
МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ УКРАЇНИ 

ЛЬВІВСЬКИЙ НАЦІОНАЛЬНИЙ УНІВЕРСИТЕТ  

ІМЕНІ ІВАНА ФРАНКА 

 

ГЕОГРАФІЧНИЙ ФАКУЛЬТЕТ 

Кафедра туризму 

 

 

 

 

Назарій Мандюк 
 

 

 

 

 

МАРКЕТИНГ  

ГОТЕЛЬНО-РЕСТОРАННОГО ГОСПОДАРСТВА 

 

 

 

МЕТОДИЧНІ ВКАЗІВКИ 

ДЛЯ СЕМІНАРСЬКИХ І ПРАКТИЧНИХ РОБІТ 

 
 

для здобувачів першого (бакалаврського) рівня вищої освіти  

зі спеціальності J2 Готельно-ресторанна справа та кейтеринг, 
ОПП «Готельно-ресторанна справа» денної форми навчання 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Львів - 2026 



1 

 

 

Розглянуто на засіданні  

кафедри туризму 

Протокол № 15  

від 22 квітня 2026 року 

 

 

Рекомендовано до друку  

Вченою радою  

географічного факультету  

Протокол № 3 

від 22 квітня 2026 року 

 

 

 

Рецензенти: 

 

Кульчицька Е. А. - кандидат економічних наук, доцент, завідувачка кафедри 

маркетингу та логістики Національного лісотехнічного університету України 

 

Москвяк Я. Є. - кандидат економічних наук, доцент кафедри туризму 

Національного університету "Львівська політехніка"  

 

 

 

 

 

 

Мандюк Н. Л. 

Маркетинг готельно-ресторанного господарства: методичні вказівки для 

семінарських і практичних робіт для здобувачів першого (бакалаврського) 

рівня вищої освіти зі спеціальності J2 Готельно-ресторанна справа та кейтеринг 

ОПП «Готельно-ресторанна справа» денної форми навчання. Львів : ЛНУ імені 

Івана Франка, 2026. 27 с. 

 

 

 

 

 

 

 

 

© Мандюк Н. Л., 2026 

 

 



2 

 

Опис навчальної дисципліни 

 

 

Найменування 

показників  

Галузь знань, 

напрям 

підготовки, 

освітньо-

кваліфікаційний 

рівень 

 

Характеристика навчальної 

дисципліни 

 

денна форма 

навчання 

заочна форма 

навчання 

Кількість кредитів: 

денна - 4 

 

Галузь знань 

J Транспорт та 

послуги  

Нормативна 

 

 

Модулів  

Напрям 

 

 

Рік підготовки: 

 

Змістових модулів - 3  

 
Спеціальність  

J2 Готельно-

ресторанна справа 

та кейтеринг  

3-й 3-й 

Семестр 

 

Загальна кількість 

годин денна - 120 

 

5-й, 6-й 5-й, 6-й 

Лекції 

Тижневих годин для 

денної форми 

навчання: 

аудиторних – 4 

самостійної роботи 

студента – 1 

Освітньо-

кваліфікаційний 

рівень: 

бакалавр 

48 год. 14 год. 

Практичні, семінарські 

48 год. 14 год. 

Лабораторні 

.  

Самостійна робота 

24 год. 92 год. 

ІНДЗ:  

Вид контролю: іспит 

 

Примітка. 

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної і 

індивідуальної роботи становить: 

для денної форми навчання – 96/24 
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Структура навчальної дисципліни 
Назви змістових модулів і 

тем 

Кількість годин 

Денна форма Заочна форма 

Усього  у тому числі Усього  у тому числі 

л п лаб інд ср л п лаб інд ср 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 

Модуль 1 

Змістовий модуль 1. 

Тема 1. Основні поняття 

маркетингу  

4,5 2 2   0,5 6 2 2   2 

Тема 2. Середовище 

маркетингу 

4,5 2 2   0,5 4     4 

Тема 3. Види і концепції 

маркетингу  

4,5 2 2   0,5 4     4 

Тема 4. Сутність та 

напрями маркетингових 

досліджень 

9 4 4   1 10 2 2   6 

Тема 5. Процес 

маркетингових 

досліджень 

4,5 2 2   0,5 6 2 2   2 

Тема 6. Методи 

маркетингових 

досліджень 

4,5 2 2   0,5 4     4 

Тема 7. Сегментація ринку 

готельно-ресторанного 

господарства 

4,5 2 2   0,5 4     4 

Підготовка до 

написання  модуля   

2     2 4     4 

Разом – зм. модуль 1 38 16 16   6 42 6 6   30 

Змістовий модуль 2. 

Тема 8. Маркетингова 

продуктова політика в 

готельно-ресторанному 

господарстві 

5 2 2   1 6 2 2   2 

Тема 9. Розробка нового 

продукту і створення 

конкурентоспроможних 

послуг 

5 2 2   1 4     4 

Тема 10. Життєвий цикл 

продукту 

5 2 2   1 4     4 

Тема 11. Цінова політика 

в готельно-ресторанному 

господарстві 

5 2 2   1 6 2 2   2 

Тема 12. Процес 

ціноутворення і зміна 

поточних цін 

5 2 2   1 4     4 

Тема 13. Методи 

ціноутворення і цінові 

стратегії 

10 4 4   2 8     8 

Тема 14. Політика 

розподілу в готельно-

5 2 2   1 6 2 2   2 
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ресторанному 

господарстві 

Тема 15. Формування 

каналів розподілу 

5 2 2   1 4     4 

Разом – зм. модуль 2 45 18 18   9 42 6 6   30 

Змістовий модуль 3. 

Тема 16. Комунікаційна 

політика в готельно-

ресторанному 

господарстві 

5 2 2   1 6 2 2   2 

Тема 17. Реклама як засіб 

просування 

10 4 4   2 8     8 

Тема 18. Стимулювання 

збуту як засіб просування 

5 2 2   1 4     4 

Тема 19. Паблік рилейшнз 

та інші засоби просування 

5 2 2   1 4     4 

Тема 20. Синтетичні 

засоби просування 

10 4 4   2 8     8 

Підготовка до написання  

екзамену 

2     2 6     6 

Разом – зм. модуль 3 37 14 14   9 36 2 2   32 

Усього годин  
120 48 48   24 120 14 14   92 

 

 

 

 

Навчальні методи та техніки, які використовуються під час семінарських і 

практичних занять 

 

Семінарські заняття передбачають доповідь, відповідь, обговорення; 

представлення і презентацію власних висновків і досліджень; вирішення 

проблемних питань. 

Семінари-дискусії передбачають обмін думками та поглядами учасників 

щодо даної теми. Вони сприяють формуванню думок і їх висловлень, вчать 

оцінювати пропозиції інших учасників семінару. 

Практичні заняття передбачають виконання поставлених завдань, 

проведення власних досліджень, аналізу поставленого проблемного питання, 

презентацію результатів дослідження.  
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СЕМІНАРСЬКІ ЗАНЯТТЯ 

 

 

Семінарське заняття 1 

Основні поняття маркетингу 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити поняття маркетингу та його специфіку, підходи до його 

розуміння; 

 визначити роль та місце маркетингу в системі управління діяльністю 

готельно-ресторанного підприємства; 

 охарактеризувати логіку маркетингового підходу в управлінні, значення 

потреб споживачів; 

 розкрити принципові основи побудови маркетингової діяльності 

готельно-ресторанного підприємства; 

 

Питання для обговорення 

1. Поняття маркетингу. 

 Визначення поняття маркетингу. 

 Підходи до визначення суті маркетингу. 

 Маркетинг як філософія бізнесу. 

2. Місце потреби в структурі ключових понять маркетингу.  

 Поняття потреби. 

 Вплив потреби на формування попиту. 

 Поняття ринку. 

 Вплив ринку на формування потреб. 

3. Принципи маркетингу.  

 Орієнтованість на споживача. 

 Гнучкість у досягненні поставленої мети шляхом адаптації до вимог 

ринку. 

 Спрямованість на довгострокову перспективу. 

 Комплексний підхід. 

4. Комплекс маркетингу.  

 Поняття комплексу маркетингу. 

 Основні елементи комплексу маркетингу (4Р). 

 Продукт. 

 Ціна.  

 Розподіл. 

 Просування. 

 Комплекс маркетингу в сфері послуг послуг (7Р). 

 Оточення. 

 Процес. 

 Персонал. 

 

 



6 

 

Семінарське заняття 2 

Середовище маркетингу в готельно-ресторанному господарстві 

 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити поняття середовища маркетингу готельно-ресторанного 

підприємства; 

 визначити фактори середовища маркетингу готельно-ресторанного 

підприємства; 

 сформувати розуміння взаємовпливу різних факторів середовища 

маркетингу; 

 розвинути здатність враховувати специфіку факторів середовища 

маркетингу на практиці. 

 

Питання для обговорення 

1. Поняття середовища маркетингу в готельно-ресторанному господарстві.  

 Зовнішнє маркетингове середовище. 

 Ознаки факторів зовнішнього середовища готельно-ресторанного 

підприємства. 

2. Макросередовище маркетингу.  

 Економічні фактори. 

 Соціально-культурні фактори. 

 Політико-правові фактори. 

 Технологічні фактори фактори. 

 Природно-географічні фактори. 

3. Мікросередовище маркетингу.  

 Споживачі. 

 Конкуренти. 

 Постачальники. 

 Посередники. 

 Контактні аудиторії. 

4. Внутрішнє середовище. 

 

 

Семінарське заняття 3 

Види і концепції маркетингу 

 

Мета семінарського заняття: 

 сформувати розуміння різних видів маркетингу; 

 охарактеризувати сучасні тенденції розуміння різних видів маркетингу; 

 визначити специфіку застосування різних маркетингових інструментів 

відповідно до видів маркетингу; 

 проаналізувати специфіку підходів до ведення в готельно-ресторанного 

бізнесу відповідно до різних концепції маркетингу. 
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Питання для обговорення 

1. Класифікація маркетингу залежно від цілей обміну та результатів 

діяльності. 

2. Види маркетингу залежно від ступеня ринкової орієнтованості 

підприємства та періоду, на який розробляється маркетингова політика 

підприємства. 

 Стратегічний маркетинг.  

 Тактичний маркетинг. 

3. Види маркетингу за територіальною ознакою. 

 Внутрішньонаціональний маркетинг. 

 Міжнародний маркетинг. 

 Особливості міжнародного маркетингу. 

4. Види маркетингу залежно від попиту. 

 Конверсійний маркетинг. 

 Стимулюючий маркетинг. 

 Креативний маркетинг. 

 Ремаркетинг. 

 Синхромаркетинг. 

 Підтримуючий маркетинг. 

 Демаркетинг. 

 Протидіючий маркетинг. 

5. Концепції маркетингу та їх характеристика.  

 

 

Семінарське заняття 4 

Сутність та напрями маркетингових досліджень 

 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити поняття маркетингових досліджень та їх специфіку в готельно-

ресторанному господарстві; 

 встановити значення і роль маркетингових досліджень для успішного 

ведення бізнесу на ринку; 

 сформувати розуміння специфіки маркетингових досліджень різних 

суб’єктів ринку і факторів, які впливають на діяльність готельно-

ресторанного підприємства; 

 розкрити особливості маркетингових досліджень готельно-ресторанного 

підприємства. 

 

Питання для обговорення 

1. Суть і поняття маркетингових досліджень.  

 Поняття маркетингових досліджень. 

 Функції маркетингових досліджень. 

 Проблема маркетингових досліджень. 

2. Типи маркетингових досліджень 
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 Розвідувальні дослідження. 

 Описові дослідження. 

 Експериментальні дослідження.  

 Інноваційні дослідження. 

3. Принципи, на яких базуються маркетингові дослідження. 

4. Маркетинговів дослідження макросередовища.  

 Дослідження економічних факторів.  

 Дослідження соціально-культурних факторів.  

 Дослідження політико-правових факторів.  

 Дослідження технологічних факторів.  

 Дослідження природно-географічних факторів.  

5. Маркетинговів дослідження ринкової кон’юнктури. 

 Поняття ринкової кон’юнктури. 

 Кон’юнктуроутворюючі фактори. 

 Етапи кон’юнктурних досліджень ринку готельно-ресторанних послуг. 

 Показники кон’юнктури ринку готельно-ресторанних послуг. 

 показники виробництва; 

 показники попиту на та туристичні послуги; 

 ціни. 

6. Маркетингові дослідження споживачів готельно-ресторанних послуг. 

 Значення маркетингових досліджень споживачів. 

 Принципи маркетингових досліджень споживачів. 

 Аналіз ставлення споживачів до туристичного продукту, підприємства, 

їхнього іміджу або бренду. 

 Вивчення специфіки чинників, що впливають на споживачів 

туристичних послуг і моделей їхньої споживчої поведінки. 

 Вивчення мотивації споживачів туристичних послуг. 

 Аналіз специфіки прийняття споживачами рішень про купівлю 

туристичних послуг. 

 Дослідження рівня задоволеності / незадоволеності споживачів. 

 Дослідження намірів споживачів туристичних послуг. 

 Дослідження груп та профілів споживачів туристичних послуг. 

7. Маркетинговів дослідження конкурентів. 

 Поняття конкуренції. 

 П’ять сил конкуренції. 

 Чинники, які визначають силу конкурентної боротьби. 

 Значення маркетингових досліджень конкурентів. 

 Класифікація конкурентів. 

 Аналіз конкурентів та їх можливостей. 

 Побудова конкурентної карти ринку. 

8. Маркетинговів дослідження посередників. 

9. Маркетинговів дослідження постачальників. 
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10. Маркетинговів дослідження внутрішнього середовища готельно-

ресторанного підприємства. 

 Дослідження виробництва та матеріально-технічного потенціалу. 

 Дослідження фінансів. 

 Дослідження системи менеджменту.  

 Дослідження маркетингової діяльності. 

 Дослідження збут. 

 

 

Семінарське заняття 5 

Процес маркетингових досліджень в готельно-ресторанному господарстві 

 

Мета семінарського заняття: 

 сформувати розуміння послідовності етапів процесу маркетингових 

досліджень; 

 сформувати вміння визначення необхідності проведення маркетингових 

досліджень; 

 охарактеризувати види маркетингової інформації та її джерела; 

 здобути навики опрацювання різних видів маркетингової інформації; 

 навчитися складати план маркетингового дослідження; 

 ознайомитися із методами аналізу і опрацювання маркетингової 

інформації. 

 

Питання для обговорення 

1. Етапи процесу маркетингових досліджень. 

2. Визначення проблеми та цілей дослідження. 

 Алгоритм визначення проблеми. 

 Проблеми-причини і проблеми-симптоми. 

 Визначення потреби у проведенні маркетингового дослідження. 

 Визначення цілей дослідження. 

3. Складання плану маркетингових досліджень.  

 Визначення методу дослідження. 

 Первинна і вторинна інформація.  

 Переваги та недоліки первинної та вторинної інформації. 

 Розробка форм для проведення дослідження. 

 Визначення об’єкта дослідження та обсягу вибірки. 

 Визначення обмежень дослідження. 

 Переваги проведення маркетингових досліджень організацією 

власними силами та із залученням спеціалізованих фірм. 

 Визначення місця та терміну проведення дослідження. 

4. Реалізація плану дослідження. 

 Організація дослідження. 

 Проведення дослідження. 
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 Контроль збирання даних. 

 Документування отриманих даних. 

5. Опрацювання та аналіз даних. 

 Перевірку даних.  

 Підготовку даних до обробки. 

 Обробку даних. 

 Аналіз даних. 

6. Підготовка звіту та розробка рекомендацій. 

 

 

Семінарське заняття 6 

Методи маркетингових досліджень  

 

Мета семінарського заняття: 

 сформувати розуміння методологічного інструментарію проведення 

маркетингових досліджень; 

 ознайомитися із методами збору різних видів маркетингової інформації; 

 здобути навики використання різних методів маркетингових досліджень 

для вирішення різних завдань маркетингового управління готельно-

ресторанного підприємства; 

 навчитися проводити опитування споживачів як метод маркетингового 

дослідження. 

 

Питання для обговорення  

1. Класифікація методів маркетингових досліджень.  

2. Кабінетні дослідженння.  

 Традиційний аналіз. 

 Контент-аналіз. 

 Методи кореляційного та регресивного аналізу. 

3. Метод опитування в готельно-ресторанному господарстві. 

 Суть і специфіка методу опитування. 

 Види опитувань. 

 Вимоги до складання анкет. 

4. Метод спостереження в готельно-ресторанному господарстві. 

 Суть і специфіка методу спостереження. 

 Застосування методу спостереження. 

 Переваги і недоліки методу спостереження. 

 Види спостереження. 

5. Метод експеременту в готельно-ресторанному господарстві. 

 Суть і специфіка методу експеременту. 

 Застосування методу експеременту. 

 Переваги і недоліки методу експеременту. 

 Види експеременту. 
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6. Спеціальні методи маркетингових досліджень. 

 Метод фокус-груп. 

 Проекційні методи. 

 Методи експертних оцінок. 

7. Синдикативні методів маркетингових досліджень. 

 Панельні дослідження. 

 Моніторинг. 

 Омнібус. 

 

Семінарське заняття 7 

Сегментація ринку готельно-ресторанного господарства 

 

Мета семінарського заняття: 

 ознайомитися із поняттям сегментації ринку; 

 сформувати розуміння практичного використання сегментації ринку в 

процесі маркетингової діяльності готельно-ресторанного підприємства; 

 здобути навики здійснення сегментації ринку готельно-ресторанних 

послуг; 

 визначити поняття і значення позиціонування і репозиціонування 

пропонованого продукту. 

 

Питання для обговорення  

1. Сутність сегментації ринку 

 Поняття сегментації ринку. 

 Мета сегментації ринку готельно-ресторанних послуг. 

 Значення сегментації ринку готельно-ресторанних послуг. 

2. Процес сегментації ринку.  

3. Класифікація факторів сегментації.  

 Географічні фактори. 

 Демографічні фактори. 

 Соціально-економічні фактори. 

 Ппсихографічні фактори фактори. 

 Поведінкові фактори фактори. 

4. Вибір методу та здійснення сегментації ринку. 

 Метод групувань. 

 Метод побудови сегментаційної сітки. 

 Метод кластерного аналізу. 

5. Інтерпритація сегментів ринку. 

6. Оцінювання сегментів ринку. 

 Оцінка привабливості сегменту. 

 Оцінка можливостей підприємства конкурувати в обраному сегменті. 

 Характеристики ідеального сегмента. 
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7. Вибір цільових сегментів ринку. 

 Методи пошуку оптимальної кількості цільових сегментів ринку. 

 Стратегії маркетингу залежно від рівня сегментації ринку. 

 Варіанти спеціалізації диференційованого маркетингу. 

8. Позиціонування туристичного продукту та готельно-ресторанних послуг.  

 Позиціонування готельно-рестораного продукту. 

 Напрями позиціонування. 

 Репозиціонування готельно-рестораного продукту. 

 

 

Семінарське заняття 8 

Маркетингова продуктова політика в готельно-ресторанному господарстві 

 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити поняття маркетингової продуктової політики; 

 охарактеризувати складові елементи маркетингової продуктової 

політики; 

 сформувати розуміння формування маркетингової продуктової політики в 

готельно-ресторанному господарстві; 

 здобути навики управління продуктом; 

 сформувати розуміння маркетингової продуктової стратегії в готельно-

ресторанному господарстві. 

 

Питання для обговорення  

1. Поняття і сутність продукту.  

 Визначення поняття продукту. 

 Рівні продукту. 

2. Основні види і класифікації товарів і послуг.  

 Споживчі товари. 

 Споживчі послуги. 

 Товари виробничого призначення. 

 Послуги виробничого призначення. 

3. Цілі та суть продуктової політики 

 Поняття маркетингової продуктової політики. 

 Цілі маркетингової продуктової політики. 

 Структура маркетингової продуктової політики. 

4. Маркетингова продуктова стратегія. 

 Поняття продуктової стратегія. 

 Роль та значення продуктової стратегії. 

 Процес створення ефективної продуктової стратегії. 

 Оцінка та адаптація продуктової стратегії. 
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Семінарське заняття 9 

Розробка нового продукту і створення конкурентоспроможних послуг 

 

Мета семінарського заняття: 

 ознайомитися із процесом розробки нового продукту; 

 сформувати розуміння конкурентоспроможних послуг в готельно-

ресторанному господарстві; 

 охарактеризувати складові процесу створення конкурентоспроможних 

послуг. 

 

Питання для обговорення  

1. Принципи розробки нового продукту. 

2. Етапи розробки нового продукту.  

 Генерування і вибір ідеї щодо нового продукту. 

 Розробка концепції нового продукту. 

 Економічний аналіз. 

 Розробка продукту. 

 Перевірка нового продукту в реальних умовах.  

 Комерційна реалізація продукту. 

3. Критерії забезпечення якості конкурентоспроможних послуг. 

 

 

Семінарське заняття 10 

Життєвий цикл продукту  

(на прикладі готельно-ресторанного господарства) 

 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити поняття життєвого циклу продукту; 

 охарактеризувати етапи; 

 сформувати розуміння маркетингової діяльності на різних етапах 

життєвого циклу продукту в готельно-ресторанному господарстві; 

 здобути навики управління життєвим циклом продукту в готельно-

ресторанному господарстві. 

 

Питання для обговорення  

1. Поняття життєвого циклу продукту. 

 Значення життєвого циклу продукту.  

 Етапи життєвого циклу готельно-ресторанного продукту.  

 Крива життєвого циклу продукту. 

2. Етап впровадження життєвого циклу продукту. 

 Характеристика етапу впровадження.  

 Цілі маркетингу на етапі впровадження. 

 Специфіка просування на етапі впровадження. 

3. Етап зростання життєвого циклу продукту. 
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 Характеристика етапу зростання.  

 Цілі маркетингу на етапі зростання. 

 Специфіка просування на етапі зростання. 

4. Етап зрілості життєвого циклу продукту. 

 Характеристика етапу зрілості.  

 Цілі маркетингу на етапі зрілості. 

 Специфіка просування на етапі зрілості. 

 Продовження життєвого циклу продукту. 

5. Етап спаду життєвого циклу продукту. 

 Характеристика етапу спаду.  

 Причини входження продукту в етап спаду. 

 Рішення щодо продукту на етапі спаду. 

6. Управління життєвим циклом продукту. 

 Практичне застосуванні модель життєвого циклу продукту 

 Проблеми пов’язані із існуванням життєвого циклу продукту 

7. Оптимізація структури пропонованих продуктів. 

 

 

Семінарське заняття 11 

Цінова політика в готельно-ресторанному господарстві 

 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити поняття маркетингової цінової політики; 

 сформувати розуміння ціни та її функцій; 

 охарактеризувати цілі ціноутворення в готельно-ресторанному 

господарстві; 

 сформувати розуміння впливу факторів ціноутворення в готельно-

ресторанному господарстві. 

 

Питання для обговорення  

1. Поняття та функції ціни 

 Поняття ціни. 

 Функції цін. 

 Характерні особливості ціноутворення в готельно-ресторанному 

господарстві. 

2. Ціноутворення в комплексі маркетингу 

 Понятт цінової політики. 

 Цілі цінової політики. 

 Завдання ціноутворення. 

 Ситуації прийняття рішення щодо цін. 

3. Види цін. 

4. Фактори ціноутворення 

 Фактори маркетингового мікросередовища 
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 Державне регулювання цін. 

 Внутрішні фактори. 

 

 

Семінарське заняття 12 

Процес ціноутворення і зміна поточних цін 

 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити поняття ціноутворення; 

 охарактеризувати етапи ціноутворення в готельно-ресторанному 

господарстві; 

 сформувати розуміння коригування цін; 

 навчитися розуміти причини і наслідки зміни цін. 

 

Питання для обговорення  

1. Процес ціноутворення в готельно-рестораному господарстві.  

 Етапи процесу ціноутворення. 

 Аналіз попиту на продукт. 

 Аналіз витрат. 

 Аналіз цін конкурентів. 

 Встановлення остаточних цін. 

2. Коригування цін.  

 Знижки. 

 Політика неокруглених цін. 

 Цінове стимулювання збуту. 

3. Зміна поточних цін. 

 Ініціативна зміна цін.  

 Реакція на зміну цін конкурентами. 

 Тактика зміни цін. 

 Реакція спожвачів на зміну цін. 

 

 

Семінарське заняття 13 

Методи ціноутворення і цінові стратегії 

 

Мета семінарського заняття: 

 охарактеризувати методи ціноутворення; 

 сформувати навики використання методів ціноутворення; 

 розкрити поняття цінової стратегії; 

 охарактеризувати різні види цінових стратегій, їх переваги і недоліки; 

 навчитися застосовувати цінові стратегії відповідно до ринкової ситуації 

в в готельно-ресторанному господарстві; 
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Питання для обговорення  

1. Вибір методу ціноутворення.  

 Методи ціноутворення, орієнтовані на витрати.  

 Методи ціноутворення, орієнтовані на попит. 

 Методи ціноутворення, орієнтовані на конкурентів. 

2. Вибір цінової стратегії для виведення нового продукту на ринок. 

 Стратегія «Зняття вершків». 

 Стратегія проникнення. 

3. Стратегія диференційованих цін. 

 Стратегія пільгових цін 

 Стратегія дискримінаційних цін. 

 Стратегія престижних цін. 

 Стратегія шикування цін. 

4. Конкурентні цінові стратегії. 

 Стратегія цінового лідера. 

 Стратегія наслідування лідера. 

 Стратегія переважних цін. 

 

 

Семінарське заняття 14 

Політика розподілу в готельно-ресторанному господарстві 

 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити маркетингової політики розподілу; 

 сформувати розуміння побудови системи розподілу в готельно-

ресторанному господарстві; 

 охарактеризувати структуру каналів розподілу в готельно-ресторанному 

господарстві. 

 

Питання для обговорення   

1. Політика розподілу і її завдання 

 Сутність маркетингової політики розподілу. 

 Значення політики розподілу.  

 Завдання політики розподілу.  

2. Канали розподілу і їх структура в готельно-рестораному господарстві їх 

характеристика. 

 Поняття каналу розподілу. 

 Ширина і довжина каналу розподілу. 

 Фактори, які впливають на вибір каналів розподілу. 

3. Функції каналів розподілу. 

 Функції, пов’язані з угодами. 

 Функції обслуговування. 

4. Роль збуту в маркетинговій діяльності.  
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Семінарське заняття 15 

Формування каналів розподілу 

 

Мета семінарського заняття: 

 ознайомитися із процесом формування каналів розподілу; 

 сформувати розуміння структури каналу розподілу в готельно-

ресторанному господарстві; 

 охарактеризувати альтернативні системи розподілу; 

 сформувати навики управління каналами розподілу в готельно-

ресторанному господарстві. 

 

Питання для обговорення   

1. Процес формування системи розподілу в готельно-рестораному 

господарстві.  

2. Вибір системи розподілу.  

 Традиційна система. 

 Вертикальні маркетингові системи. 

 Горизонтальні маркетингові системи. 

 Багатоканальні (комбіновані) маркетингові системи. 

3. Вибір структури каналу розподілу 

 Вибір прямого збуту чи використання послуг посередників.  

 Визначення довжини каналів розподілу.  

 Визначення інтенсивності розподілу. 

4. Розробка стратегії комунікацій в каналі розподілу.  

 Стратегія проштовхування. 

 Стратегія притягування. 

5. Управління каналами розподілу в готельно-рестораному господарстві. 

 Вибір конкретних посередників. 

 Мотивації учасників каналу розподілу. 

 Оцінювання та контролю діяльності учасників каналу. 

 Врегулювання конфліктів. 

 

 

Семінарське заняття 16 

Комунікаційна політика в готельно-ресторанному господарстві 

 

Мета семінарського заняття: 

 розкрити поняття комунікаційної політики; 

 охарактеризувати комунікаційний процес; 

 сформувати навики використання різних засобів просування; 

 сформувати розуміння формування комплексу просування в готельно-

ресторанному господарстві. 
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Питання для обговорення   

1. Суть та зміст маркетингової комунікаційної політики.  

 Поняття комунікаційної політики.  

 Сутність комунікаційної політики в готельно-рестораному 

господарстві. 

 Завдання комунікаційної політики.  

 Поняття просування. 

 Засоби просування. 

2. Процес маркетингових комунікацій.  

 Учасники процесу маркетингових комунікацій. 

 Структура процесу маркетингових комунікацій. 

3. Процес вибору комплексу просування в готельно-рестораному 

господарстві. 

 Цілі просування в готельно-рестораному господарстві.  

 Фактори, що впливають на процес формування комплексу просування.  

 Розробка стратегії просування. 

 Складання та розподіл бюджету просування. 

 Оцінювання комплексу просування. 

 

 

Семінарське заняття 17 

Реклама як засіб просування 

 

Мета семінарського заняття: 

 сформувати розуміння ефективного застосування реклами в процесі 

просування готельно-ресторанних послуг; 

 ознайомитися із процесом розробки реклами; 

 охарактеризувати специфіку розробки рекламного звернення; 

 сформувати навики вибору носіїв та видів реклами для конкретних 

маркетингових завдань в готельно-рестораному господарстві. 

 

Питання для обговорення   

1. Поняття, сутність та завдання реклами  

 Поняття реклами.  

 Принципи застосування реклами в готельно-рестораному господарстві.  

 Цілі та завдання реклами. 

 Закони реклами. 

 Функції реклами. 

2. Види реклами. 

 В залежності від маркетингових. 

 За призначенням. 

 Залежно від носіїв реклама.  

3. Процес планування реклами.  
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 Визначення цілей реклами. 

 Розробка рекламного звернення. 

 Форма рекламного звернення. 

 Структура звернення. 

 Вибір носіїв реклами. 

 Складання графіка виходу реклами. 

 Аналіз ефективності реклами. 

 

 

Семінарське заняття 18 

Стимулювання збуту як засіб просування 

 

Мета семінарського заняття: 

 сформувати розуміння ефективного використання засобів стимулювання 

збуту в процесі просування готельно-ресторанних послуг; 

 ознайомитися із засобами стимулювання збуту; 

 охарактеризувати роль стимулювання збуту в процесі просування; 

 сформувати навики вибору методів стимулювання збуту для конкретних 

маркетингових завдань в готельно-рестораному господарстві. 

 

Питання для обговорення 

1. Поняття стимулювання збуту.  

 Поняття і переваги стимулювання збуту. 

 Ситуації застосувакння засобів стимулювання збуту. 

2. Мета і завдання стимулювання збуту в готельно-рестораному 

господарстві.  

 Цілі стимулювання споживачів. 

 Цілі стимулювання торгових посередників. 

 Цілі стимулювання власного торгового персоналу фірми. 

3. Напрями стимулювання збуту. 

4. Засоби стимулювання споживачів в готельно-рестораному господарстві. 

 Цінове стимулювання споживачів. 

 Нецінове стимулювання споживачів. 

5. Стимулювання посередників. 

6. Стимулювання власного персоналу. 

 

 

Семінарське заняття 19 

Паблік рилейшнз та інші засоби просування 

 

Мета семінарського заняття: 

 сформувати розуміння ефективного застосування паблік рилейшнз в 

процесі просування готельно-ресторанних послуг; 
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 сформувати навики вибору засобів паблік рилейшнз для конкретних 

маркетингових завдань в готельно-рестораному господарстві; 

 ознайомитися із особливостями персонального продажу як засобу 

просування; 

 охарактеризувати специфіку і форм прямого маркетингу. 

 

Питання для обговорення   

1. Поняття та сутність паблік рілейшнз  

 Поняття паблік рилейшнз.  

 Цілі і завдання паблік рилейшнз. 

 Принципи паблік рилейшнз. 

 Вимоги до застосування паблік рилейшнз. 

2. Засоби паблік рилейшнз. 

3. Персональний продаж. 

 Поняття персонального продажу. 

 Складові процесу персонального продажу. 

 Переваги персонального продажу як засобу просування. 

4. Прямий маркетинг в готельно-рестораному господарстві.  

 Поняття прямого маркетингу. 

 Цілі прямого маркетингу. 

 Форми прямого маркетингу. 

 Вимоги до прямого маркетингу. 

 

 

Семінарське заняття 20 

Синтетичні засоби просування 

 

Мета семінарського заняття: 

 сформувати розуміння ефективного використання синтетичних засобів 

просування в готельно-рестораному господарстві; 

 ознайомитися із специфікою синтетичних засобів просування; 

 охарактеризувати роль синтетичних засобів просування; 

 сформувати навики вибору синтетичних засобів просування для 

конкретних маркетингових завдань в готельно-рестораному господарстві.  

 

Питання для обговорення   

1. Виставки та ярмарки. 

 Поняття виставок і ярмарок.   

 Цілі і завдання виставок. 

 Процес участі готельно-рестораного підприємства у виставці. 

 Оцінка результатів виставкової діяльності. 

2. Поняття і суть брендингу в готельно-рестораному господарстві. 

 Поняття бренду та його функції. 
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 Значення бренду. 

 Цілі і завдання брендингу. 

 Створення та управління брендом. 

3. Спонсорство як синтетичний засіб просування. 

 Поняття спонсорства.  

 Напрями спонсорства. 

 Цілі і завдання спонсорства. 
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ПРАКТИЧНІ РОБОТИ 

 

 

Практична робота № 1 

 

 

Розроблення анкет для опитування 

 

Завдання 1 

Розробити анкету для опитування, ґрунтуючись на певній проблематиці. 

 

Завдання 2 

Описати висновки гіпотетичного (якщо є можливість, то реального) 

дослідження. 

 

Вимоги до практичної роботи 

1. Практична робота повинна складатися з двох частин: анкети та висновків. 

2. Структура та зміст анкети повинні відповідати вимогам складання анкет. 

3. Анкета повинна складатися з трьох частин: вступу, основної частини, 

даних про респондентів. 

4. Кількість питань основної частини повинна бути не менше десяти. 

5. Для формулювання запитань повинні використовуватись різні типи шкал 

(мінімум три типи). 

6. У висновках зазначається: 

- характер інформації отриманої під час опитування; 

- аналіз отриманої інформації та формування її у логічні блоки; 

- практична цінність отриманої інформації та напрямки її 

використання. 

7. Територіальним ринком на якому буде здійснюватися гіпотетичне 

дослідження може бути Карпатський регіон, Львівська область або м. 

Львів (на вибір студента, де це не суперечить проблематиці дослідження). 

 

Перелік проблематики досліджень 

1. Дослідження ставлення споживачів до готельного чи рестораного 

підприємства. 

2. Оцінка якості надання послуг готельним чи рестораним підприємством. 

3. Оцінка якості надання послуг готелем, санаторієм або туристичною базою 

(на вибір). 

4. Вивчення намірів споживачів на туристичному ринку 

5. Аналіз процесу прийняття рішення про купівлю готельного чи рестораного 

продукту 

6. Дослідження ринкової поведінки споживачів гірськолижного туристичного 

продукту 

7. Дослідження ринкової поведінки споживачів санаторно-курортного 

туристичного продукту 
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8. Дослідження переваг споживачів щодо певних видів та місць відпочинку 

9. Дослідження мотивації та переваг споживачів щодо користування послугами 

конкретного готельного чи рестораного підприємства. 

10. Дослідження характеристик ринкового сегмента пізнавального туризму 

11. Дослідження характеристик ринкового сегмента сільського зеленого 

туризму 

12. Дослідження характеристик ринкового сегмента спортивно-оздоровчого 

туризму 

13. Дослідження характеристик ринкового сегмента лікувально-оздоровчого 

туризму 

14. Оцінка рівня розвитку та якості готельних послуг туристичного центру (на 

вибір) 

15. Оцінка рівня розвитку та якості послуг харчування туристичного центру (на 

вибір) 

16. З’ясувати як конкретний сегмент споживачів (на вибір) оцінює заходи 

просування, що використовує готельне чи ресторанне підприємство. 

17. Оцінити значущість для сегмент споживачів (на вибір) здійснених 

модифікацій продукту готельного підприємства. 

18. Оцінити значущість для сегмент споживачів (на вибір) здійснених 

модифікацій продукту ресторанного підприємства. 

 

 

 

 

Практична робота № 2 

 

Маркетингова родуктова політика  

та управління життєвим циклом продукту 

 

Завдання 1 

1. Розробити продукт (наприклад певний товар, послуга чи готельно- ресторанний 

продукту). 

2. Визначити його цільову аудиторію. 

3. Описати його основні характеристики, загальні риси позиціонування. 

4. Запропонувати конкретні маркетингові заходи для кожного етапу класичного 

життєвого циклу продукту (впровадження, зростання, зрілості, спаду), а саме: 

 основні положення маркетингової стратегії на початковому етапі 

(можливі її зміни на подальших етапах), 

 заходи щодо цін, 

 заходи щодо системи збуту, 

 засоби просування та їх специфіка 

 інші маркетингові заходи. 
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Завдання 2 

Опишіть які маркетингові заходи ви застосуєте для продукту крива життєвого 

циклу якого має нетиповий вигляд (ваш продукт знаходиться в кінці кривої на 

вказаних рисунках). Потрібно запропонувати маркетингові заходи для кожного 

з наведених випадків. 

 

 

 

 

 
 

 

 

Обсяг  

продажу 

Час 

Обсяг  

продажу 

Час 

Обсяг  

продажу 

Час 

Обсяг  

продажу 

Час 

Обсяг  

продажу 

Час 

Обсяг  

продажу 

Час 

3.Тривале захоплення 

5.Відновлення 6.Сезонність або мода 

2.Сплеск 1.Бум 

4.Провал 
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Поточний і підсумковий контроль 

 

Оцінювання проводиться за 100-бальною шкалою. Бали нараховуються за 

наступним співідношенням:  

 практично-семінарські заняття : максимальна кількість балів_40  

 контрольні заміри (тестовий модуль): максимальна кількість балів 10 

 екзамен (в кінці 6-го семестру): максимальна кількість балів 50  

Підсумкова максимальна кількість балів 100  

Кінцева оцінка враховує виконання практично-семінарських занять, 

контрольні заміри (тестовий модуль) і результати екзамену. 
 

 

 

Шкала оцінювання: ВНЗ, національна та ЄКТС 
 

Оцінка 

ECTS 
Оцінка в балах 

За національною шкалою 
Екзамен 

А 90-100 Відмінно 5 
В 81-89 

Добре 4 С 71-80 
D 61-70 

Задовільно 3 Е 51-60 

FX 21-50 
Незадовільно з можливістю повторного 

складання 2 

F 0-20 
Незадовільно з обов’язковим повторним 

вивченням дисципліни 
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