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ВСТУП 

Актуальність теми. В умовах сучасної ринкової економіки та посилення 

конкуренції у сфері гостинності питання формування і розвитку конкурентних 

переваг набуває особливого значення для підприємств готельного бізнесу. 

Сучасний споживач стає більш вимогливим до якості обслуговування, рівня 

комфорту, індивідуального підходу, що змушує готельні підприємства постійно 

вдосконалювати свою діяльність та шукати нові шляхи підвищення власної 

конкурентоспроможності. Додатковими викликами для підприємств індустрії 

гостинності стають економічна нестабільність та повномасштабна війна в 

Україні, які суттєво вплинули на функціонування туристичної та готельної галузі. 

За таких умов особливої актуальності набуває дослідження механізмів 

формування конкурентних переваг, здатних забезпечити стійке функціонування 

та подальший розвиток підприємств сфери гостинності. 

Мета та задачі роботи. Метою бакалаврської роботи є розробка шляхів 

вдосконалення діяльності готельного комплексу «Писанка», а також рекомендацій 

для підвищення ефективності господарювання готелю в конкурентному 

середовищі. 

Для досягнення мети визначено та розв’язано такі задачі: 

- розкрити економічну сутність конкурентоспроможності підприємств сфери 

гостинності; 

- проаналізувати методи оцінювання конкурентного середовища; 

- виявити конкурентні переваги підприємств готельного бізнесу; 

- провести дослідження впливу економічних показників на 

конкурентоспроможність підприємства; 

- проаналізувати наявних конкурентних переваг та факторів їх формування у 

готельному комплексі «Писанка»; 

- розробити заходів щодо підвищення конкурентоспроможності та зміцнення 

конкурентних переваг підприємства; 

- провести оцінку економічної та соціальної ефективності запропонованих 
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Об’єктом дослідження є діяльність готельного комплексу «Писанка» на 

ринку готельних послуг України. 

Предметом дослідження є теоретичні, методичні та практичні аспекти 

формування і розвитку конкурентних переваг підприємств індустрії гостинності. 

Методи дослідження. У процесі дослідження використано методи аналізу і 

синтезу, системного підходу, порівняльного аналізу, економіко-статистичні 

методи, метод узагальнення, графічний метод та інші загальнонаукові методи 

дослідження. 

Теоретичною та методологічною основою дослідження стали наукові праці 

вітчизняних і зарубіжних учених з питань менеджменту, маркетингу, стратегічного 

управління, економіки підприємства та конкурентоспроможності. Інформаційною 

базою дослідження є нормативно-правові акти України, статистичні матеріали, 

наукові публікації, а також внутрішня звітність готельного комплексу «Писанка». 

Практичне значення одержаних результатів полягає у можливості 

використання запропонованих рекомендацій для підвищення 

конкурентоспроможності готельного комплексу «Писанка», удосконалення 

системи управління та зміцнення його ринкових позицій. 

Структура, зміст та обсяг дипломної роботи. Дипломна робота складається 

із вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел та додатків. 

Загальний обсяг роботи 89 стор. друкованого тексту, включаючи  таблиці,  

рисунки, діаграми   та   додатки. Список використаних джерел містить 54 

найменування. 
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ ФОРМУВАННЯ ТА РОЗВИТКУ 

КОНКУРЕНТНИХ ПЕРЕВАГ ПІДПРИЄМСТВ ІНДУСТРІЇ ГОСТИННОСТІ 

 

1.1. Сутність конкурентоспроможності підприємств сфери гостинності 

 

Сучасні умови функціонування підприємств індустрії гостинності 

характеризуються високим рівнем конкуренції, що обумовлює необхідність 

пошуку ефективних механізмів формування та розвитку конкурентних переваг для 

забезпечення стійкого розвитку та успішної діяльності на ринку. 

Єдиного трактування конкуренції серед учених немає. У табл. 1.1 наведені 

найпоширеніші трактування. На наш погляд, жодне з наведених визначень не 

розкриває повністю суть цього поняття. 

Варто зазначити, що поняття конкуренції має велике значення, оскільки: 

є основою механізму ринкової економіки; 

- спонукає до орієнтації на потреби ринку, на забезпечення високої якості 

товарів, створення нових товарів; 

- є могутньою альтернативою монополізації; 

- сприяє розвитку науково-технічного прогресу; 

- автоматично регулює ринкові пропорції і сприяє ефективному 

функціонуванню ринку. 

Разом з тим, слід враховувати, що позитивна роль характерна лише для 

добросовісної конкуренції, несумлінна конкуренція справляє надто негативний 

вплив на ринкову економіку, тому у більшості країн її заборонено законодавством. 
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Таблиця 1.1  

 

Трактування поняття «конкуренція» 

Визначення Автор 

1 2 

Конкуренція - суперництво у будь-якій 

сфері між окремими юридичними або 

фізичними особами (конкурентами), 

зацікавленими в досягненні однієї й тієї ж 

мети 

Азоєв Г.Л. 

Конкуренція - це суперництво, змагання між 

товаровиробниками на ринку за більш 

вигідні умови виробництва і збуту товарів 

для отримання на цій основі максимально 

можливого прибутку 

Завьялов П. С. 

Конкуренція - це суперництво між людьми, 

фірмами, організаціями, територіями, 

зацікавленими в досягненні однієї й тієї цілі 

Власова В. M.  

 

Конкуренція - процес управління своїми 

конкурентними перевагами для одержання 

перемог чи досягнення інших цілей у 

боротьбі з конкурентами за задовольняння 

об’єктивних чи суб’єктивних потреб у 

рамках законодавства або у природних 

умовах 

Фатхутдинов P.A. 

 

Конкуренція - це суперництво  

підприємств на ринку, яке  

спрямоване на оволодіння увагою  

потенційних споживачів 

Соловьєв Б.А. 

Конкуренція (від лат. Concurrere  

-бити разом) - притаманне  

товарному виробництву змагання  

між окремими господарськими 

Войчак A.B. 

 

*Складено автором на основі джерел [17,18-42]. 
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Розрізняють чотири види конкуренції:  довершена, чиста, олігополія, 

монополія. 

Основні їхні характеристики за параметрами (число готельних підприємств, 

товарна диференціація, міра контролю над цінами, легкість входження на ринок) 

наведено в таблиці 1.2 [12,16-18]. 

 

Таблиця 1.2 

Види конкуренції та їхня характеристика 

 

Вид 

конкуренції 

 

Число підприємств 

 

Товарна 

диференціація 

 

Контроль за 

цінами 

 

Легкість 

входження 

 

Сфера 

найбільшого 

поширення 

 

Досконала 

(чиста) 

конкуренція 

 

Велике число 

незалежних 

підприємств, 

контролю над 

ринками немає 

Немає. 

Продукти не 

різняться за 

властивостями 

 

Немає. Ціни 

визначає 

ринок 

Відносно 

легке 

входження 

і легкий 

вихід 

Виробництво 

сільськогоспода

рської продукції 

фермерськими 

господарствами 

Монополісти

чна 

конкуренція 

 

Відносно велике 

число підприємств, 

які виробляють 

однакові товари 

утилітарного 

призначення, але 

відрізняються 

технічними та 

іншими 

параметрами 

Товари та 

послуги 

диференційова

но для 

сегментів 

ринку 

 

Буває, але 

вплив 

обмежено 

можливостя

ми 

 

Відносно 

легке 

входження 

і легкий 

вихід 

 

Роздрібна 

торгівля 

Олігополія 

 

Обмежене число 

підприємств, які 

виробляють 

аналогічні товари та 

послуги 

 

Істотна для 

окремих 

продуктів.  

Мала для 

стандартизова

них  

Достатній, 

інколи 

значний. 

Діють 

впливи 

«цінового 

лідера» 

Важке. 

Часто 

потребує 

великих 

інвестицій 

 

Металургійна, 

хімічна, 

автомобільна 

промисловість, 

виробництво 

комп’ютерів 

Монополія 

 

Одне підприємство, 

яка виробляє один 

або кілька 

аналогічних товарів 

 

Немає 

 

Значний, 

практично 

повний, але 

під 

контролем 

держави 

Дуже 

важке 

 

Комунальне 

господарство, 

зв’язок 
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Важливим є факт, що конкуренція - одне з основних джерел маркетингових 

можливостей. Тому функціонування підприємств в умовах конкуренції зумовлює 

необхідність оцінки і підтримки їхньої конкурентоспроможності на необхідному 

рівні. 

Як відомо, єдиного, уніфікованого, загальноприйнятого трактування 

конкурентоспроможності підприємства немає. 

Звичайно під конкурентоспроможністю підприємств розуміють здатність 

господарської одиниці випереджати суперника у вирішенні поставлених 

економічних завдань[ 26]. 

На думку П.С. Зав’ялова, «конкурентоспроможність фірми (підприємства) - це 

можливість ефективної господарської діяльності і її практичної прибуткової 

реалізації в умовах конкурентного ринку». 

Однак наведене трактування конкурентоспроможності підприємства не 

розкриває повністю суть цього поняття в умовах маркетингової орієнтації. 

Після узагальнення інформації з різних джерел, можна зробити висновок, що 

конкурентоспроможність підприємства (фірми) в умовах маркетингової орієнтації 

- це можливість (спроможність) господарських одиниць до ефективного 

функціонування на ринку, основаного на пропозиції товарів, що відповідають 

запитам і перевагам покупців за якістю, кількістю і асортиментом в необхідні 

терміни і на більш вигідних, ніж у конкурентів, умовах. Під умовами розуміють 

ціну, умови постачання, надання комерційного кредиту, організацію гарантійного 

обслуговування і т. ін. [21,27-28] 

Важливо зазначити, що конкурентоспроможність підприємства 

характеризується комплексом показників, які визначають становище останнього на 

відповідному ринку (національному або світовому). Цей комплекс містить як 

характеристики конкурентоспроможності конкретних товарів, так і чинники, які 

формують економічні умови виробництва та збуту товарів підприємства в цілому. 

Відтак варто наголосити, що конкурентоспроможність підприємства не тотожна 

неухильному підтриманню конкурентоспроможності кожного товару, а полягає, 

навпаки, саме у спроможності підприємства до адекватної модернізації та 
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переорієнтації виробництва відповідно до життєвого циклу товару. 

Оскільки продуктивність використання національних ресурсів зароджується 

на мікрорівні. Основними чинниками продуктивності на мікрорівні є якість 

стратегії та операцій компанії і властивості середовища для ведення бізнесу. 

Дієвість макроекономічної стратегії досягається саме адекватністю реакції 

мікроекономічного середовища. В іншому разі застосування інструментів 

макроекономічної політики дозволяє досягти фрагментарних цілей, проте не 

забезпечує виконання стратегічного завдання. Так, активні дії держави щодо 

стимулювання інвестиційної діяльності в разі відсутності механізмів забезпечення 

ефективності капіталовкладень вестимуть до марнування фінансових ресурсів 

держави, зловживання податковими та кредитними 

Звідси випливає, що забезпечення формування ефективних конкурентних 

стратегій підприємств - це ключове завдання у відновленні 

конкурентоспроможності національної економіки [41]. Безперечно, визначальна 

роль у цьому належить керівництву та власникам підприємств. Проте якісна 

стратегія підприємства може формуватися лише в якісному середовищі, яке 

забезпечує наявність та доступність належної інформації, розвинену 

інфраструктуру, наявність активної наукової складової, розвиненість системи 

соціального партнерства. Відтак перед державою, зі свого боку, постає завдання 

створення максимально сприятливих умов для розвитку виробництва послуг, 

зниження непевності та непрогнозованої розвитку ситуації на ринку і в економіці 

в цілому. 

На рівні готельного підприємства знаходить вияв суперечлива природа 

конкуренції, яка полягає в тому, що вона водночас містить в собі власне 

заперечення. У зв’язку з тим, що ступінь конкурентоспроможності визначається 

ступенем реалізації ринкової ніші, підприємство мусить постійно намагатись 

якомога ширше реалізувати свою ринкову нішу, утримуючи її в боротьбі з 

конкурентами. 

Для готелів під впливом конкурентного тиску підприємство змушене, таким 

чином, забезпечувати постійне вдосконалення як виробничих, так і управлінських 
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технологій. Успіху конкуренції надає спрямованість підприємства на інноваційну 

діяльність, як щодо самого продукту, так і щодо методів його виробництва та збуту. 

При цьому підприємство прагне виходити на неосвоєні сегменти ринку, де 

конкуренція ще досить мала або й відсутня, а отже - є можливість перемогти 

шляхом уникнення конкурентної боротьби. 

Залежно від природи товару, становища на ринку і технологічних 

особливостей різні типи підприємств мають свої конкурентні переваги. Такими 

перевагами можуть бути економічна потужність та масштаби (це, як правило, 

стосується великих або спеціалізованих підприємств), гнучкість (менших за 

розміром, проте із потужними стратегічними плануванням та аналізом), зайняття 

специфічних сегментів ринку, володіння технологічними чи організаційними 

інноваціями. Кожна з наведених переваг стає вирішальною в певних ринкових 

умовах. Збереження балансу між підприємствами різних типів забезпечує 

різноманітність структури ринкового попиту, розвиненість якого є, таким чином, 

важливим чинником становлення конкурентоспроможності підприємств. 

Забезпечення конкурентоспроможності є цільовою функцією стратегії готелю, 

спираючись на яку, на рівні підприємства приймаються рішення і здійснюються 

заходи, суттєві для характеру виробничої діяльності в ринковій економіці загалом 

(щодо структури і обсягів виробництва, нормування споживання та 

нагромадження, реалізації та розвитку технологічного та інноваційного потенціалу 

тощо). 

Готельне підприємство приймає рішення щодо побудови конкурентної 

стратегії, враховуючи вплив п’яти основних чинників (рис. 1.1) [14]: 

- загрози появи нових конкурентів; 

- загрози появи товарів чи послуг - замінників; 

- здатності постачальників комплектуючих товарів торгуватися; 

- здатності покупців торгуватися; 

- суперництва вже існуючих конкурентів між собою. 

Саме ці основні чинники справляють визначальний вплив на ціни, які 

формуються підприємствами, припустимі витрати, які вони можуть нести, і на 
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розміри фінансових вкладень, необхідних для готельних підприємств підтримання 

конкурентоспроможності, отже  на прибутковість готельної галузі. 

Конкурентоспроможність готельних підприємства свідчить про надійність 

інвестиції в дане підприємство, а отже, за інших рівних умов, знижує вимогливість 

інвестора щодо норми прибутку. В макроекономічному вимірі цей чинник впливає, 

таким чином, на вибір економічних суб’єктів між споживанням та заощадженням 

(інвестуванням) на користь останнього. 

Традиційно конкурентоспроможність готельного підприємства визначається 

як відносна характеристика, що відображає відмінності процесу розвитку даної 

готелю за ступенем задоволення своїми послугами конкретної суспільної потреби 

і за ефективністю виробничої діяльності. Основний зміст поняття 

«конкурентоспроможність підприємства» полягає в тому, що він характеризує 

можливості та динаміку пристосування виробника до тих умов конкуренції на 

ринку, які змінюються. 

 

Рис. 1.1.   Конкурентне середовище готельного підприємства 
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Конкурентоспроможність готельних підприємств формується в конкурентній 

боротьбі внаслідок вибору ними дієвої стратегії діяльності. Відсутність стратегії чи 

помилки у її виборі призводять до неефективного витрачання обмежених 

виробничих ресурсів, втрати часу як найбільш цінного факторах ринкового успіху. 

На жаль, стратегія економічної трансформації в Україні не сприяла виробленню 

більшістю готельних підприємств власних конкурентних стратегій, що часто вело 

до їх програшу у конкурентній боротьбі із зарубіжними компаніями, які вже 

пройшли етап власного становлення. Виходячи з викладеного вище, логічним 

видається висновок про те, що тривала трансформаційна криза в Україні в 

готельній сфері пов’язана насамперед як із несформованістю в державі 

конкурентної сукупності готельних підприємств, так і з звуженням та збідненням 

структури внутрішнього ринку. Це викликало деформацію основних складових 

процесу конкуренції в готельній сфері, відтак  обумовило його неадекватну роль в 

регулюванні ринкових відносин. 

Показник конкурентоспроможності готельного підприємства повинен 

включати два елементи:  

- критерій, який відображає у динаміці ступінь задоволення споживача, 

- головний критерій ефективності виробництва.  

Перший - показник конкурентоспроможності товару (Тк), а стосовно до 

диверсифікованої організації або галузі конкурентоспроможності товарної маси. 

Він визначається відношенням суми споживчих вартостей всіх товарів даного 

виробника до вартості споживання цих товарів. 

Ефективність виробничої діяльності конкурентів може бути охарактеризована 

за допомогою другого критерію (Те), який є відношенням показників ефективності 

у даного виробника та в конкурента. Цей критерій, як і перший, залежить від часу 

[26]. 

Можливості завоювання готельним підприємством будь-якого ринку залежать 

не тільки від внутрішніх факторів, а й від обставин, що складаються на ринку. 

Виділяють такі фактори, які впливають на рівень конкуренції і тим самим 

впливають на конкурентоспроможність готельного підприємства:  
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- потенціал ринку (можлива ємність);  

- легкість доступу;  

- вид товару; 

- вхідні бар’єри (необхідні інвестиції, державне регулювання);  

- однорідність ринку; 

- структура галузі або конкурентні позиції фірм; 

- ступінь залучення фірм у дану галузь;  

- можливість технологічних нововведень;  

- економія на масштабі; 

- диверсифікація фірм. 

При визначенні становища готельного підприємства в умовах конкуренції 

можуть використовуватись структурний та функціональний підходи. 

Перший підхід - структурний, згідно з яким оцінка становища готельного 

підприємства може бути дана, виходячи зі знання рівня монополізації галузі, тобто 

концентрації виробництва і капіталу, та бар’єрів для компаній, які виступають на 

галузевий ринок.  

До основних перепон на шляху нових конкурентів, як правило, відносять: 

економічність виробництва; ступінь диференціації продукції; абсолютні переваги 

у витратах в існуючих фірм; розмір капіталу, необхідний для організації 

ефективного виробництва.  

Другий підхід у визначенні конкурентоспроможності - функціональний. 

Головну роль тут відіграють економічні показники діяльності готельного 

підприємства: співвідношення «витрати - ціна», завантаження виробничих 

потужностей, обсяги випуску продукції, норма прибутку тощо. У цьому випадку 

предметом аналізу є три головні групи показників. 

У І групу входять показники, які відображають ефективність виробничо-

збутової діяльності готельних підприємств. Показники ІІ групи характеризують 

стан виробничої сфери діяльності компанії, в основному інтенсивність 

використання основного й оборотного капіталу. ІІІ групу утворюють показники, 

пов’язані з фінансовою діяльністю готельних підприємств. Поєднання названих 
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показників характеризує степінь конкурентоспроможності всієї галузі гостинності 

та її окремих підприємств. 

Отже, конкурентоспроможність підприємств сфери гостинності є однією з 

ключових умов їх успішного функціонування та розвитку в сучасному ринковому 

середовищі. Вона характеризує здатність підприємства ефективно задовольняти 

потреби споживачів, забезпечувати високу якість послуг, адаптуватися до змін 

зовнішнього середовища та утримувати стійкі позиції серед конкурентів. 

Особливістю конкурентоспроможності підприємств індустрії гостинності є її 

тісний зв'язок із рівнем сервісу, професіоналізмом персоналу, репутацією закладу, 

впровадженням інноваційних технологій та здатністю формувати позитивний 

клієнтський досвід. В умовах зростання конкуренції та підвищення вимог 

споживачів саме наявність конкурентних переваг дозволяє підприємствам 

забезпечувати довгострокову ефективність діяльності та зміцнювати свої ринкові 

позиції. 

Таким чином, дослідження сутності конкурентоспроможності створює 

теоретичне підґрунтя для подальшого аналізу факторів формування конкурентних 

переваг і розробки заходів щодо підвищення ефективності діяльності підприємств 

сфери гостинності. 

 

 

1.2.  Методи оцінювання конкурентного середовища та аналізу 

конкурентів 

 

Стратегія конкуренції передбачає позиціонування на ринку готельних послуг 

для максимального використання ознак, що відрізняють підприємство від його 

конкурентів. Таким чином, центральним аспектом у формулюванні стратегії є 

ретельний аналіз конкуренції.  

Мета цього аналізу - зрозуміти природу ймовірних змін у стратегії кожного 

конкурента та успіх цих змін, ймовірну реакцію кожного конкурента на комплекс 

здійснених стратегічних заходів інших готельних підприємств, на сукупність змін 
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у галузі та ширші зміни в зовнішньому середовищі.  

 

Рис. 1.2.   Компоненти аналізу конкуренції 

 

Слід зазначити, існує шість показників діагностичні компоненти аналізу 

конкуренції (рис 1.2). Розуміння цих компонентів дозволить передбачити характер 

реакції конкурента, що виділено як ключовий пункт на рисунку 1.2. Більшість 

готельних підприємств розробляють хоча б орієнтовні стратегій і визначають 

сильні і слабкі місця своїх конкурентів. Значно менше уваги приділяється 

розумінню фактичного стимулятора поведінки конкурента -  його майбутніх цілей 

та його припущень стосовно свого власного становища і характеру галузі. Ці 

рушійні фактори набагато важче простежити, ніж фактичну поведінку конкурента, 

хоча вони часто визначають його поведінку в майбутньому. 

Перед обговоренням кожного компонента аналізу конкуренції важливо 

визначити, яких саме конкурентів ми маємо на увазі. Мабуть, слід аналізувати всіх 

значних існуючих конкурентів. Однак інколи важливо згадати й потенційних 
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конкурентів, які можуть вийти на сцену. Прогнозування дій потенційних 

конкурентів є нелегкою справою, проте їх часто можна поділити на такі групи: 

- готельних підприємств, які не увійшли до галузі, сіле можуть досить легко 

подолати вхідні бар’єри; 

- готельних підприємств, для яких перебування в галузі створює очевидну 

синергію; 

- готельних підприємств, для яких конкуренція в галузі є очевидним 

продовженням корпоративної стратегії; 

- клієнти або постачальники, що можуть інтегруватися вертикально чи 

горизонтально. 

Корисно також спробувати передбачити ймовірні випадки злиття або 

придбання чи то серед існуючих конкурентів, чи серед новачків, що входять до 

готельного ринку. Злиття може миттєво зробити слабкого конкурента відомою 

компанією або зміцнити позиції й без того грізного суперника. Прогнозування 

щодо придбання фірм робиться за тією ж схемою, що й прогнозування стосовно 

потенційних конкурентів. Прогнозування цілей придбання в рамках готельної 

галузі може базуватися на відносинах володіння, здатності встигати за майбутніми 

змінами в галузі та, окрім іншого, потенційній привабливості як основі діяльності 

в даній галузі. 

Діагностування цілей конкурентів (а також способу досягнення ними цих 

цілей), тобто перший компонент аналізу конкуренції, є важливим з багатьох 

причин. Знання цілей дозволить передбачити задоволення чи незадоволення 

кожного конкурента своїм становищем та результатами фінансової діяльності і, 

отже, те, наскільки ймовірною є зміна конкурентом своєї стратегії та сили реакції 

на зовнішні чинники (наприклад, діловий цикл) і на дії інших готельних 

підприємств.  

Знання цілей конкурента, крім того, допоможе передбачити його реакцію на 

зміни в стратегії. Хоча найчастіше увага спрямовується на фінансові цілі, загальне 

діагностування цілей конкурента, як правило, включатиме набагато більше 

якісних чинників, наприклад, цілі в показниках ринкового лідерства, технологічне 
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становище, соціальну діяльність тощо. Діагностування цілей слід також 

проводити на багатьох рівнях керівництва. Існують цілі корпоративного 

масштабу, цілі виробничого підрозділу і навіть цілі, які неможливо сформулювати 

для окремих функціональних сфер та ведучих менеджерів. Цілі вищих рівнів 

відіграють певну роль у формулюванні цілей нижчих підрозділів, проте не 

визначають їх повністю. 

Подані нижче діагностичні питання допомагають визначити сьогоднішні та 

майбутні цілі конкурента.  

1. Які поточні результати (зростання збуту, норма прибутку) керівництва 

компанії? Це перше питання дає уявлення про цілі корпоративного керівництва, 

які можна перекласти на мову цілей завоювання частки ринку, ціноутворення, 

вимоги впроваджувати нові готельні послуги. 

 2. Які загальні цілі корпоративної компанії? У світлі цього, якими є вимоги 

корпоративного керівництва до свого підрозділу? 

3. Чи існує загальна стратегія, якою керівництво корпорації скористалося в 

декількох сферах бізнесу і, можливо, втілить її і в майбутньому?  

4. Як конкурент ставиться до ризику? Якщо фінансові цілі найчастіше 

зводяться до прибутковості, становища на ринку (частки ринку), темпів росту та 

бажаного рівня ризику, як конкурент збалансовує ці чинники? 

5. Чи має конкурент економічні і неекономічні організаційні цінності чи 

переконання, що поділяються всіма чи лише старшим керівництвом і мають 

великий вплив на його цілі? Чи прагне конкурент стати ринковим лідером, діячам 

галузі, фірмою-одинаком або лідером у технології? Чи відповідає традиціям або 

історії фірми наслідування конкретної стратегії чи функціональної політики, що 

перетворилося в мету фірми? Чи має вона уподобання щодо місця розташування? 

6. Якою є організаційна структура конкурента? Як структура фірми 

розподіляє відповідальність та владу в таких ключових питаннях, як розподіл 

ресурсів, ціноутворення та зміни в товарі?  

7. Якими є системи контролю та стимулюванні? Яку платню отримують 

працівники підприємства-конкурента? Якими показниками регулярно 
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вимірюється діяльність фірми? Всі ці речі, які хоча іноді й важко розпізнати, дають 

важливе уявлення про те, що конкурент вважає найважливішим, і про те, як 

менеджери конкуруючої фірми реагуватимуть на події. 

8. Наскільки очевидною є одностайність серед керівництва готельного 

підприємства щодо майбутніх напрямків роботи? Чи не переслідують різні групи 

менеджерів різні цілі? Якщо так, то при зміні керівництва компанією це може 

призвести до раптових змін у стратегії. І, навпаки, одностайність може привести 

до стабільності і навіть упертості в несприятливих умовах. 

Аналіз цілей конкурентів є вирішальним, оскільки він допомагає готельному 

підприємству стратегічних заходів, що можуть спровокувати запекле 

протистояння з конкурентом, якому готель заважатиме досягти ключових цілей. 

Другим вирішальним компонентом аналізу конкуренції є визначення 

припущень кожного конкурента. Вони поділяються на дві головні категорії: 

- припущення конкурента щодо самого себе; 

- припущення конкурента щодо галузі та інших компаній у галузі. 

Кожне готельне підприємство функціонує, спираючись на перелік припущень 

щодо своєї власної ситуації. Наприклад, вона може розглядати себе, лідер галузі, 

як низько затратний виробник, як готель з найкращим персоналом тощо. Такі 

припущення стосовно свого становища вкажіть на те, як поводиться готельне 

підприємство та як вона реагуватиме на події. Якщо готельне підприємство 

розглядає себе, наприклад, як виробника з малими витратами, вона може прагнути 

випередити інший готель, що демпінгує, власним зниженням цін. 

Припущення конкурента щодо своєї власної ситуації можуть відповідати 

дійсності або й ні. В останньому випадку вони можуть створити зручну нагоду для 

стратегічного ходу. Якщо, всупереч дійсності, конкурент вважає, що його товари 

користуються найбільшою прихильністю споживачів, то провокаційне зниження 

цін може виявитися зручною нагодою для здобуття позиції. Конкурент цілком 

може відмовитися наслідувати зниження цін, упевнений, що це особливо не 

вплине на його частку ринку, а поки він усвідомить хибність свого припущення, 

його ринкове становище значно похитнеться. 
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Вивчення різних припущень може допомогти визначити відхилення чи «сліпі 

плями», що можуть завадити менеджерові правильно бачити своє оточення. «Сліпі 

плями» - це сфери, де конкурент або зовсім не помітить важливості подій (таких, 

як стратегічний хід), витлумачить їх неправильно або відреагує на них із 

запізненням. Виділення цих «сліпих плям» допоможе фірмі ідентифікувати ходи з 

нижчою ймовірністю негайної відсічі і ті, де відсіч не матиме особливого успіху. 

Визначити припущення конкурентів, а також сфери, де вони, ймовірно, не 

виявляться цілком об’єктивними чи реалістичними, допоможуть такі питання: 

1. Що конкурент, ймовірно, думає про своє відносне становище - свої витрати, 

якість товарів, технологічні інновації та інші ключові аспекти його бізнесу? Що 

він вважає своїми сильними та слабкими місцями? Чи відповідають його 

припущення дійсності? 

2. Чи користується конкурент міцною історичною або емоційною 

ідентифікацією з конкретними товарами чи конкретною функціональною 

політикою, такою як підхід до дизайну товару, прагнення поліпшити якість товару, 

місце розташування виробництва, торговельна політика, організація розподілу 

тощо? 

3. Чи існують культурні, регіональні та національні відмінності, що 

впливають на спосіб, у який конкуренти сприймають та оцінюють події?  

4. Що конкурент думає про майбутній попит на товар і про значущість 

тенденцій, які існують у галузі? Чи схильний конкурент недооцінювати 

важливість певних тенденцій? Чи вірить він, наприклад, що галузь 

концентрується, в той час, як відбувається протилежне? Відповіді на ці питання 

дають перше уявлення про те, навколо чого може будуватися стратегія. 

5. Що конкурент думає про цілі та можливості свого конкурента? Як він 

поставиться до деяких з них - переоцінить чи недооцінить їх? 

6. Чи схильний конкурент вірити в «традиційну мудрість», чи в історичні 

правила великого пальця та загальногалузеві підходи, що не відбивають нових 

умов на ринку?  

Третім компонентом діяльності конкурента є виведення висновків про 
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поточну стратегію кожного конкурента. Стратегію конкурента, як правило, 

доцільно уявити як перелік основних оперативних прийомів у кожній 

функціональній сфері готельного бізнесу, а також як прагнення конкурента 

пов’язати ці функції.  

Дослідження стратегій на корпоративному рівні передбачає виявлення 

відповідності їх завданням підприємства залежно від мети конкурентної позиції на 

ринку готельних послуг. Таким чином: 

- стратегія лідера має забезпечити першість у зміні цін, упровадженні на ринок 

нової продукції; 

- стратегія ведення має забезпечити слідкування за лідером без прагнення 

досягти становища лідера; 

- стратегія претендентів на лідерство передбачає прагнення підприємств стати 

лідерами, при цьому вони мають атакувати значну частину ринку, яку займає 

лідер, оновлюючи при цьому товар, широко рекламуючи свої товари, 

здійснюючи гнучке ціноутворення; 

- стратегія новачків на ринку передбачає пошук своєрідної ніші, що 

прибуткова для підприємства і не викликає зацікавленості більшості 

конкурентів. 

Реалістична оцінка спроможностей кожного конкурента є остаточним 

діагностичним кроком в його аналізі.  Цілі,  припущення та поточна стратегія 

конкурента впливатимуть на ймовірність, час, природу та інтенсивність його 

реакцій. Слабкі та сильні місця конкурента визначатимуть його спроможність 

зробити чи відреагувати на перший стратегічний хід і пристосуватися до зовнішніх 

умов чи умов галузі. 

Далі слід приділити увагу основним спроможностям: 

- якими є спроможності конкурента в кожній функціональній сфері? У якій 

сфері він діє найкраще? В якій найгірше? 

- чи стаються якісь зміни в можливостях конкурента у міру дозрівання його 

бізнесу? Поглиблюватимуться чи стиратимуться ці зміни з часом? 

Наступний критерій - це здатність до зростання: 
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- зростатимуть чи падатимуть спроможності конкурента в міру зростання 

фірми? В яких сферах? 

- якою є спроможність конкурента до зростання в показниках кількості 

працівників, навичок та потужності підприємства? 

- яким є стабільне зростання конкурента у фінансових показниках? Чи може 

саме це готельне підприємство збільшити частку ринку? Наскільки чутливе 

її стабільне зростання до збільшення зовнішнього капіталу? До досягнення 

добрих фінансових результатів у нетривалому періоді? 

Важливим також є здатність реагування, а саме яка здатність конкурента 

швидко реагувати на ходи інших фірм чи розпочати швидкий наступ? Це 

визначатиметься такими факторами:  

- незадіяні грошові резерви; 

- можливість одержати позики;  

- незавантажені виробничі потужності;  

- ще не впроваджені, але вже готові нові послуги. 

Наступним критерієм є здатність адаптуватися до змін:  

- якими є фіксовані та змінні витрати конкурента? Яка вартість його 

невикористаних виробничих потужностей? Ці чинники впливатимуть на 

ймовірну реакцію конкурента на зміну. 

- якою є здатність конкурента адаптуватися та реагувати на змінені умови в 

кожній функціональній сфері? Наприклад, чи може конкурент адаптуватися 

до: 

- конкуренції за рівнем витрат; 

- створення нових товарів; 

- конкуренції у сфері сервісу; 

Чи може конкурент відреагувати на ймовірні екзогенні події, такі як 

- стабільно високий темп інфляції; 

- технологічні зміни; 

- економічний спад; 

- найімовірніші форми урядової регуляції, що вплинуть на цей бізнес? 
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- Чи існують для конкурента вихідні бар’єри, які утримуватимуть його від 

згортання своїх ділових операцій? 

Відповіді на ці питання щодо конкурентів створюють величезну потребу в 

інформації. Така інформація про конкурентів може надходити з багатьох джерел: 

опубліковані в пресі звіти, розмови менеджерів компанії-конкурента з аналітиками, 

ділові видання, торговий персонал, спільні з конкурентами покупці чи 

постачальники фірми, дослідження товарів конкурента, оцінки становища 

інженерним персоналом фірми, дані, ретельно зібрані в розмовах із менеджерами 

чи іншими службовцями, що раніше працювали в конкуруючій компанії тощо. 

Джерела інформації детальніше описано на рисунку 1.3. 

 

Рис. 1.3.   Функції системи дослідження конкуренції 

 

Нагромадження даних для поглибленого аналізу, очевидно, вимагатиме 

більшого, ніж просто важкої праці. Ефективність потребує організованого 

механізму -  певного типу системи дослідження конкурента, щоб гарантувати 

ефективність процесу. Елементи системи дослідження конкурента можуть 
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змінюватися залежно від потреб конкретного готелю, що випливають із специфіки 

галузі, можливостей її персоналу, а також інтересів та здібностей її керівництва.  

На рисунку 1.3 подано схему функцій, необхідних для розробки даних 

поглибленого аналізу конкуренції, а також деякі можливості здійснення кожної з 

цих функцій. У деяких компаніях усі ці функції може ефективно виконувати одна 

особа, проте це видається швидше винятком, аніж правилом. 

Існують численні джерела первинних та вторинних даних, і свій внесок, як 

правило, може зробити багато працівників компанії. Більше того, нагромадження, 

систематизація, обробка та обговорення цієї інформації в ефективний спосіб, як 

правило, не під силу одній людині. 

Кожну функцію можна виконувати кількома різними способами, як показано 

на рисунку. Подані варіанти вибору охоплюють діапазон ступенів глибини та 

повноти аналізу. Невелика фірма може й не мати коштів чи персоналу для 

проведення глибокого аналізу, тоді як компанія, що прагне зрозуміти політику 

основних конкурентів, очевидно, займатиметься такою діяльністю. Який би був 

рівень глибини аналізу, важливість комунікативної функції неможливо 

переоцінити. Збирання інформації є марнуванням часу, якщо ця інформація не 

використовується у формулюванні стратегії, і потрібен творчий підхід, щоб подати 

цю інформацію в стислій та чіткій формі керівному складі компанії. 

 

 

1.3.  Конкурентні переваги підприємств готельного бізнесу: сутність, 

види та джерела формування 

 

В історичному аспекті теорія конкурентних переваг прийшла на зміну теорії 

порівняльних переваг. Порівняльні переваги, що лежать в основі 

конкурентоспроможності країни чи підприємства, визначаються наявністю та 

використанням факторів виробництва, таких як трудові, сировинні ресурси, 

капітал, інфраструктура і т. ін [36,41-42]. Але по мірі розвитку технологічних 



25 

 

інновацій та глобалізації бізнесу змінюється структура міжнародної конкуренції та 

на зміну порівняльним перевагам приходить нова парадигма - конкурентні 

переваги. Це означає наступне: 

- переваги перестали бути статичними, вони змінюються під впливом 

інноваційного процесу (змінюються технології виробництва, методи 

управління, способи доставки та збуту продукції і т. д.). Тому, для утримання 

конкурентних переваг необхідне постійне впровадження нововведень. 

- глобалізація бізнесу змушує компанії враховувати національні та міжнародні 

процеси. 

- держава, територія розглядаються як основа стратегії компанії, а не лише як 

місце, де компанія реалізує свою діяльність. 

Далі дамо визначення конкурентних переваг - сильні сторони підприємства, 

якщо вони забезпечують перевагу над конкурентами і є дуже важливими для 

цільового ринку. 

В теоретичному аспекті виділяють три основні конкурентні переваги [23]: 

- організаційні; 

- функціональні; 

- основані на взаємовідносинах із зовнішнім середовищем. 

До організаційних переваг належать:  

- досвід маркетингової діяльності;  

- організаційна структура управління маркетингом,  

- умови ефективної взаємодії маркетингової служби з іншими структурними 

підрозділами і т. д. 

Функціональні переваги охоплюють показники діяльності в функцій 

маркетингу:  

- знання споживачів, їхніх запитів і переваг у розрізі цільових ринків 

(сегментів);  

- конкурентоспроможність товарів, ефективний розподіл, ефективна збутова 

політика, гнучка політика цін, дійова комунікаційна політика і тощо. 

Переваг, основаних на відносинах із зовнішнім середовищем, можна досягти, 
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якщо сформовані відносини оптимальної взаємодії із чинниками як 

макросередовища (політичними, організаційними, економічними структурами, 

соціальними органами та іншими), так і чинниками мікросередовища 

безпосереднього оточення (споживачами, постачальниками, маркетинговими 

посередниками, всілякими контактними аудиторіями і под.). 

Конкурентні переваги готельного підприємства - це ті матеріальні і 

нематеріальні активи, а також сфери діяльності, які стратегічно важливі для 

підприємства і дають йому можливість перемагати у конкурентній боротьбі [19]. 

Такими матеріальними активами у готельного підприємства є матеріальні та 

фінансові ресурси, а саме: основні, оборотні фонди, грошові кошти та інше. До 

нематеріальних активів готельного підприємства відносять якісні характеристики 

діяльності підприємства: імідж, досвід та кваліфікацію персоналу, гнучку систему 

управління та інше.  

Згідно з іншим теоретичним підходом, конкурентні готельного підприємства 

переваги поділяють на дві групи: переваги «нижчого» і «вищого» рівня.  

Переваги «нижчого рівня» готельного підприємства базуються на вартості і 

достатності факторів виробництва і не є наслідком цілеспрямованої діяльності 

підприємства. Для готельного підприємства переваги «нижчого рівня» можуть 

бути: дешева робоча сила, забезпеченість туристсько-рекреаційними ресурсами; 

переваги, зумовлені близькістю географічного розташування готельного 

підприємства до туристсько-рекреаційних природних чи штучно створених 

ресурсів та ін.  

Переваги «вищого» рівня є наслідком цілеспрямованої діяльності готельного 

підприємства, пов’язані з високими витратами і не можуть бути легко відтворені 

конкурентами (для готельного підприємства це можуть бути нові технології 

обслуговування туристів, просування готельної послуги до споживачів та ін). На 

відміну від конкурентних переваг «нижчого» рівня, вони мають більш стійкий 

характер. 

Розрізняють як природні переваги, спричинені сприятливими кліматичними 

умовами та наявністю ресурсів для розвитку того чи іншого виду туризму, так і 
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набуті переваги, обумовлені технологією обслуговування, наявністю створених 

унікальних об’єктів. 

Серед сукупності переваг готельного підприємства необхідно виділити також 

конкурентні переваги туристського продукту, під якими слід розуміти наявність у 

продукті характеристик чи властивостей, що надають йому переваги над 

продуктами фірм-конкурентів. Конкурентні переваги туристського продукту 

можна поділити на два основні  види: аксіологічні та економічні. Аксіологічна 

конкурентна перевага характеризує здатність турпродукту задовольняти певні 

потреби, інтереси і прагнення клієнтів. Економічна конкурентна перевага  

характеризує сукупність витрат на виробництво і реалізацію туристичного 

продукту, які, виражені грошовій формі, утворюють його вартість. 

Серед ключових факторів успіху розрізняють технологічні, виробничі, 

управлінські, маркетингові тощо [38]. 

Можливі технологічні ключові фактори успіху готельного підприємства - це 

високий науково-дослідницький потенціал; схильність до виробничої та 

продуктової інноваційної діяльності. 

Виробничі ключові фактори успіху готельного підприємства - це повне 

використання виробничого ефекту масштабу й ефекту освоєння; висока якість, 

оптимальне використання виробничих потужностей, доступ до необхідних 

постачальників і наявність висококваліфікованих кадрів; висока продуктивність 

праці, необхідна виробнича гнучкість. 

Управлінські ключові фактори успіху готельного підприємства - це високий 

професійний рівень персоналу; націленість на якість; значний дизайнерський 

потенціал; вміння швидко виводити товар на ринок; здатність оперативна 

реагувати на зміни зовнішнього середовища; наявність управлінського досвіду. 

Маркетингові ключові фактори успіху готельного підприємства - це повне 

використання маркетингового ефекту масштабу й освоєння; добре підготовлений 

торговельний персонал; високий рівень післяпродажного обслуговування; 

широкий асортимент; привабливе оформлення; потужна мережа оптових 

дистриб’юторів (дилерів); наявність «вигідних місць»; існування недорогих 
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роздрібних торговельних організацій, належних компанії; оперативне постачання 

продукції; низькі витрати на збут. 

Інші ключові фактори успіху готельного підприємства - це потужна 

інформаційна система; хороший імідж; вигідне територіальне розташування; 

доступ до фінансових ресурсів; вміння захищати інтелектуальну власність. 

Конкурентні переваги готельного підприємства можуть мати різноманітні 

форми в залежності від специфіки галузі, товару, ринку. При визначенні 

конкурентних переваг готельного підприємства важливо орієнтуватися на запити 

споживачів та переконатися в тому, що ці переваги сприймаються ними як такі. 

Інакше, може виявитися, наприклад, що готельного підприємства вважає себе 

відомим на місцевому ринку і не витрачає засобів на рекламу, а споживачі не 

володіють інформацією про це підприємство. Така ситуація є характерною для 

багатьох готельного підприємства. 

Головна вимога готельного підприємства - відмінність від конкурентів 

повинна бути реальною, виразною, суттєвою. Б. Карлоф відзначає, що, «на жаль, 

дуже легко заявити про наявність у себе конкурентних переваг, не перевіривши, чи 

відповідають ці переваги потребам клієнтів. В результаті, з’являються товари з 

вигаданими перевагами» [11]. Готельне підприємство повинна мати декілька 

(чотири-п’ять) конкурентних переваг, котрі необхідно захищати.  

Слід зазначити, що конкурентні переваги готельного підприємства в галузі 

визначаються також широтою цільового ринку. Тому перед обранням однієї із 

загальних стратегій готельного підприємства повинне виявити ряд обмежуючих 

факторів: 

- асортиментний набір продуктів, котрий воно буде виробляти, а також тип 

потенційних покупців; 

- канали розподілу продукції; 

- регіон, в якому воно буде продавати продукцію, а також ряд суміжних 

галузей, в яких воно збирається конкурувати. 

При цьому готельного підприємства може вибрати масовий ринок чи вузьку 

ринкову нішу. Комбінуючи цільові ринки з основними стратегіями, готельного 
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підприємства розширює сферу вибору стратегії. Коли стратегії мінімізації витрат 

та диференціації продукції націлені на масовий ринок, вони називають лідерством 

у витратах та диференціацією продукції відповідно. Але коли ці ж стратегії 

спрямовані на ринкову нішу, вони називаються фокусуванням. Вибір конкретної 

стратегії конкуренції суттєво залежить від стратегічного потенціалу підприємства 

та можливостей розширення його ресурсів. Саме внутрішнє середовище 

підприємства у великій мірі визначає можливість виконання обраної стратегії. 

Залежно від числа і важливості конкурентних переваг Бостонська 

консультаційна група (БКГ) розробила нову матрицю БКГ [31], відповідно до якої 

виділила чотири види ринків (рисунку 1.4). 

 

 

 

Рис.  1.4.  Нова матриця Бостонської консультативної групи 
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На спеціалізованому ринку є багато можливостей для отримання 

конкурентних переваг, які є дуже важливими. На такому ринку ринкова частка не 

грає вирішальної ролі, а найбільше значення має ринкова частка у певному сегменті 

цього ринку. Високий рівень рентабельності на такому ринку визначає відповідний 

рівень диференціації і спеціалізації підприємства за умови задоволення запитів 

цільових споживачів. 

Фрагментарний ринок також дає багато можливостей для досягнення 

конкурентних переваг, однак їхня важливість незначна, тому істотної конкурентної 

переваги не забезпечує, незалежно від розміру підприємства і його ринкової частки. 

Такий ринок надає можливість співіснувати багатьом невеликим підприємствам з 

різними рівнями рентабельності. 

На місткому ринку конкурентних переваг мало, але їхня важливість забезпечує 

значну конкурентну перевагу. Рентабельність підприємства залежить у цьому разі 

від його ринкової частки і розміру. 

Глухий (сліпий) ринок характеризується невеликою кількістю незначних 

конкурентних переваг. Високу рентабельність на такому ринку не забезпечують ні 

досвід, ні ефект економії на масштабах виробництва. 

Отже, нова матриця БКГ дозволяє розробити стратегічні рекомендації 

відносно вигляду і форми конкурентних переваг на різних видах ринків. 

Конкурентних переваг домагаються шляхом розробки і реалізації відповідних 

конкурентних стратегій. 

Відмітимо, що конкурентні переваги не є вічними, вони завойовуються та 

утримуються тільки при постійному удосконаленні всіх сфер діяльності, що є 

трудомісткі та, як правило, дороговартісним процесом.  

Можливості збереження конкурентних готельного підприємства переваг 

залежать від ряду факторів . 

1. Джерела конкурентних переваг готельного підприємства. При цьому 

конкурентні переваги поділяються на два види: 

- переваги високого рангу (пов’язані з наявністю у компанії високої репутації, 

кваліфікованого персоналу, патентів, розвинутим маркетингом, що базується 
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на використанні новітніх технологій, сучасним менеджментом, 

довгостроковими зв’язками з покупцями і т.д.) довше зберігаються та 

дозволяють досягати більш високої прибутковості; 

- переваги низького рангу (пов’язані з наявністю дешевої робочої сили, 

доступністю джерел сировини і т. д.) не настільки стійкі, так як можуть бути 

скопійовані конкурентами. 

2. Очевидність джерел конкурентних переваг готельного підприємства. При 

наявності певних джерел переваг (дешева сировина, певна технологія, залежність 

від конкретного постачальника) зростає ймовірність того, що конкуренти 

намагатимуться позбавити готельне  підприємство цих переваг. 

3. Інновації. Для утримання лідируючого положення готельного підприємства 

строки впровадження інновацій повинні принаймні дорівнювати строкам їх 

можливого повторення конкурентами чи бути коротшими. Інноваційний процес 

дозволяє готельним підприємствам  переходити до реалізації конкурентних переваг 

більш високого рангу та збільшувати кількість їх джерел. 

4. Відмова готельного підприємства  від наявної конкурентної переваги для 

отримання нової. Відмова від конкурентної переваги важлива для реалізації 

стратегії, так як створює бар’єри для імітаторів. На думку М. Портера, введення 

поняття «відмова від конкурентної переваги» добавляє новий вимір до визначення 

стратегії. Суть стратегії міститься у визначенні того, що не треба робити, в 

мотивувальній відмові від преваги в конкурентній боротьбі [10]. 

Таким чином, для збереження чи, навпаки, зміни конкурентних переваг у 

зв’язку із змінами конкурентного середовища та уподобань споживачів необхідним 

є постійний моніторинг дій конкурентів та відслідковування змін споживацьких 

смаків. 
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РОЗДІЛ  2 

АНАЛІЗ КОНКУРЕНТНИХ ПЕРЕВАГ ГОТЕЛЬНОГО КОМПЛЕКСУ   

«ПИСАНКА»  

 

2.1. Характеристика та оцінка ринкових позицій готельного комплексу 

«Писанка» 

Готельний комплекс «Писанка» є одним із відомих закладів розміщення 

міста Коломия Івано-Франківської області. Підприємство розташоване в 

центральній частині міста за адресою: проспект В'ячеслава Чорновола, 41, що 

забезпечує зручний доступ до основних культурно-історичних пам'яток, 

транспортної інфраструктури та об'єктів туристичного інтересу (Додаток А). 

Готель «Писанка» функціонує як сучасний заклад розміщення та надає 

широкий спектр послуг для туристів, ділових мандрівників і гостей міста. 

Номерний фонд підприємства складається з 24 номерів різних категорій, 

обладнаних відповідно до стандартів тризіркового готелю. До послуг гостей 

пропонуються комфортні умови проживання, безкоштовний Wi-Fi, цілодобова 

стійка реєстрації, ресторанне обслуговування та інші супутні послуги. 

Вигідне розташування готелю «Писанка» поблизу Музею писанкового 

розпису та інших туристичних об'єктів Коломиї сприяє формуванню стабільного 

попиту на його послуги як серед українських, так і серед іноземних туристів. 

Завдяки цьому підприємство займає помітне місце на локальному ринку готельних 

послуг. 

Основними напрямами діяльності готельного комплексу є надання послуг 

тимчасового розміщення, організація харчування гостей, інформаційне та сервісне 

обслуговування туристів. У своїй діяльності підприємство орієнтується на 

забезпечення високої якості обслуговування, комфортності перебування та 

задоволення потреб різних категорій споживачів. 

Товариство з обмеженою відповідальністю готель «Писанка» було засноване 
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20 березня 2001 року. Готель «Писанка» розташований в місті Коломиї 1,5 км від 

залізничного вокзалу і 500 метрів від автовокзалу . 

Ліцензія готелю «Писанка» видана на такі види діяльності:  

- готельне господарство туризм 

- громадське харчування недержавних організацій  

- транспортно-експедиційні послуги  

- роздрібна торгівля недержавних організацій 

- оптова торгівля недержавних організацій 

Готель «Писанка» - це своєрідний невеликий готель в м. Коломия, який 

знаходиться в центрі міста. Готель «Писанка» відповідає таким вимогам: при вході 

з світловою рекламою з назвою готелю, під’їзні шляхи та підходи до готелю, а 

також  навколишня територія впорядковані, озеленені та достатньо освітлені. 

Центральний вхід з козирком від атмосферних опадів, є окремий службовий вхід 

для обслуговуючого персоналу. В готелі є автостоянка, яка цілодобово 

охороняється, при вході і на сходових клітках встановлені відеокамери, яка дають 

змогу охороні і адміністратору слідкувати за порядком в готелі і на його території. 

Всі номери готелю вирішені в сучасному європейському стилі, озеленені. В 

кожному номері є телевізор, підключений до системи кабельно-супутникового 

телебачення (Додаток Б). 

Комфортабельність готелю «Писанка» впливає на асортимент послуг і 

організацію їх надання. Із збільшенням комфорту збільшується кількість 

працівників на одного гостя готелю, змінюється технологія надання послуг. 

Тип підприємства готель «Писанка» визначає набір і асортимент послуг. Отже, 

призначення готелю відіграє дуже велику роль у формуванні набору послуг і 

організації обслуговування. 

Надання додаткових послуг в готелі «Писанка», визначається, як рівень 

комфорту готелю, так і його спеціалізацією. Надання додаткових послуг в готелі  

Писанка здійснюється наданням їх у номері й у спеціалізованих приміщеннях або 

інших приміщеннях готелю. Послуги в номерах визначаються їх оснащеністю 

(кабельне, супутникове ТБ, міні-бар,  фен та інші). 
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Найбільш поширеними додатковими послугами в номері готелю «Писанка» є 

прання, чищення, прасування одягу; чищення взуття; замовлення обіду або вечері, 

газет, квітів; виклик швидкої допомоги, які присутні в готелі  Писанка. 

В готелі «Писанка» басейну, сауни, фітнес - клубу немає. Технологічна 

операція «Надання додаткових послуг» визначається наявністю інформації про 

послуги і включає прийом замовлення на послугу по телефону, виконання 

замовлення, включення оплати послуги в основний рахунок (або оплату за місцем 

надання послуги), проведення розрахунків при виїзді. 

У готелі «Писанка» повинно бути якісне устаткування, системи 

водопостачання, енергозбереження, опалення, вентиляції, рівня санітарної безпеки, 

технічного оснащення номерів, додаткових приміщень, кухні, навколишньої 

території тощо. Стандарти передбачають наявність у готелях починаючи з 

категорії, стаціонарного аварійного генератора для постійного забезпечення 

електроенергією готельних служб (ліфти, холодильники та ін.), на все це 

неприсутнє даному готелі  Так, як для України це особливо актуально у зв’язку з 

проблемами енергозабезпечення в регіонах, де можливе відключення 

електроенергії. Особливу увагу приділяють питанням обслуговування туристів з 

особливими потребами.  

Для ефективного функціонування  готель «Писанка» постійно проводить 

маркетингові дослідження для підвищення якості послуг, які надаються клієнтам 

«Готелі- Писанка». Прикладом є анкета, яка видавалась кожному клієнтові для 

ознайомлення на протязі січня місяця цього року. Зміст цієї анкети був 

спрямований та те, щоб показати, чи задовольняє клієнтів обслуговування в готелі. 

На основі даних анкетування, були зроблені висновки і впроваджені нові страви на 

сніданки розширений асортимент страв. 

На основі маркетингових досліджень також визначаються ціни на проживання 

в готелі «Писанка», на харчування, додаткові послуги. 

Для того, щоб визначити стан підприємства на ринку готельних послуг      м. 

Коломия,  проведемо аналіз  складових середовища, в якому функціонує    готель 

«Писанка».  
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Аналіз внутрішнього середовища готель «Писанка». Внутрішнє середовище 

готель «Писанка» містить містить п’ять складових: цілі, структуру, завдання, 

технологію та персонал, тобто те, що характеризує виробничий цикл і потребує 

уваги керівника. 

Розглянемо їх основні характеристики та взаємозв’язок в готелі «Писанка». 

Ціль - конкретний кінцевий стан, або бажаний результат, якого прагне досягти 

група, працюючи разом. Основна ціль компанії, її місія  - полягає у наданні послуг 

розміщення, проживання, харчування в готелі «Писанка»  та отримання від цього 

прибутку.  

На нашу думку таке формулювання не є досить вдалим, оскільки більше 

висвітлює напрямки ніж основні пріоритети діяльності готелю. Саме тому місію 

готель «Писанка» пропоную сформулювати наступним чином: «Ми працюємо, щоб 

запропонувати нашим клієнтам виняткове обслуговування і комфорт для 

задоволення будь-яких смаків та та запитів з метою створення максимально 

зручних для клієнтів умов, намагаємося, щоб єдиним сюрпризом для наших гостей 

були приємні несподіванки». 

Місія готель «Писанка» досягається шляхом реалізації цілей і під цілей. У 

процесі постановки цілей для всіх рівнів управління необхідно врахувати, що вони 

повинні бути чітко сформульованими, вимірюваними, визначеними за часом та 

знаходитися  в межах досягнення. Для готелюю «Писанка» місія може бути 

досягнута за допомогою наступних цілей: 

- закріпити та розширити існуючі позиції на ринку; 

- залучити нових посередників; 

- посилити стимулюванні продажів, у тому числі за допомогою рекламної 

кампанії; 

- збільшити прибуток на 7%; 

- зменшити витрати на 9%; 

- удосконалити систему контролю якості. 

На кожному рівні керування ціль готелю «Писанка» необхідно перетворювати 

в конкретні допоміжні завдання. Для  їх вирішення необхідно розробляти  
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відповідні оперативні плани. Кожен працівник повинен отримати певне завдання і 

відповідати за його виконання. Основним завданням економічної діяльності готелю 

«Писанка» є: створення туристичного продукту; формування ринку туристичних 

послуг; вдосконалення інфраструктури туризму; надання туристичних послуг; 

розвиток внутрішнього та іноземного туризму. 

Наступним складовим елементом внутрішнього середовища готелю 

«Писанка» є організаційна структура, що представляє собою сукупність логічних 

взаємозв'язків рівнів управління та функціональних областей, побудованих у 

певній формі. 

Організаційна структура готелю «Писанка» зображена на рис.2.1. Як бачимо, 

вона належить до лінійного-функціонального  типу організаційної структури і 

характеризується концентрацією всього комплексу функцій управління та 

вироблення управлінських дій в одній ланці управління..  

Рис. 2.1.  Організаційна структура готелю «Писанка» 

Підприємство готель «Писанка» очолює директор, що організовує всю роботу 

підприємства та трудового колективу. Він представляє підприємство і несе повну 
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відповідальність за його стан і діяльність в усіх установах і організаціях, 

розпоряджається майном готелю «Писанка», укладає договори, видає накази по 

підприємстві, відповідно до трудового законодавства приймає і звільняє 

працівників, застосовує міри заохочення і накладає стягнення на працівників 

підприємства, відкриває в банках рахунки підприємства. 

Розглянемо більш детальніше технологію надання послуг в готелі «Писанка». 

Основними технологічними складовими готелю «Писанка» є технологічні 

процеси, що включають технологічні цикли, технологічні операції та технологічні 

елементи. Основний технологічний процес готелю «Писанка» - надання ночівлі. 

Перш, ніж надати туристу послугу проживання в готелі «Писанка», потрібно 

підготувати номери і житловий поверх в цілому. Процес експлуатації житлового 

поверху включає в себе технологічні цикли, які поділяються на основні, 

обслуговуючі, допоміжні. 

Основні технологічні цикли готелю «Писанка» визначають підготовку 

житлових приміщень до розміщення гостей. Ця діяльність здійснюється службою 

покоївок, форма організації якої в готелі «Писанка» є індивідуальною.  Покоївки 

працюють з 8 год ранку до 17 год  з одногодинною обідньою перервою.  Технологія 

гостинності готелю «Писанка» в основному технологічному циклі визначає якість 

підготовки номерів до заселення, якість і культуру обслуговування, рівень 

кваліфікації персоналу. 

Обслуговуючі технологічні цикли готелю «Писанка» включають в себе процес 

прибирання жилих номерів, які виконуються згідно технологічних стандартів. Суть 

цих стандартів в тому, щоб провести підготовку житлового поверху правильно, 

послідовно і якісно. 

Перед початком роботи покоївка готелю «Писанка» повинна одягнути чистий 

спецодяг, перевірити наявність прибирального інвентаря і матеріалів, отримати від 

адміністратора завдання на виконання притиральних робіт, отримати в білизняній 

необхідну кількість  рушників і чистої білизни, взяти необхідну кількість 

рекламного матеріалу, укомплектувати візок покоївки, отримати ключі від номерів. 
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Прибирання готелю «Писанка» починається з номерів, що звільнились після 

виїзду гостей. Поточне прибирання номеру виконується щоденно за час відсутності 

гостя або з його дозволу. Воно проводиться при напіввідкритих дверях з 

підвішеною на дверній ручці табличкою. Поточне прибирання аналогічно 

технологічному процесу «Прибирання жилого номеру». Технологічна операція 

«Проміжне прибирання» проводиться в номерах занятих проживаючими в другій 

половині дня. Технологічна операція в готелі «Писанка» «Генеральне прибирання» 

проводиться один раз в 7-10 днів.  

Основний технологічний процес виробництва готельних послуг в готелі 

«Писанка» визначається традиційним гостьовим циклом прибуття-проживання-

виїзд, що має замкнуту систему. Основний технологічний цикл здійснюється в 

контактній зоні вестибюля. 

Технологічний цикл «Прийом гостя» в готелі «Писанка» включає в себе:  

зустріч гостя, перевірка наявності і чинності документів, візи. Технологічні 

операції основного технологічного циклу «Реєстрація документів» включають 

оформлення документів на проживання – заповнення анкети, звірка даних, 

оформлення і видача візитної картки. 

 Після того, як гості готелю «Писанка» оформили всі необхідні документи, 

провели оплату і поселились в номері, наступає технологічний цикл проживання. 

Обслуговуючий персонал повинен готелю «Писанка» забезпечити усі умови для 

проживання гостя, створити необхідний мікроклімат затишку, відпочинку, 

забезпечити увагою гостя, надавати додаткові послуги якісно і в повному обсязі. 

Завершальним етапом - є організація виїзду, в якій приділяється увага 

контролю за виїздом, порядку оформлення виїзду, роботі з багажем. 

Вищенаведені складові внутрішнього середовища готелю «Писанка», та й 

взагалі сама діяльність готелю «Писанка» на належному рівні  буде неможлива 

вразі відсутності на підприємстві кваліфікованого персоналу. Відносно персоналу 

організації та її кадрового потенціалу необхідно передбачити як поведе себе 

конкретна людина в даній ситуації. З цією метою враховують її здібності, 

обдарованість, схильність до певної діяльності, потреби, сподівання, сприйняття, 
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ставлення, точку зору. До персоналу готелю «Писанка» ставляться високі вимоги 

до відповідної кваліфікації і професійного досвіду. Загалом його можна 

охарактеризувати як відповідальний, продуктивний, згуртований, проте 

недостатньо організований та мотивований, ціленаправлений.  

Праця персоналу готелю «Писанка» характеризується безперервним графіком 

роботи, нерівномірністю навантаження впродовж року, місяця, тижня, дня. 

Чисельність обслуговуючого персоналу готелю «Писанка» залежить не від обсягу 

послуг, що надаються, а від місткості готелю. 

Працівники готелю «Писанка» у своїй діяльності виконують роботу, пов’язану 

із постійною нервовою, розумовою напругою та значними фізичними 

навантаженнями. Процес обслуговування потребує особливої чіткості та високого 

організаційного забезпечення, який повинен забезпечити максимальні зручності 

для проживаючих і високий рівень культури обслуговування. 

Важливим показником, що характеризує ефективність використання трудових 

ресурсів у готелю «Писанка» є ключові показники ефективності. Рівень ключові 

показники ефективності праці в готелю «Писанка» залежить від таких факторів: 

обсягу реалізованих послуг та їх структури, розмаїття асортименту, рівня 

механізації праці та іншого. Продуктивність праці підвищується за рахунок 

інтенсивних факторів, запровадження технологій, механізації ручної праці, 

суміщення професій, скорочення витрат робочого часу, підвищення кваліфікації та 

прогресу рівня фахівців готельного господарства, вдосконалення окремих операцій 

та виробничо-експлуатаційних процесів в цілому, підвищення матеріальної 

зацікавленості у результаті вивчення та впровадження передового вітчизняного та 

зарубіжного досвіду. 

В готелі «Писанка» за трудовими угодами працює 45 осіб. Працівники 

адміністративного складу підприємства мають вищу освіту, обслуговуючий 

персонал - середню спеціальну освіту. 

На основі аналізу робочих процесів управління менеджер готелю «Писанка» 

визначає, яку роботу і хто буде виконувати. При цьому великий обсяг роботи з 

управління він передає своїм безпосереднім підлеглим зберігаючи за собою 
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вирішальні ланки управління. Працівники, як безпосередньо підпорядковуються 

менеджеру, діють аналогічним чином на своїх підрозділах. 

Після розгляду основних внутрішніх складових готелю «Писанка» можна 

назвати такі основні його недоліки: 

- відсутність розуміння корпоративної культури, як системи норм поведінки, 

що сприяють досягненню цілей компанії. Якщо б така політика існувала та 

була б засвоєна і прийнята персоналом, то обов’язково трансформувалася в 

совість, обов’язок,  відповідальність, які б управляли людьми зсередини; 

- недостатнє залучення інформаційних технологій в діяльність готелю 

«Писанка». 

Зовнішнє середовище готелю «Писанка». Успіх  організації основним чином 

залежить від сил зовнішніх відносно організації і діючих у глобальному 

зовнішньому оточенні. Зовнішнє середовище представляє готелю «Писанка» 

собою сукупність неконтрольованих суб’єктів і сил, що діють за межами 

підприємства і непідвладні апарати управління.  

Охарактеризуємо зовнішнє середовище та чинники, що мають найважливіше 

значення для керівництва готелю «Писанка». 

Зовнішнє середовище прямого впливу готелю «Писанка». 

Середовище прямого впливу, тобто таке, що активно, реально та негайно 

впливає готель «Писанка» або може вплинути на діяльність організації, містить у 

собі такі сили, як конкуренти, споживачі, постачальники, посередники, інвестори, 

профспілки, контактні аудиторії та ін.. Розглянемо їх більш детально. 

Споживачі готелю «Писанка». Значним чином, готелю «Писанка» в якості 

свого цільового сегменту розглядає споживачів різного віку, з середнім та вище 

середнього рівнем життя, в основному туристи, спортсмени, люди, які перебувають 

у відрядженні, також в готелі часто проживають іноземні громадяни (Словаків, 

Чехія, Угорщина, Польща). Варто також зазначити, що 32%  клієнтів готельного 

комплексу «Писанка» складають іноземні туристи, а решту, тобто 68%, припадає  

на обслуговування вітчизняних туристів. 

Конкуренти готелю «Писанка». Ринок готельних послуг характеризується 
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сьогодні досить високим рівнем конкуренції. Учасники ринку багато уваги 

приділяють саме заходам нецінової конкуренції, проте велике значення за 

нестабільної економічної ситуації в країні належить саме ціновій конкуренції.  

Найбільші частки ринку та найміцніші конкурентні позиції належать таким 

готелям, як  «Монарх» та «Коломия». Так, готель «Коломия» займає  35% ринкуу, 

готель «Писанка» - 28%, готель «Монарх» - 19%. Решта 18% займають невеликі 

готелі та приватні садиби, які знаходяться на околицях міста. 

 

Рис.2.2.  Частка підприємств у загальній місткості ринку готельних послуг 

Постачальники готелю «Писанка». У зв’язку з тим, що готельний комплекс 

«Писанка» працює на ринку готельного господарства, то між готелем та 

відповідними організаціями і міськими установами укладено угоду на 

користування загальноміськими ресурсами: по водокористуванню, по прийому 

стічних вод до комунальної каналізаційної мережі, до споживання електроенергії. 

Прання та прасування білизни готельного підприємства здійснює            ТзОВ 

«Калина» м. Коломия, на підставі укладеної угоди. 

Для характеристики постачальників готелю «Писанка» використаємо 

наступний перелік чинників: 

- кількість постачальників є доволі великою; 

- конкуренція на ринку готельних послуг висока; 

- у випадку зростання ціни в певного постачальника завжди можна знайти 

фірму, яка продає схожу продукцію; 
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- постачальники розміщені в Івано-Франківській області; 

- постачання відбувається вчасно без суттєвих затримок. 

 

 

Таблиця 2.1 

Аналіз впливу факторів зовнішнього середовища готелю «Писанка» 

Фактор 
Стан 

фактору 

Тенденція 

зміни 

Характер впливу на 

готельного комплексу 

“Прикарпаття” 

«+» - позитивний вплив 

«-» - негативний вплив 

1. Рівень 

інфляції 

 

 

Вагомий – 

0,5-1% на 

місяць 

Стабілізований 

«-» знецінення грошових 

рахунків; 

«+» знецінення 

довгострокових кредитів та 

виплат до них; 

«+» можливість гри на курсах. 

2.Зростання 

ринку 

Вагомий 

6% за 

останній 

квартал 

Можливе 

зменшення до 

1% за квартал 

«+» потенційне зростання 

туристичних послуг; 

«+» потенційне зростання 

прибутків готелю; 

«-» вихід на ринок готельного 

бізнесу нових конкурентів 

3. Скорочення 

доходів 

споживачів 

7% за 

останній 

квартал 

Тенденції не 

визначені 

 «-» зменшується купівельна 

спроможність на продукцію і 

послуги підприємства, 

вимушене скорочення обсягу 

виробництва продукції і 

надання послуг. 

 

 

Зовнішнє середовище опосередкованого впливу готелю «Писанка». 

- соціально- культурний фактор  - слабкий, відсутність перспективи, 

відсутність покращення робочих місць 

- економіка держави не стабільна, і загрожує роботі підприємства, ставки 

оподаткування досить високі, рівень інфляції низький і не загрожує 
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стабільності валюти; 

- політична система держави - нестабільна.  

- правові фактори: ситуація невизначена, правова система нашої держави 

постійно змінюється, іноді важко простежити за цими змінами. 

- демографічний фактор є одним з найважливіших чинників зовнішнього 

середовища готельного комплексу «Писанка» оскільки – це люди, а люди, це 

ринки. Демографічна ситуація в країні  є досить складною. Поступово 

скорочується кількість населення, особливо сільського, значно зросла 

смертність у зв'язку з війною і продовжує падати народжуваність, зростає 

чисельність безробітних, спостерігається значне скорочення населення за 

рахунок міграцій. Скорочення населення є негативним фактором, так як 

зменшується місткість ринку, що є стратегічно важливо для підприємства. 

- технологічні можливості в країні невисокі. Україна не виступає інвестором  в 

розвиток науки і техніки. Але рівень розвитку засобів зв’язку, транспорту 

телекомунікацій - високий. 

Дослідивши зовнішнє середовище готелю «Писанка» можемо сформувати 

перелік можливостей і загроз, які у майбутньому можуть мати вплив на діяльність 

готелю «Писанка». 

Узагальнивши отриману інформацію, можемо зробити висновок, що        готель 

«Писанка» займає досить стабільну позицію на ринку готельних послуг.  

 

2.2. Дослідження впливу фінансово-економічних показників на 

конкурентоспроможність підприємства 

 

Конкурентоспроможність підприємства значною мірою залежить від його 

фінансово-економічного стану, оскільки саме фінансові ресурси забезпечують 

можливість розвитку матеріально-технічної бази, впровадження інновацій, 

підвищення якості обслуговування та реалізації маркетингових заходів. Для 
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підприємств індустрії гостинності фінансова стійкість виступає важливим 

чинником формування довгострокових конкурентних переваг. 

Основними показниками, які характеризують фінансово-економічний стан 

готельного комплексу «Писанка», є дохід від реалізації послуг, прибуток, 

рентабельність діяльності, ліквідність, фінансова стійкість та ефективність 

використання ресурсів підприємства. 

Функціонування готельного комплексу «Писанка», як і будь-якого іншого 

підприємства супроводжується безперервним кругообігом коштів, який 

здійснюється у вигляді витрат ресурсів і одержання доходів, їхнього розподілу й 

використання. При цьому визначаються джерела коштів, напрямки та форми 

фінансування, оптимізується структура капіталу, проводяться розрахунки з 

постачальниками матеріально-технічних ресурсів, покупцями продукції, 

державними органами (сплата податків), персоналом готелю «Писанка» тощо. Усі 

ці грошові відносини становлять зміст фінансової діяльності готелю «Писанка». 

Фінансова діяльність готелю «Писанка» характеризується ступенем його 

прибутковості та оборотності капіталу, фінансової стійкості та динаміки структури 

джерел фінансування, здатності розраховуватися за борговими зобов’язаннями. 

Правильна оцінка фінансових результатів діяльності готелю «Писанка» та 

фінансово-економічного стану підприємства є першою і найбільш необхідною 

інформацією як для його керівництва і власників, так і для інвесторів, партнерів, 

кредиторів, державних органів. 

Головний зміст фінансової діяльності готельного комплексу «Писанка», як і 

будь-якого підприємства туристичної індустрії полягає в належному забезпеченні 

фінансування. 

Закон України “Про туризм” передбачає наступні джерела фінансування.  

За рахунок: 

- власних фінансових ресурсів суб’єктів туристичної діяльності, грошових 

внесків громадян і юридичних осіб; 

- позикових фінансових коштів (облігаційні позики, банківські та бюджетні 

кредити); 
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- безоплатних та благодійних внесків, пожертвувань підприємств, установ, 

організацій і громадян; 

- позабюджетних фондів; 

- коштів фонду розвитку України, що формується за рахунок відрахувань 

суб’єктів підприємництва незалежно від форм власності; 

- іноземних інвестицій; 

- надходжень від туристичних лотерей; 

- інших джерел, не заборонених законодавством України. 

Найприйнятнішим і найважливішим джерелом фінансування готельного 

комплексу «Писанка» є прибуток. 

Варто зазначити, що прибуток - це важливий узагальнюючий показник оцінки 

ефективності функціонування кожного суб’єкта господарської діяльності, оскільки 

саме в прибутку акумулюються результати всіх сторін діяльності. Він становить 

основу економічного розвитку підприємства і зміцненню його фінансових відносин 

з партнером. 

Окрім цього, прибуток є основним джерелом фінансування витрат на 

виробничий і соціальний розвиток готелю «Писанка», найвагомішим джерелом 

централізованих ресурсів ресурсів держави і у доходи бюджету здійснюються 

відрахування від одержаного доходу підприємства, значною частиною якого є 

прибуток. Це означає, що доходи готелю «Писанка» повинні задовольнити не 

тільки його фінансові потреби, а й потреби держави на фінансування суспільних 

фондів споживання, розвиток науки, освіти, охорони здоров’я, проведення 

екологічних заходів тощо. 

Таким чином, у збільшенні прибутку зацікавлені як підприємство, так і 

держава. [10]. 

Відповідно, залежно від формування та розподілу розрізняють декілька видів 

прибутку. Насамперед - загальний прибуток і прибуток після оподаткування. 

Таким чино, загальний прибуток - це весь прибуток підприємства, одержаний 

від усіх видів діяльності, до оподаткування та розподілу. Такий прибуток інакше 

називають балансовим. 
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Прибуток після оподаткування, тобто прибуток, що реально надходить в 

розпорядження підприємства, має поширену назву – чистий прибуток. 

Прибутковість підприємства готелю «Писанка» вимірюється двома 

показниками - прибутком і рентабельністю. 

Як відомо, рентабельність - це відносний показник ефективності роботи 

підприємства, котрий у загальній формі обчислюється як відношення прибутку до 

витрат. Дослідження цих показників разом дає змогу комплексно оцінити 

ефективність господарської діяльності підприємства. 

 

 

Рис 2.3 Динаміка основних фінансово-економічних показників готелю «Писанка» 

з а 2023-2025 рр. 

Аналіз діяльності готельного комплексу свідчить, що рівень його 

конкурентоспроможності безпосередньо залежить від обсягів реалізації готельних 

послуг. Зростання доходів створює умови для модернізації номерного фонду, 
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покращення сервісу та розширення спектра послуг, що позитивно впливає на 

позиції підприємства на ринку. 

Важливим показником є прибутковість діяльності. Наявність стабільного 

прибутку дозволяє підприємству здійснювати інвестиції у власний розвиток, 

підвищувати кваліфікацію персоналу та впроваджувати сучасні технології 

управління. У свою чергу, низький рівень прибутковості обмежує можливості 

підприємства щодо підтримання належного рівня конкурентоспроможності. 

Суттєвий вплив на конкурентні позиції готелю має рівень рентабельності. 

Чим вищим є показник рентабельності, тим ефективніше використовуються наявні 

ресурси підприємства та тим більше можливостей воно має для реалізації 

стратегічних цілей. Для підприємств готельного бізнесу рентабельність є 

індикатором якості управління витратами та доходами. 

Не менш важливими є показники ліквідності та фінансової стійкості. Їх 

достатній рівень забезпечує своєчасне виконання фінансових зобов'язань, 

підтримання безперервності господарської діяльності та формування позитивного 

іміджу підприємства серед партнерів і споживачів. Фінансово стійкі підприємства 

мають більше можливостей для адаптації до змін зовнішнього середовища та 

успішного функціонування в умовах конкурентної боротьби. 

На конкурентоспроможність готельного комплексу також впливає 

ефективність використання трудових, матеріальних та фінансових ресурсів. 

Раціональне управління витратами сприяє зниженню собівартості послуг та 

підвищенню їх цінової привабливості для споживачів без погіршення якості 

обслуговування. 

Таким чином, результати дослідження свідчать, що фінансово-економічні 

показники є важливим фактором формування конкурентоспроможності готельного 

комплексу «Писанка». Стабільний фінансовий стан, ефективне використання 

ресурсів, достатній рівень прибутковості та рентабельності створюють передумови 

для зміцнення ринкових позицій підприємства та забезпечення його подальшого 

розвитку в умовах конкурентного середовища. 
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На основі проведеного аналізу можемо зробити загальний висновок, що 

фінансовий стан підприємства є досить стабільний і тому, без сумніву, має 

позитивний вплив на конкурентоздатність ГК «Писанка» на ринку готельних 

послуг м. Коломия. 

 

2.3. Оцінка наявних конкурентних переваг та факторів їх формування у 

готельному комплексі «Писанка» 

Для того, щоб визначити конкурентні переваги готелю «Писанка», перш за все, 

необхідно провести дослідження з метою ідентифікації його основних конкурентів 

та визначення місця готелю серед них на ринку. Збір інформації й оцінку діяльності 

конкурентів проводять з метою виявлення можливості підвищення 

конкурентоспроможності свого підприємства. 

Збором, аналізом інформації й оцінкою діяльності конкурентів займаються 

спеціалізовані підрозділи (фахівці) підприємств. Це можуть бути відділ інформації, 

служба маркетингу, що формують систему збору й обробки інформації про 

підприємства-конкуренти. Короткий аналіз конкурентів готелю «Писанка»  

наведений в розділі 2.1 при характеристиці факторів зовнішнього середовища, в 

якому функціонує організація. Зокрема там зазначено, що основними 

конкурентами готелю «Писанка» є готельні комплекси «Коломия» та «Монарх», 

ринкова частка яких становить відповідно 35% та 19%. Решта 18% займають 

невеликі готелі та приватні садиби, які знаходяться на околицях міста. 

Наведена система оцінки конкурентної сили дозволяє зробити корисні 

висновки щодо становища компанії в порівнянні з її конкурентами. Оцінки 

показують становище готелю «Писанка» в порівнянні з конкурентами по кожному 

фактору, виявляючи таким чином, де вів сильний, а де слабкий, та по відношенню 

до кого. Крім цього, загальна оцінка конкурентної сили дозволяє зробити висновки 

про те, чи має готель «Писанка» конкурентну перевагу чи конкурентне відставання 

в порівнянні з кожним із суперників. Зібрану інформацію про кожного конкурента 

наведено нижче. 
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Таблиця 2.2  

Опис основних конкурентних переваг готелю «Коломия» 

Показники Дані 

1. Готель- конкурент 

(найменування) 

Коломия 

 

2. Характер фірми  

 

Готельний комплекс «Коломия» надає послуги 

проживання та харчування, а також екскурсійні 

послуги туристам. 

3. Кількість персоналу  

 

65 осіб, з них: 

−  10 менеджмент; 

− 55  працівники. 

4. Структура прибутків і витрат 

 

Основним джерелом прибутку є експлуатація 

номерного фонду готелю. Вона приносить 71% 

прибутку готелю. Частина прибутку отримана за 

рахунок підприємств харчування 21%, частка 

додаткових послуг 8% від загального прибутку. 

5. Система й організація продажу 

 

Послуги готелю реалізуються відразу споживачам або 

шляхом попереднього бронювання, в тому числі через 

мережу турагенства, які діють в регіоні. 

6. Потужності фірми і порівняння із 

своїм підприємством 

 

У готелі 40 кімнат, з них: 

− 7 номери «люкс» 

− 10 напівкокс 

− 23 туристський клас 

Ресторан на 50 місць. 

7. Успіхи фірми за групами клієнтів 

порівняно із своїми фірмами 

 

Основними клієнтами готелю є поодинокі туристи та 

групи туристів, а також бізнесмени та працівники 

різних організацій під час ділових поїздок. 

8. Стан і розвиток цін на 

найважливіші товари конкурента 

 

Рівень цін є вищим ніж середній у регіоні і на 10% 

перевищує ціни на аналогічні послуги готелю 

«Писанка». 

9. Ринкові частки конкурента 

 

Виходячи з обсягів надання послуг за попередній 

період, частка ринку становить 35%. 

10. Умови продажу, які надає 

конкурент 

У готелі здійснюється як готівковий так і 

безготівковий розрахунок. 

11. Поступки і додаткові послуги 

для клієнтів 

Серед додаткових послуг, які пропонуються: 

автостоянка, міні-бар, пральня, сауна, екскурсійні 

послуги та послуги перекладу. 

12. Плани у галузі реклами 

 

У наступному періоді планує налагодити активну 

рекламну діяльність з метою максимального залучення 

клієнтів (рекламу в пресі, на радіо та телебаченні, а 

також зовнішню рекламу). 
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Таблиця 2.3 

Опис основних конкурентних переваг готелю «Монарх» 

Показники 
 

Дані 
 

1. Готель- конкурент (найменування) 

 

Монарх 

 

2. Характер фірми  

 

Готель «Монарх» надає послуги проживання та 

харчування. 

3. Кількість персоналу  

 

37 осіб, з них: 

− 7  менеджмент; 

− 30 працівники. 

4. Структура прибутків і витрат 

 

Основним джерелом прибутку є експлуатація 

номерного фонду готелю. Вона приносить 86% 

прибутку готелю. Частина прибутку отримана за 

рахунок підприємств харчування 11%, частка 

додаткових послуг 3% від загального прибутку. 

 

5. Система й організація продажу 

 

Послуги готелю реалізуються відразу 

споживачам або шляхом попереднього 

бронювання 

6. Потужності фірми і порівняння із 

своїм підприємством 

 

У готелі 20 кімнат, з них: 

− 3 номери «люкс»; 

− 4 напівкокс 

− 13 туристський клас 

Ресторан на 36 місць. 

 

 

7. Успіхи фірми за групами клієнтів 

порівняно із своїми фірмами 

 

Основними клієнтами готелю є поодинокі 

туристи та групи туристів, меншою мірою ті, хто 

перебуває у відрядженні. 

 

8. Стан і розвиток цін на найважливіші 

товари конкурента 

 

Рівень цін відповідає середньому на даний вид 

послуг у регіоні і знаходиться у одному ціновому 

діапазоні з готелем «Писанка». 

 

9. Ринкові частки конкурента 

 

Виходячи з обсягів надання послуг за попередній 

період, частка ринку становить 19%. 

 

10. Умови продажу, які надає конкурент У готелі здійснюється як готівковий так і 

безготівковий розрахунок. 

11. Поступки і додаткові послуги для 

клієнтів 

Серед додаткових послуг, які пропонуються: 

автостоянка, міні-бар, пральня. 

12. Плани у галузі реклами 

 

Рекламна кампанія досить пасивна, організована 

на місцевому рівні,в  основному оголошення в 

друкованих ЗМІ. 
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Визначення того, наскільки надійною є конкурентна позиція компанії 

здійснюється шляхом глибокої оцінки конкурентної сили та конкурентної позиції 

готелю «Писанка».  

В таблиці 2.4 наведені деякі показники, що відображають посилення чи 

послаблення конкурентної позиції готелю «Писанка».  

 

Таблиця 2.4  

Показники сильних та слабких сторін 

в конкурентній позиції готелю «Писанка» 

 

Ознаки конкурентної сили 

- Велика частка на ринку (становище послідовника лідера на ринку)  

- Зростаюча кількість споживачів та покращення відношення споживачів 

до фірми та її продуктів  

- Компанія схоплює тенденції на ринку краще, ніж її конкуренти  

- Компанія концентрується на найбільш швидкозростаючих сегментах 

ринку  

- Більш низькі витрати  

- Рівень прибутку вищий, ніж в середньому на ринку  

- Творчий, готовий до перемін, менеджмент  

- Компанія готова здобути вигоду із сприятливої ситуації 

Ознаки конкурентної слабкості 

- Компанія стикнулась з конкурентними недоліками  

- Нестача фінансових ресурсів  

- Компанія є надто малою аби здійснювати вплив на ринок  

- Незадовільний рівень інновацій 

 

Проте недостатньо лише виявити області посилення чи послаблення 

конкурентної позиції. Необхідно з’ясувати чи має готель «Писанка» чисту 
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конкурентну перевагу (чи навпаки) по відношенню до основних конкурентів, а 

також чи існує можливість укріплення ринкової позиції компанії та збільшення 

ефективності її діяльності в рамках застосовуваної в даний час стратегії. 

Найбільш багатообіцяючий спосіб виявлення того, наскільки міцно готель 

«Писанка» утримує свою конкурентну позицію, це кількісна оцінка в порівнянні з 

суперниками кожного з ключових факторів успіху та кожного суттєвого індикатора 

конкурентної сили. В процесі аналізу галузі та конкурентного аналізу виявляються 

ключові фактори успіху та конкурентні критерії, котрі і поділяють учасників ринку 

на лідерів та аутсайдерів. Дослідження конкурентів та їх порівняльна оцінка є 

основою для виявлення переваг та можливостей основних суперників. 

Першим кроком є складання переліку ключових факторів успіху в даній галузі 

та найважливіших показників їх конкурентних переваг чи недоліків. 

На другому етапі проводиться оцінка готелю «Писанка» та його конкурентів 

по кожному показнику. При цьому використовуємо шкалу від 1 до 10. 

Третій крок полягає в сумуванні оцінок сильних сторін кожного з суперників 

та розрахунку підсумкових показників їх конкурентної сили. 

Четвертий крок - висновки щодо масштабів та ступеню конкурентної переваги 

чи недоліку та визначення тих сфер, де позиції фірми сильніші і слабші. 

Для оцінки конкурентоспроможності готелю «Писанка» будемо і його 

конкурентів будемо використовувати як кількісно так і якісні показники.  

Шкала оцінювання кількісних показників конкурентоспроможності 

відповідно до експертних оцінок наведена в додатку 6. Джерелами інформації є 

результати проведення досліджень по ідентифікації конкурентів. 

В таблиці 2.5  наведено оцінку конкурентної сили. Компанія, котра має 

найбільш високу оцінку по якомусь фактору, має конкурентну перевагу. Розмір цієї 

переваги відображається різницею між оцінкою компанії та оцінками її 

конкурентів. 

Сумування оцінок готелю «Писанка» по всім факторам дає загальну оцінку. 

Чим вищою є загальна оцінка компанії, тим міцніше її конкурентне становище. Чим 

більший розрив між загальною оцінкою компанії та загальними оцінками 
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конкурентів, тим більшою є конкурентна перевага компанії. 

Таблиця 2.5  

Оцінка конкурентних сил готелів 

№ 

з/п 
Ключові фактори успіху 

Оцінка сили 

«Писанка» «Коломия» «Монарх» 

1. Ринкова частка 9 10 7 

2. Виробничі можливості 6 7 6 

3. Витрати в порівнянні з 

конкурентами 

7 6 7 

4. Фінансове становище 8 8 7 

5. Рентабельність 7 7 6 

6. Асортимент послуг 5 7 5 

7. Репутація/імідж готелю 8 9 7 

8. Менеджмент 9 8 8 

9. Маркетинг/реклама 8 8 6 

10. Ціна послуг 8 7 9 

11. Якість обслуговування 

клієнтів 

7 7 6 

12. Розміщення готелю 10 9 9 

 Всього 92 93 83 

 

Таким чином, загальна оцінка готелю «Писанка»  - 92 бали показує, що він 

поступається конкурентними перевагами перед готелем «Коломия»  - 93 бали. Але, 

варто зазначити, що величина відставання невелика і становить 1 бал. Проте, 

конкурентні переваги над готелем «Монарх» є досить високими і складають 9 

балів.  

Знання слабких та сильних сторін готелю «Писанка» необхідне для розробки 

стратегії, здатної покращити її становище по відношенню до конкурентів в 

довгостроковій перспективі. В цілому ж, готель «Писанка» повинен намагатися 

перетворити свої сильні конкурентні сторони в конкурентні переваги та приймати 

стратегічні рішення, здатні захистити її від конкурентних недоліків. В той же час 
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оцінка конкурентної сили показує, який суперник може бути найбільш вразливим 

при конкурентній атаці та які його найслабші сторони. Коли компанія володіє 

суттєвою конкурентною силою в галузях, в яких конкуренти є слабкими, доцільно 

подумати про наступ, щоб використати слабість конкурентів. 

З метою отримання підсумкової бальної оцінки за всіма кількісними і якісними 

показниками конкурентоспроможності готелю «Писанка» та його основного 

конкурента складемо профіль діяльності, відображаючи бальну оцінку з всіма 

показниками і на основі цього розробляючи профіль полярності, або карту сильних 

і слабких сторін.  

 

№ 

з/п 
Ключові фактори успіху 

-              Бали             + 

    3        2       1      0       1       2        3     

 

1. 

 

Ринкова частка 

    

2. Виробничі можливості 

3. Витрати в порівнянні з 

конкурентами 

4. Фінансове становище 

5. Рентабельність 

6. Асортимент послуг 

7. Репутація/імідж готелю 

8. Менеджмент 

9. Маркетинг/реклама 

10. Ціна послуг 

11. Якість обслуговування 

клієнтів 

12. Розміщення готелю 

 

Рис. 2.4.  Профіль полярності готелю «Писанка» та готелю «Коломия»  
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№ 

з/п 
Ключові фактори успіху 

-              Бали              + 

    3        2       1      0       1       2        3     

 

1. 

 

Ринкова частка 

    

2. Виробничі можливості 

3. Витрати в порівнянні з 

конкурентами 

4. Фінансове становище 

5. Рентабельність 

6. Асортимент послуг 

7. Репутація/імідж готелю 

8. Менеджмент 

9. Маркетинг/реклама 

10. Ціна послуг 

11. Якість обслуговування 

клієнтів 

12. Розміщення готелю 

 

Рис. 2.5.  Профіль полярності готелю «Писанка» та готелю «Монарх»  

 

Профіль полярності наочно показує сильні і слабкі сторони готелю «Писанка» 

та його основного конкурента. Як бачимо з таблиць  та рисунків  готель «Писанка» 

поступається своєму конкуренту ГК «Коломия» на 1 бал, проте його позиція в 

порівнянні з ГК «Монарх» є досить вихідною ( випередження становить 9 балів) 

У готелю «Писанка» відносно слабкі, порівняно з готелем «Коломия», позиції 

у відношенні ринкової частки, виробничих можливостей, іміджу готелю на ринку, 

але найважливіше асортименту послуг, в основному за рахунок відсутності 

широкого спектра додаткових послуг. 

Сильними сторонами готелю «Писанка» в даному порівнянні є наявність 

кращої організації управління, вигідне місце розташування, а що найголовніше, 
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пріоритетна позиція у відношенні ціни на послуги. 

Для готелю «Писанка» у порівнянні з готелем «Монарх» найактуальнішою є 

проблема зменшення ціни на послуги. Переваги в даному випадку є більш 

очевидними і стосуються випередження в розмірі охоплення ринку, стабільності 

фінансового становища, досконаліший системі управління, у вищій якості 

обслуговування, агресивнішій рекламній кампанії. 

Таким чином, виявивши відносні переваги готелю у конкуренції, ми 

сформували перелік його сильних і слабких сторін. На основі них можна виявити 

джерела формування конкурентних переваг готелю «Писанка». 

У даному випадку існують дві групи факторів, які забезпечують готелю 

«Писанка» конкурентні переваги: переваги в ресурсах, тобто порівняно висока 

якість послуг та гнучка політика цін, які крім того є вищими від цін лідера на ринку 

готельних послуг в м. Коломия, а також зручність місця розташування; краща 

майстерність, вміння пов’язане з ефективністю виконання всіх видів діяльності 

організації, тобто досвід маркетингової діяльності, дієва комунікаційна політика, 

ефективний маркетинг. 

Основною слабкою стороною готелю «Писанка» є невелика кількість 

додаткових послуг, які пропонуються клієнтам. Найбільш поширеними 

додатковими послугами в номері є прання, чищення, прасування одягу; чищення 

взуття; замовлення обіду або вечері, газет, квітів; виклик швидкої допомоги, які 

присутні в даному готелі «Писанка».  

Слабкі сторони готелю «Писанка» проявляється також в невисокій 

інтенсивності впровадження інновацій. Варто пам'ятати, що забувати, що 

інноваційний процес дозволяє організаціям переходити до реалізації конкурентних 

переваг більш високого рангу та збільшувати кількість їх джерел. Варто 

сподіватися, що досягнуті переваги нададуть можливість готелю «Писанка» 

зайняти більш стійкі позиції на ринку, забезпечує рентабельність вище середньої в 

галузі, що в свою чергу буде сприяти подальшому розвитку сильних і усуненню 

слабких сторін готельного комплексу. 
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РОЗДІЛ 3 

НАПРЯМКИ УДОСКОНАЛЕННЯ ТА РОЗВИТКУ КОНКУРЕНТНИХ 

ПЕРЕВАГ ГОТЕЛЮ «ПИСАНКА» 

3.1. Розробка заходів щодо підвищення конкурентоспроможності та 

зміцнення конкурентних переваг підприємства 

Основою конкурентних переваг готелю «Писанка» є унікальні активи 

підприємства чи особлива компетентність в сферах діяльності, важливих для 

даного бізнесу. Конкурентні переваги є основою ділової (конкурентної) стратегії 

підприємства. У попередньому розділі ми визначили та сформулювали основні 

джерела конкурентних переваг готелю «Писанка». У даному розділі, перш за все, 

спробуємо провести аналіз та визначити ефективність існуючої стратегії.  

Під діловою стратегією готелю «Писанка» розуміють стратегію розвитку чи 

діяльності підприємства на певному ринку. Дана стратегія фокусує увагу на 

покращенні конкурентної позиції готелю «Писанка». Конкурентні переваги дають 

підприємству можливість мати рентабельність вищу середньої для фірм даної 

галузі чи даного ринкового сегменту (що забезпечується більш високою 

ефективністю використання ресурсів) та завойовувати міцні позиції на ринку. 

Вважається, що переваги забезпечуються шляхом пропозиції споживачам благ, 

котрі мають для них більшу цінність: за рахунок реалізації продукції за нижчими 

цінами (а можливо і навпаки - для престижної продукції), пропозиції товарів вищої 

якості чи з переліком послуг. 

При розробці стратегії конкуренції для готелю «Писанка» необхідно, з однієї 

сторони, мати чітке уявлення про сильні та слабкі сторони діяльності готелю 

«Писанка», його позицію на ринку. Щоб відповісти на ці питання,  використаємо 

чотири аналітичних інструменти SWOT - аналізу. Це основні інструменти 

стратегічного управління, які дозволяють виявити і плюси, і мінуси стану готелю 

«Писанка»; показують, наскільки є надійним становище компанії на ринку та чи 
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потребує існуюча стратегія модифікації. 

Чим кращим є теперішнє становище готелю «Писанка» в цілому, тим менше 

він потребує радикальних змін в стратегії. Чим слабшим є теперішнє становище 

компанії, тим більш критичному аналізу повинна піддаватися її стратегія. Нестійке 

становище, як правило, є ознакою слабкої стратегії чи поганої її реалізації, чи того 

та іншого разом. 

Сильна сторона готелю «Писанка» - це те, в чому готель досяг успіху, або якась 

особливість, що надає їй додаткових можливостей. Сила може  в навичках, досвіді, 

цінних організаційних ресурсах чи конкурентних можливостях, досягненнях, котрі 

дають фірмі переваги на ринку (наприклад, кращий товар, досконала технологія, 

краще обслуговування клієнтів, велика впізнаваність товарної марки).  

Слабка сторона готелю «Писанка» - це відсутність чогось важливого для 

функціонування компанії чи те, що їй не вдається (в порівнянні з іншими) або те, 

що ставить її в несприятливі умови. Слабка сторона, в залежності від того, 

наскільки вона важлива в конкурентній боротьбі, може зробити готель «Писанка» 

вразливим. 

Коли внутрішні сильні сторони та слабкі сторони готелю «Писанка» виявлені, 

обидва переліки повинні бути ретельно вивчені та оцінені. Деякі сильні сторони 

готелю «Писанка» більш важливі, ніж інші, так як вони грають більш важливу роль 

в діяльності готелю, в конкурентній боротьбі та в формуванні її стратегії. Подібним 

чином деякі слабкі сторони можуть виявитися летальними для готелю «Писанка», 

в той час як інші не дуже важливі та можуть бути легко виправлені. 

SWOT - аналіз дуже подібний на складання стратегічного балансу: сильні 

сторони - це активи готелю «Писанка»  в конкурентній боротьбі, а його слабкі 

сторони - це пасиви. Річ у тім, наскільки сильні сторони (активи) перекривають 

його слабкі сторони (пасиви) (співвідношення 50:50 явно небажане), а також в 

тому, як використати ці сильні сторони та як направити стратегічний баланс в 

сторону активів. 
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Ринкові можливості готелю «Писанка» у великій мірі визначають стратегію 

готелю. Дійсно, менеджери не можуть вибрати стратегію розвитку, що відповідає 

положенню готелю «Писанка», без попередньої оцінки всіх можливостей галузі, а 

також темпів росту та потенційної прибутковості, котру кожна з них забезпечує. В 

залежності від умов галузі можливості можуть бути як багатообіцяючими, так і 

безперспективними, змінюючись від дуже привабливих до таких, що майже не 

представляють інтересу для готелю «Писанка». Найбільш вигідними для готелю 

«Писанка» є ті можливості галузі, які забезпечують максимальний ріст прибутку 

компанії, при яких готель набуває найбільші конкурентні переваги, а також які є 

найбільш прийнятними для компанії у фінансовому відношенні. Можливості 

галузі, котрі готелю «Писанка» не в стані реалізувати, є ілюзією. 

Часто на благоустрій готелю «Писанка» негативно впливають певні фактори 

зовнішнього середовища.  

Загрозу для готелю «Писанка» можуть представляти:  

- поява більш дешевих технологій;  

- впровадження конкурентом нового чи удосконаленого продукту;  

- вихід на ринок, що є основою вашої фірми, іноземних конкурентів з 

низькими витратами;  

- нові правила, що приносять вашій компанії більшу шкоду, ніж іншим; 

- вразливість при підвищенні процентних ставок; ймовірність поглинання 

більш великою компанією;  

- несприятливі демографічні зміни;  

- несприятливі зміни курсів іноземних валют;  

- політичні зміни в країні, і т. ін. 

Можливості та загрози не лише впливають на становище готелю «Писанка», 

але й вказують на необхідність стратегічних змін. 

Охарактеризуємо в таблиці 3.1 сильні та слабкі сторони, а також проведемо 

оцінку можливостей та загроз для готелю «Писанка». 
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Таблиця 3.1 

SWOT-аналіз готелю «Писанка» 

 

 

 

Виходячи з сформованого SWOT-аналізу готелю «Писанка» бачимо, що на 

даний момент попередньо сформована стратегія готелю «Писанка», яка передбачає 

захист власних позицій на ринку та скорочене зростання є досить дієвою. Проте, 

враховуючи загрози, які існують на зовнішньому ринку, а також сильні сторони 

організації та можливості подальшого росту вона потребує модернізації для 

підтримання та вдосконалення конкурентних переваг готелю «Писанка», які були 

визначені та сформульовані у розділі 2.3 даної дипломної роботи. 

Конкурентну стратегію для готелю «Писанка» сформулюємо на основі таких 

моделей та матриць: 

- загальна конкурентна матриця М. Портера; 

- модель конкурентних сил; 

- матриця конкурентних переваг. 

Внутрішні 

фактори 
Сильні сторони Слабкі сторони 

Менеджмент Відомий готель, хороша якість 

продукції та відносно невисока ціна 
Добре налагоджена система 

розповсюдження 

28%ринку 

Нижча ціна, ніж у конкурентів 

Можливість отримання банківського 

кредиту для інвестицій у виробництво 

нових послуг; 

Ефективна реклама. 

 

Невеликий штат працівників не 

дозволяє проводити зміни 
Недостатня кваліфікація 

управлінського персоналу 

Відсутність бажання у керівництва 

аналізувати стан підприємства на ринку та 

приймати відповідні рішення; 

Відставання в області використання 

прогресивних технологій обслуговування 

Маркетинг 

Персонал 

Фінанси 

Виробництво 

Дослідження та 

розробки 

Зовнішні фактори Можливості Загрози 

Споживачі Зростання культури відпочинку 
Тісні стосунки з постачальниками та 

посередниками 

Незначна кількість небезпечних 

конкурентів 

Розширення продуктової лінії 

Збільшення обсягів надання готельних 

послуг; 

 

Висока чутливість до ціни  
Зростання рівня конкуренції 

Уповільнення темпів росту ринку; 

Зміна потреб споживачів; 

Зміна курсу валют. 

 

Конкуренти 

Постачальники 

Економічна ситуація 

Технологія 

Законодавство 
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Загальна конкурентна матриця М. Портера передбачає три базові стратегії: 

цінове лідерство, продуктове лідерство та лідерство в ніші. 

 

 

 

Рисунок 3.1. Загальна конкурентна матриця 

 

Лідерство за витратами базується на можливості підприємства знижувати і 

утримувати витрати на нижчому рівні, ніж у конкурентів. 

При цьому використовуються будь-яку можливість для отримання переваг у 

витратах (шляхом продажу стандартної продукції, виробництва і реалізації товарів 

масового попиту, використання ефективної розподільчої системи тощо). 

Продуктове лідерство базується на прагненні підприємства до диференціації 

своєї продукції для задоволення запитів споживачів краще, ніж у конкурентів. 

Фокусування передбачає зосередження зусиль на якому-небудь аспекті 

діяльності і основане на виборі вузької сфери конкуренції всередині ніші. 

У такий спосіб здійснюється орієнтація на сегменті галузевого ринку і 

досягнення конкурентних переваг у задоволенні запитів цільових споживачів.  

Кожну з трьох базових конкурентних стратегій можна використовувати як 

ефективний засіб досягнення й збереження конкурентних переваг. 

Для готелю «Писанка» найбільш доречною є стратегія фокусування на 

диференціації продукції. Можна запропонувати такі стратегії диференціації 
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стосовно товарів конкурентів, зазначивши при цьому їх переваги та недоліки: 

1) стратегія диференціації, що ґрунтується на кращій якості надання послуг. 

Дана стратегія є надзвичайно привабливою та важливою в тому числі  на ринку 

готельних послуг, для якого характерний високий рівень повторних продаж у 

випадку лояльного чи прихильного ставлення споживачів до рівня послуг, які 

надаються готелем. Однак, обравши дану стратегію, неможливо уникнути 

підвищення рівня ціни, що може стати її недоліком у випадку значної чутливості 

споживачів до ціни та в разі відсутності відповідності "ціна = якість". Обравши таку 

стратегію, компанії слід сконцентрувати увагу, в першу чергу, на якості "лідерів" 

продажу на ринку. 

 2) стратегія диференціації, що ґрунтується на широкому асортименті 

продукції. Дана стратегія диференціації може себе виправдати лише у випадку 

вдалого розширення існуючого асортименту.  

Потенційні переваги: розширення загальної частки ринку; відбирає частку 

ринку у конкурентів; збільшує валовий прибуток на кожну гривню продажу.  

Потенційні недоліки: збільшує операційні витрати; вимагає інколи суттєвих 

витрат на запуск нових товарів та послуг.  

Враховуючи традиційні уподобання споживачів було б доцільним для готелю 

«Писанка» розширити асортимент своїх послуг за рахунок таких як, наприклад, 

сауна, басейн, фітнес-зал, ігровий зал чи майданчик для дітей. Розширення 

асортименту за рахунок введення сокових напоїв дало б можливість задовольнити 

потреби споживачів з різним рівнем доходу, забрати частку ринку у провідних 

конкурентів (ГК «Коломия») та зменшити сезонність надання послуг.  

3) стратегія диференціації, яка ґрунтується на ціні. Даний тип стратегії є 

важливим, якщо врахувати значне зниження платоспроможності українських 

споживачів. Однак, можна визначити два напрями диференціації  по ціні:  

А) Встановлення низької ціни. Будувати диференціацію виключно на вартості 

можливо лише за умови, що готель «Писанка» може скористатись перевагами 

структури витрат. 

 Б) Встановлення преміум-ціни. Встановлення преміум-ціни дозволяє 
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отримати високий рівень прибутку, однак вимагає і забезпечення відповідної 

якості. Крім того така ціна дозволяє вийти на новий сегмент споживачів з високим 

рівнем доходу, які згодні платити за високу якість послуг, що надаються. 

Зробити висновок на користь стратегії диференціації по ціні можна лише на 

основі розрахунку коефіцієнта цінової еластичності. Відповідно стратегія 

диференціації продукції готелю «Писанка», яка ґрунтуватиметься на ціні може дати 

компанії значну конкурентну перевагу. При цьому ці послуги слід позиціювати як 

такі, що мають високу якість і, помірну ціну.  

5) стратегія диференціації, яка ґрунтується на рекламі. Дана стратегія 

передбачає суттєву активізацію рекламної діяльності готелю і вимагає значної 

диференціації не тільки використовуваних каналів, але й самого тексту рекламного 

повідомлення.  

7) стратегія диференціації, яка ґрунтується на іміджі компанії. Імідж компанії 

є надзвичайно важливим для позиціювання товару. Проте, імідж компанії має 

створюватись не лише на основі проведених нею PR-акцій, а й підтримуватись 

високою якістю пропонованих послуг.  

Провівши короткий аналіз можливих стратегій диференціації послуг готелю 

«Писанка», можна зробити висновок, що найдоцільнішим типом стратегії буде те, 

що об’єднує в собі всі можливі переваги. Саме вся сукупність основних 

конкурентних переваг готелю має бути застосована при її позиціюванні на ринку.  

Розрізняють п’ять сил конкуренції по Портеру [24]. Автор цієї моделі вважає, 

що частка ринку, рівень прибутку компанії визначаються тим, наскільки ефективно 

компанія протидіє наступним конкурентним силам: 

- поява на ринку нових конкурентів, що пропонують аналогічні товари; 

- загроза зі сторони товарів-замінників (субститутів); 

- компанії, що вже закріпилися на ринку та мають свій сегмент ринку; 

- вплив постачальників; 

- вплив споживачів продукції. 
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Рис. 3.2.    Модель п’яти сил конкуренції М. Портера 

 

Оцінюючи можливість появи нових конкурентів, Портер вказує на 

необхідність виділити та оцінити такі фактори, як тип виробництва в галузі та 

пов’язаний з ним рівень галузевої собівартості, ступінь диференційованості 

продукції, необхідність створення нових каналів розподілу, потреба в капіталі, 

державна політика, державна політика в галузі регулювання конкуренції. 

Найбільший вплив на галузь здійснює конкурентна боротьба між 

постачальниками однотипних товарів. Готелю «Писанка», для того, щоб витримати 

конкурентну боротьбу, слід мати чітке уявлення про можливості фірм-конкурентів: 

чи можуть вони і на скільки знизити ціну на продукцію, що постачається, чи 

можуть вони покращити характеристику послуг, чи здатні вони підвищити рівень 

обслуговування і т. д.  

Конкурентна боротьба зростає із збільшенням кількості конкуруючих готелів. 

При цьому, присутність на ринку великої кількості компаній сприяє виникненню 

нових творчих ініціатив. Виграє компанія, що володіє найбільш цікавими та 

ефективними новинками. 

Необхідно відслідковувати процес появи на ринку нових підприємств. У 

великій мірі розвиток даного процесу залежить від того, чи є перешкоди для появи 

нових конкурентів і яка можлива реакція компаній - старожилів. Підприємства - 
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новачки, попадаючи на новий ринок, повинні мати не лише необхідні ресурси для 

того, щоб запропонувати необхідну кількість конкурентоздатного товару, але й 

ресурси для конкурентної боротьби з ціллю закріплення на новому для себе ринку. 

Новій компанії належить зробити великий об’єм продукції, що ризиковане та 

дорого. В зв’язку з цим менеджери компанії повинні будуть чітко розрахувати 

можливі об’єми та витрати виробництва. 

Аналізуючи новий для себе ринок чи досліджуючи можливість появи фірм -

новачків, менеджери готелю «Писанка» повинні виходити з того, що втрата 

агресивності готелями, давно діючими на даному ринку, буде сприяти більш 

легкому входженню в нього нових компаній. 

Загострити конкуренцію може поява товарів-замінників. В цьому випадку 

фірма повинна ретельно відслідковувати кількість ефективних замінників товару, 

що пропонується, об’єм пропозиції товарів-замінників, різницю в цінах між 

товаром-оригіналом та його замінниками. Сьогоднішній рівень технології дозволяє 

досить швидко переходити на запуск аналогічної по своїй суті продукції, але з 

нових матеріалів, менш дорогих. 

Внутрігалузева конкуренція може бути вкрай жорсткою та менш гострою. Це 

залежить від ряду факторів, таких як кількість конкурентів в галузі, однорідність 

продукції, що пропонуються, зрілість, насиченість ринків, та деяких інших. Одним 

із способів зменшити тиск внутрігалузевої конкуренції є використання тих 

порівняльних переваг, якими володіє компанія. 

Вплив постачальників на інтенсивність конкурентної боротьби в галузі 

здійснюється за допомогою двох засобів - ціни та якості товару чи послуги. Умови, 

при яких конкурентна боротьба зростає, можуть бути наступними: 

- відносно невелика кількість постачальників, що визначають політику на 

ринку; 

- відсутність замінників товарів, що постачаються; 

- високий ступінь диференційованості продукції, що постачається; 

- низький рівень вертикальної інтеграції виробництва. 

Вплив споживачів продукції на інтенсивність конкуренції, сила їх дії значні 
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при наявності таких умов, як високий рівень споживання продукції, що 

пропонується, особливо, якщо ця продукція складає більшу частину бюджету, 

високий ступінь стандартизації продукції, високий рівень інформованості 

споживачів та інші. 

Матриця конкурентних переваг (таблиця 3.3) передбачає можливі 

випереджувальні або пасивні стратегії для досягнення або збереження 

конкурентної переваги залежно від позиції, яку займає підприємство на ринку.  

 

Таблиця 3.2  

Матриця конкурентних переваг 

Позиція на ринку 

 

Активні стратегії 

 

Пасивні стратегії 

 

Лідери ринку 

 

Розширення ринку  

Захист частки ринку 

 Застережний захист 

 

Реагування на виклики 

конкурента 

 

Послідовники лідерів  

ринку 

 

Лобова конкуренція  

Флангова стратегія  

Стратегія оточення 

 

Слідування за лідером 

 

Ті, що уникають прямої  

конкуренції 

 

Ніша на ринку  

Обхід конкурентів 

 

Статус-кво 

 

 

Отже, для досягнення конкурентних переваг готелю «Писанка» можна 

використати дві групи стратегій: активні (наступальні) і пасивні (оборонні). 

Незалежно від конкурентної позиції, яку займає готель «Писанка», можна 

використовувати як активні, так і пасивні стратегії. 

Лідери ринку, котрі займають провідні конкурентні позиції, можуть 

розробляти три стратегії: розширення ринку, захист частки ринку і випередження. 

Стратегія розширення ринку орієнтує на збільшення попиту послуги готелю 

«Писанка» за допомогою позиціювання переваг категорій товару, а не переваг його 

марок, цінового лідерства, залучення нових покупців, зростання інтенсивності 
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споживання. 

Лідер ринку може не лише прагнути до розширення ринку, а й до збереження 

частки ринку. Стратегія захисту частки ринку спрямована на збереження 

конкурентних переваг шляхом збільшення витрат на рекламу, стимулювання, 

сервіс і под. Застережна стратегія орієнтує на передбачення дій конкурентів з тією 

метою, щоб вони не домоглися конкурентних переваг у сфері комплексу 

маркетингу: товар, ціна, розподіл. 

Як випливає з матриці підприємства, слід нарівні з розглянутими активними 

стратегіями дотримуватися і пасивної стратегії - реагування на виклики 

конкурента, що передбачає відповідну реакцію підприємства на дії конкурентів, 

наприклад реакцію у відповідь на нововведення. 

Підприємства другої групи, які займають середні конкурентні позиції, 

використовують стратегії послідовників лідерів, які так само можуть бути як 

активними, так і пасивними. Розглянемо активні стратегії. 

Лобова конкуренція передбачає пряму фронтальну атаку на лідера, тобто 

конкурент кидає виклик лідеру ринку, прагнучи використати свою перевагу 

(продуктову, цінову тощо) для створення конкурентної переваги. 

Флангова стратегія - це також виклики лідеру ринку, але у сферах, в яких той 

чи інший є об’єктом конкуренції. Вона передбачає знаходження пролому в якій-

небудь слабкій стороні лідера. 

Стратегія оточення передбачає агресивну форму поведінки виявлення слабких 

сторін лідера, обхід його з різних боків. 

Як пасивну стратегію послідовники використовують стратегію слідування за 

лідером. Ця стратегія дозволяє мінімізувати ризик, який буває при викликах лідеру 

(наприклад, у ціновій політиці). Однак при цьому необхідно забезпечити перевагу 

для споживачів у сервісі, стимулюванні. 

Третя група підприємств (із слабкою конкурентною позицією) - це 

підприємства, що уникають прямої конкуренції, а як активні стратегії 
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використовують нішу на ринку і обхід конкурентів. 

Стратегія ніші передбачає пошук ринкової ніші, сегмента, що не привертає 

уваги основних конкурентів через вузьку спеціалізацію або невеликі розміри. 

Стратегія обходу конкурентів орієнтує на уникнення конкуренції шляхом 

пропонування неконкурентних товарів, використання непривабливих каналів 

збуту. 

З метою уникнення прямої конкуренції можна використовувати і пасивну 

стратегію статус-кво. 

Стратегія статус-кво орієнтує на збереження займаної позиції на ринку, на 

здійснення діяльності, не привертаючи уваги конкурентів. 

На нашу думку, для готелю «Писанка» на даний момент найбільш доцільною 

є  флангова стратегія. Однією з слабких сторін лідера ринку - ГК «Коломия» є вища 

ціна ніж у ГК «Писанка». Використовуючи цю конкурентну перевагу з одночасним 

зростанням сервісу та стимулювання споживачів варто кинути виклик лідеру 

ринку. Результатом може бути швидкий темп зростання обсягів реалізації 

продукції готелю, а також можна претендувати на лідерство на ринку готельних 

послуг м. Коломия. 

Крім запропонованих стратегій, з метою підвищення рівня результативності 

діяльності готелю, а як наслідок рівня його конкурентоспроможності на ринку, 

пропонує застосувати систему комп’ютерних мереж, інтернет-технологій, 

наскрізної автоматизації всіх бізнес-процесів готелю. 

Без сумніву, комп’ютерні технології відкривають нові можливості в сфері 

управління і сервісу. Українські готелі усе більше усвідомлюють необхідність 

використання АІТ у своїй роботі. 

Істотним елементом, від якого, буде залежати надійне функціонування всієї 

операційної системи готелю «Писанка», є інформаційний центр, що забезпечує 

об’єднання процесів постачання, споживання і виробництва, перетворюючи їх у 

єдину високоефективну систему. Це дозволить в умовах швидкої зміни потреб і 
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бажань клієнтів на ринку готельних послуг оперативно і гнучко адаптувати 

операційну систему (рух трудових, інформаційних, матеріальних і фінансових 

потоків) під індивідуальні потреби різних сегментів клієнтів. Також це надасть 

можливість мінімізувати витрати на виробництво послуг і дозволить істотно 

скоротити час обслуговування і доставки товарів, прискорити процес одержання 

інформації різними службами і підвищити рівень сервісу.  

Діяльність інформаційного центру готелю «Писанка» буде спрямована на 

підвищення ефективності управління готелем і включає такі напрямки: сприяння 

управлінню складським господарством, товарно-матеріальними ресурсами, 

кадрами, організація і впровадження інформаційних систем у різних службах і 

підрозділах готелю, робота маркетингового відділу шляхом збору та обробки 

важливої інформації для вироблення оперативних і стратегічних рішень, допомога 

бухгалтерії в проведенні моніторингу і контролю руху фоліо-рахунків клієнтів, 

обробка даних, інформації, формування необхідних форм звітів і передача даних. 

Також робота інформаційного центру готелю «Писанка» спрямована на 

комплексне управління матеріальними й інформаційними потоками в сфері 

інформаційної підтримки служб прийому та розміщення, ресторану, 

обслуговування в номерах, охорони, служби протипожежної охорони, покоївок. 

Інформаційний центр готелю «Писанка» повинен входити до структури 

управління готелем і підпорядковуватиметься головному менеджерові готелю 

«Писанка». Центр забезпечуватиме цілодобову підтримку та інформаційне 

забезпечення різних служб та відділів готелю. 

Розглянемо переваги впровадження в практику роботи готелю «Писанка» 

автоматизованої інформаційної системи з управління. 

Зниження тривалості операційного циклу дозволить готелю «Писанка» 

скоротити терміни надання послуг і забезпечує можливість швидко реагувати на 

зміни попиту. При чому збільшується кількість наданих готелем послуг, 

поліпшується їхня якість. Однак увесь цей зиск складно точно оцінювати або 



70 

 

прогнозувати, оскільки він дуже сильно залежать від дій конкурентів, що 

практично непередбачувані. Але, незважаючи на це, їх не слід ігнорувати, оскільки 

за своєю природою такі переваги є стратегічними і надзвичайно важливими для 

довгострокового успіху будь-якої компанії. 

Інформаційна система готелю «Писанка» дозволяє у найкоротший термін 

виключити з асортименту послуги, що реалізуються погано, і замінити їх новими, 

отримати ефект за рахунок більш точного визначення того, які категорії гостей 

отримують конкретні послуги, у який час і як змінюються їхні смаки тощо. 

Впровадження автоматизованої інформаційної системи готелю «Писанка» 

дозволяє скоротити витрати на робочу силу приблизно на 30%, знижуючи потребу 

в ній, а, отже, й підвищити продуктивність праці. Тобто робочий час і витрати на 

оплату праці з надання послуг будуть менші від цих самих показників при 

використанні старого підходу. 

У результаті використання і впровадження автоматизованої інформаційної 

системи готелю «Писанка» значно знижуються витрати на технічне 

обслуговування і поточний ремонт, витрати енергії тощо, скорочуються поточні 

витрати у результаті більш раціонального використання номерного фонду готелю і 

збільшення ефективності обслуговування гостей. Економічний ефект одержується 

також від надання послуг через Інтернет. 

Таким чином, впровадження інформаційної системи готелю «Писанка» 

відкриває нові можливості для ефективного вирішення основних завдань 

готельного бізнесу. Експлуатація системи дозволяє готелю реалізувати програми 

ресурсозбереження шляхом зниження експлуатаційних витрат на утримання 

систем зв’язку, зниження енергоспоживання і водоспоживання, уникнути пікових 

навантажень, збільшити продуктивність праці, поліпшити якість послуг, 

виконуваних робіт і підвищити кваліфікацію працівників готелю. 

Отже, інформаційний центр готелю «Писанка» в сучасних умовах стає 

невід’ємним елементом ефективної системи управління наданням послуг гостям. 
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Проте, впровадження сучасних інформаційних технологій в систему 

управління готелю «Писанка» вимагає значних фінансових ресурсів. Оцінка 

економічної доцільності інвестицій - завдання дуже складне, особливо тому, що 

метою придбання нових технологій є не лише скорочення витрат на робочу силу, 

але і підвищення якості і розширення асортименту послуг, скорочення термінів 

підготовки нових послуг і підвищення гнучкості процесу обслуговування. 

Зважаючи на те, що деякі з цих переваг не спричиняють прямого скорочення витрат 

на робочу силу, виправдати їхній вибір буває дуже складно. Крім того, стрімкий 

розвиток нових технологій призводить до того, що придбане устаткування «старіє» 

протягом яких-небудь декількох місяців, що робить оцінку витрат і вигод ще більш 

складним завданням. 

На нашу думку, застосувавши систему запропонованих заходів готель 

«Писанка» матиме ефективну конкурентну позицію на ринку готельних послуг м. 

Коломия і з часом зайняти позиції лідера ринку. 

 

3.2. Оцінка економічної та соціальної ефективності запропонованих заходів 

Для підвищення конкурентоспроможності готельного комплексу «Писанка» 

у попередніх розділах було запропоновано низку заходів, спрямованих на 

вдосконалення системи обслуговування гостей, активізацію маркетингової 

діяльності, розвиток цифрових каналів продажу та покращення матеріально-

технічної бази підприємства. Впровадження зазначених заходів повинно 

забезпечити як економічний, так і соціальний ефект. 

На нашу думку, еекономічна ефективність запропонованих заходів 

проявлятиметься насамперед у збільшенні завантаженості номерного фонду 

готелю. Завдяки активнішому просуванню послуг через офіційний сайт, соціальні 

мережі та міжнародні системи онлайн-бронювання готель «Писанка» зможе 

залучити додатковий потік туристів і ділових мандрівників. А також, ввраховуючи 

вигідне розташування підприємства в центральній частині міста Коломия та 
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поблизу основних туристичних об'єктів, очікується збільшення середньорічної 

завантаженості номерів на 10–15 %. 

Слід відзначити, що особливе значення для підвищення 

конкурентоспроможності готельного комплексу «Писанка» має впровадження 

сучасних маркетингових стратегій. В умовах цифровізації туристичного ринку 

більшість потенційних клієнтів здійснюють пошук та бронювання готельних 

послуг через мережу Інтернет, тому ефективна маркетингова діяльність стає одним 

із ключових факторів успіху підприємства. 

На нашу думку, ключовим із запропонованих заходів є активізація просування 

готелю в соціальних мережах, зокрема Facebook, Instagram та інших популярних 

онлайн-платформах. Так, як регулярне розміщення якісного контенту, 

демонстрація переваг готелю, публікація відгуків гостей та інформації про 

туристичні можливості міста Коломия сприятимуть підвищенню впізнаваності 

бренду готелю «Писанка» та формуванню позитивного іміджу підприємства. 

Важливим напрямом розвитку маркетингової діяльності готелю «Писанка» є 

вдосконалення офіційного вебсайту готелю та забезпечення можливості швидкого 

онлайн-бронювання номерів. Сучасний сайт готелю «Писанка» дозволить не лише 

інформувати потенційних клієнтів про послуги підприємства, а й виступає 

ефективним інструментом продажу. Наявність зручної системи бронювання 

сприятиме збільшенню кількості прямих замовлень та зменшенню залежності від 

посередників. 

Додатковим фактором підвищення конкурентоспроможності готелю 

«Писанка» є співпраця з міжнародними платформами бронювання, такими як 

Booking.com та Expedia Group. Це дозволяє розширити географію клієнтів готелю 

«Писанка», залучити іноземних туристів та підвищити рівень завантаженості 

номерного фонду протягом року. 

Ефективним інструментом маркетингової політики готелю «Писанка» також є 

впровадження програм лояльності для постійних гостей. Надання знижок, бонусів 

або спеціальних пропозицій стимулюватиме повторні візити клієнтів та сприятиме 

формуванню довгострокових відносин із ними. У результаті готель «Писанка»  
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отримуватиме стабільну клієнтську базу та додаткові конкурентні переваги на 

ринку. 

В умовах високої конкуренції на ринку готельних послуг утримання наявних 

гостей часто є більш економічно вигідним, ніж залучення нових клієнтів. Саме 

тому сучасні підприємства індустрії гостинності активно використовують 

різноманітні інструменти стимулювання повторних відвідувань. 

Для готельного комплексу «Писанка» доцільним є впровадження 

багаторівневої програми лояльності, яка передбачатиме надання гостям певних 

переваг залежно від кількості проживань або суми здійснених бронювань. Зокрема, 

постійним клієнтам можуть надаватися знижки на проживання, безкоштовний 

ранній заїзд або пізній виїзд, підвищення категорії номера за наявності вільних 

місць, а також спеціальні пропозиції під час святкових періодів. 

Важливим елементом програми лояльності може стати накопичувальна 

бонусна система. За кожне проживання гість отримуватиме певну кількість 

бонусних балів, які в подальшому можна буде використати для оплати проживання 

або додаткових послуг готелю. Такий підхід стимулюватиме клієнтів обирати саме 

готельний комплекс «Писанка» під час наступних поїздок до Коломиї. 

Додатково доцільно створити електронну базу постійних гостей, що дозволить 

персоналізувати комунікацію з клієнтами. Використання сучасних CRM-систем 

дає можливість збирати інформацію про вподобання гостей, історію їхніх 

бронювань та особливі побажання. Це сприятиме формуванню індивідуального 

підходу до кожного клієнта та підвищенню рівня його задоволеності отриманими 

послугами. 

Особливу увагу варто приділити співпраці з корпоративними клієнтами. Для 

підприємств, організацій та бізнес-партнерів можуть бути розроблені спеціальні 

умови проживання, гнучка система знижок та додаткові бонуси за регулярне 

користування послугами готелю. Це дозволить сформувати стабільний сегмент 

клієнтів та забезпечити більш рівномірне завантаження номерного фонду протягом 

року. 
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Впровадження програми лояльності матиме позитивний економічний ефект 

для готельного комплексу «Писанка». Насамперед очікується збільшення частки 

постійних клієнтів, що сприятиме зростанню доходів підприємства та зниженню 

витрат на залучення нових споживачів. Крім того, лояльні клієнти частіше 

користуються додатковими послугами готелю та рекомендують його своїм 

знайомим, що позитивно впливає на репутацію підприємства. 

Соціальний ефект від впровадження програми лояльності полягає у зміцненні 

довгострокових відносин між готелем та його гостями, підвищенні рівня довіри до 

бренду «Писанка» та формуванні позитивного іміджу підприємства на 

регіональному ринку готельних послуг. У результаті готель отримує не лише 

фінансові переваги, а й стійкі конкурентні позиції, які забезпечують його успішний 

розвиток у довгостроковій перспективі. 

Відповідно до цього, впровадження зазначених маркетингових заходів матиме 

безпосередній вплив на фінансові результати діяльності готельного комплексу 

«Писанка». Зростання впізнаваності бренду, розширення цільової аудиторії та 

збільшення кількості бронювань сприятимуть підвищенню доходів підприємства. 

Одночасно покращення комунікації з клієнтами та формування позитивної 

репутації дозволить зміцнити ринкові позиції готелю серед конкурентів регіону. 

Крім економічного ефекту, маркетингові заходи забезпечують і соціальний 

результат. Вони сприяють популяризації туристичного потенціалу міста Коломия, 

розвитку місцевої туристичної інфраструктури та формуванню позитивного іміджу 

регіону. Збільшення туристичних потоків позитивно впливає на діяльність інших 

суб'єктів господарювання, зокрема закладів харчування, транспортних 

підприємств, музеїв та об'єктів культурної спадщини. 

Таким чином, впровадження сучасних маркетингових стратегій в діяльність 

готелю «Писанка» є одним із найбільш ефективних напрямів підвищення 

конкурентоспроможності готельного комплексу «Писанка», оскільки забезпечує 

одночасно економічний, соціальний та іміджевий ефект, що створює передумови 

для його стабільного розвитку у довгостроковій перспективі. 
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Таблиця 3.2. 

Очікуваний ефект від впровадження маркетингової стратегії ГК «Писанка» 

Заходи Економічний ефект Соціальний ефект 

Просування в соціальних 

мережах 

Збільшення кількості 

клієнтів 
Підвищення впізнаваності бренду 

Онлайн-бронювання Зростання доходів Підвищення зручності для гостей 

Програми лояльності 
Збільшення повторних 

продажів 

Формування постійної клієнтської 

бази 

Підвищення кваліфікації 

персоналу 

Зростання продуктивності 

праці 

Покращення якості 

обслуговування 

Розширення спектра послуг Додаткові джерела доходу 
Підвищення рівня задоволеності 

гостей 

 

Дані рисунка свідчать, що впровадження запропонованих маркетингових 

заходів забезпечує комплексний вплив на діяльність готельного комплексу 

«Писанка», поєднуючи економічні результати у вигляді зростання доходів та 

прибутковості із соціальними ефектами, що проявляються у підвищенні якості 

обслуговування та задоволеності клієнтів. 

Зростання кількості гостей сприятиме підвищенню доходів від реалізації 

основних та додаткових послуг. Додатковий прибуток може бути отриманий за 

рахунок організації екскурсійних програм, трансферів, проведення ділових заходів 

та розширення спектра супутніх послуг для клієнтів. У результаті прогнозується 

зростання доходів підприємства та покращення показників рентабельності 

діяльності. 

Важливим результатом стане також підвищення конкурентних позицій 

готелю «Писанка» на локальному ринку готельних послуг. Покращення якості 

сервісу та впровадження сучасних стандартів обслуговування сприятиме 

збільшенню кількості позитивних відгуків клієнтів, формуванню позитивного 

іміджу та підвищенню рівня лояльності постійних гостей. 

Соціальна ефективність запропонованих заходів полягає у створенні кращих 

умов праці для персоналу готелю. Підвищення кваліфікації працівників, 
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проведення професійних тренінгів та вдосконалення системи мотивації 

сприятимуть зростанню продуктивності праці та якості обслуговування гостей. 

Крім того, розвиток готельного комплексу «Писанка» матиме позитивний 

вплив на туристичну привабливість міста Коломия. Підвищення якості готельних 

послуг сприятиме збільшенню туристичних потоків, популяризації культурно-

історичної спадщини регіону та розвитку місцевої економіки. Також це забезпечить 

додаткові надходження до місцевого бюджету та створить передумови для 

подальшого розвитку індустрії гостинності в регіоні. 

Ефективність кінцевих результатів будь-якої діяльності залежить від рівня її 

організації. Стратегічною метою розвитку готельного комплексу «Писанка» можна 

визначити створення конкурентоспроможного на ринку продукту, здатного 

максимально задовольнити потреби населення країни, забезпечити  на цій основі 

комплексний розвиток територій та їх соціально-економічних інтересів при 

збереженні екологічної рівноваги та історико-культурного довкілля. Програма дій, 

орієнтована на досягнення цієї мети, має бути синхронізованою із темпами 

становлення ринкових механізмів і співвідносною з політикою структурних 

реформ в економіці. Вона повинна також враховувати накопичений досвід 

розвитку туризму, що створює сприятливі умови доопрацювання та розроблення 

відповідної нормативно-правової бази туризму. 

Що стосується соціального ефекту від впровадження запропонованих 

пропозицій, то він безумовно буде присутній. Так, застосування стратегії 

диференціації послуг готелю, що ґрунтується на кращій якості призведе до 

підвищення рівня обслуговування клієнтів, умови їх проживання стануть більш 

комфортнішими. Розширивши асортимент послуг, клієнти отримають додаткові 

вигоди, їх перебування в готелі стане більш насиченим і комплексним. Стратегія 

диференціації, яка ґрунтується на рекламі забезпечить високий рівень 

поінформованості споживачів, стане першим кроком на шляху прийняття рішення 

чи варто зупинятися саме в даному готелі? Запропонована система автоматизації 

діяльності готелю зробить процес обслуговування більш швидким і тому 

зручнішим для потенційних клієнтів. А усі заходи в комплексі підвищать 
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конкурентоспроможність ГК «Писанка» на ринку готельних послуг, адже 

спрямовані виключно на споживача, на задоволення його потреб. 

Таким чином, впровадження запропонованих заходів у діяльність готельного 

комплексу «Писанка» є економічно обґрунтованим та соціально доцільним. 

Очікувані результати свідчать про можливість підвищення 

конкурентоспроможності підприємства, зміцнення його ринкових позицій, 

покращення фінансових показників діяльності та забезпечення довгострокового 

розвитку в умовах конкурентного середовища. 
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ВИСНОВКИ 

 

У дипломній роботі досліджено особливості розвитку конкурентних переваг 

підприємств індустрії гостинності на прикладі готельного комплексу «Писанка». 

За результатами проведеного дослідження було досягнуто поставленої мети та 

виконано визначені завдання.  

У першому розділі роботи розглянуто теоретичні аспекти 

конкурентоспроможності підприємств сфери гостинності. Встановлено, що 

конкурентоспроможність є комплексною характеристикою діяльності готельного 

підприємства, яка визначає його здатність ефективно функціонувати в умовах 

ринкової конкуренції, задовольняти потреби споживачів та забезпечувати 

стабільний розвиток у довгостроковій перспективі. Досліджено сутність 

конкурентних переваг, їх види, джерела формування та роль у забезпеченні 

успішної діяльності підприємств готельного бізнесу. Також проаналізовано 

особливості конкурентного середовища та сучасні підходи до оцінки конкурентних 

позицій підприємств індустрії гостинності. Відповідно розглянули основні 

теоретичні аспекти конкуренції та конкурентоздатності підприємства, визначили 

механізм аналізу конкурентів, а також порядок визначення основних конкурентних 

перваг. Провели узагальнення концепцій і наукових підходів, які існують у фаховій 

літературі, визначили дискусійні аспекти. А також спробували адаптувати 

методичні підходи щодо вирішення проблеми до потреб, які виникають на рику 

готельних послуг. 

У другому розділі проведено аналіз діяльності готельного комплексу 

«Писанка». Встановлено, що підприємство займає важливе місце на локальному 

ринку готельних послуг міста Коломия завдяки вигідному місцезнаходженню, 

наявності необхідної матеріально-технічної бази та широкому спектру послуг. 

Проведене дослідження фінансово-економічних показників дозволило зробити 

висновок про наявність потенціалу для подальшого розвитку підприємства та 

зміцнення його конкурентних позицій. У ході аналізу було визначено основні 



79 

 

конкурентні переваги готелю, серед яких якість обслуговування, зручне 

розташування, позитивна репутація та орієнтація на потреби клієнтів. 

Разом із тим було виявлено низку факторів, які стримують розвиток 

конкурентоспроможності готельного комплексу. До них належать недостатня 

активність у сфері цифрового маркетингу, обмежене використання сучасних 

інструментів просування послуг, відсутність розвиненої програми лояльності для 

постійних клієнтів та необхідність подальшого вдосконалення сервісного 

обслуговування. Ми вважаємо, що конкурентоспроможність підприємства 

забезпечується шляхом використання протягом тривалого періоду певних переваг 

над своїми конкурентами. 

У третьому розділі розроблено практичні рекомендації щодо підвищення 

конкурентоспроможності готельного комплексу «Писанка». Основними 

напрямами удосконалення визначено активізацію маркетингової діяльності, 

розвиток онлайн-просування, удосконалення системи взаємодії з клієнтами, 

впровадження програми лояльності та підвищення професійного рівня персоналу. 

Особливу увагу приділено використанню сучасних цифрових технологій та 

інструментів маркетингових комунікацій, які дозволяють підвищити впізнаваність 

готелю та збільшити кількість бронювань. 

Обґрунтовано доцільність впровадження програми лояльності, яка 

сприятиме формуванню постійної клієнтської бази, збільшенню кількості 

повторних звернень та зміцненню довгострокових відносин із гостями. 

Запропоновані заходи дозволять підвищити рівень задоволеності клієнтів, 

покращити імідж підприємства та забезпечити його стійкі конкурентні переваги. 

Проведена оцінка економічної та соціальної ефективності підтвердила 

доцільність реалізації запропонованих заходів. Очікується зростання рівня 

завантаженості номерного фонду, збільшення доходів від реалізації послуг, 

покращення показників рентабельності та фінансової стійкості підприємства. 

Соціальний ефект проявлятиметься у підвищенні якості обслуговування, 

професійному розвитку персоналу, зростанні задоволеності клієнтів та зміцненні 

позитивного іміджу готельного комплексу. 
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Усі рекомендації та пропозиції виходять з результатів попередньо проведеного 

аналізу. Їх практичне значення підтверджено розрахунками та визначенням ефекту, 

який очікується від впровадження цих пропозицій. 

Варто сподіватися, що застосувавши систему запропонованих заходів готель 

«Писанка» зможе ефективно конкурувати на ринку готельних послуг м. Коломия і 

з часом зайняти позиції лідера ринку. 
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