
21. Творчий вплив ззовні. 
22. Етикет і сучасний діловий світ.  
23.  Діловий  етикет  і  його  основні  принципи  та  засади.  
24.  Діловий  етикет,  як  складова корпоративної культури. 
25. Ділові зустрічі та переговори. 
26. Види, ознаки, функції і етапи ділових переговорів.  
27.  Техніка  ведення  ділових  переговорів.  
28.  Ділове  листування.  
29.  Етичні  засади ділового  спілкування.  
30.  Розташування  співрозмовників  під  час  ділових  контактів.  Діловий етикет та діловий імідж. Ділова атрибутика. 
31. Передбачення ризиків event та планування запобіжних заходів. 
32. Поняття властивості та функції ризиків. Приклади фінансових ризиків при організації заходу. 
33. Система управління  персоналом  event-проєкту. Організація  робочих  місць.  Методи  найму  і  відбору персоналу event-проєкту. 
34. Врахування стилів роботи працівників. Модель компетентності Команди. Мотивація персоналу.

35. Еvent-маркетинг. Важливі правила  маркетингу. Основні  інструменти продажів.  
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