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ВСТУП 

Сучасна ринкова ситуація на глобальному ринку характеризується 
високим рівнем конкуренції. Перенасиченість товарами на ньому в середньому 
складає 1,5 рази. Це значить, що 1/3 виробничих товарів та послуг не буде 
реалізована. Будь яка фірма, функціонуюча в умовах ринкової економіки, 
постійно ставить перед собою три питання: що виробляти? для кого виробляти? 
як виробляти? Відповіді на них фірма намагається знайти, узгоджуючи свої дії з 
законом попиту та пропозиції. В цих умовах особливо гостро стає проблема 
розробки та впровадження в повсякденну практику діяльності підприємств 
методів вивчення платоспроможної потреби сукупних покупців, тобто попиту  

Мета курсу «Управління попитом» - формування знань і навичок в галузі 
стратегії управління попитом.  

Завдання вивчення дисципліни полягає у: 
- ознайомленні студентів з природою, відповідними поняттями, 

категоріями споживчого попиту;  
- визначенні факторів, які обумовлюють зміни попиту; 
- набутті практичних навичок по оволодінню методами аналізу різновидів 

ринкового попиту та методів їх вимірювання; 
 - визначенні особливостей процесу надання послуг, у тому числі у сфері 

гостинності; 
- визначенні категорії споживчої лояльності як основи стабільності 

попиту та умови щодо прийняття ефективних управлінських рішень. 
Предметом вивчення дисципліни є споживчий попит та підходи  щодо 

управління попитом у різних умовах діяльності підприємств.  
Основними формами організації навчального процесу при вивченні 

дисципліни є: лекційні та практичні заняття, виконання індивідуальних завдань, 
самостійна робота студентів, практична підготовка і контрольні заходи. 

Практичне заняття – це вид навчального заняття, на якому викладач 
організовує детальний розгляд студентами окремих теоретичних положень 
навчальної дисципліни та формує вміння і навички їх практичного застосування 
шляхом індивідуального виконання студентами відповідно до сформульованих 
завдань. При проведенні практичних занять здійснюється закріплення 
лекційного матеріалу через опитування, тестування студентів, рішення 
практичних завдань. 

Засвоєння студентами навчального матеріалу продовжується шляхом 
самостійної роботи в час, вільний від обов’язкових навчальних занять. Вони 
передбачають також вироблення необхідних практичних вмінь і навичок. 
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1. ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Програма навчальної дисципліни «Управління попитом» розроблена для 
студентів 5 курсу денної форми навчання освітньо-кваліфікаційного рівня 
магістр спеціальностей 8.14010101 – «Готельна і ресторанна справа», 
8.14010301 – «Туризмознавство». 
 

1.1. Мета, предмет та місце дисципліни 
Метою вивчення дисципліни «Управління попитом» є формування знань 

і навичок в галузі формування стратегії управління попитом.  
Основними завданнями вивчення дисципліни є: 
ознайомленні студентів з природою, відповідними поняттями категорії 

споживчого попиту; визначенні факторів, які обумовлюють зміни попиту; 
набутті практичних навичок по оволодінню методами аналізу різновидів 

ринкового попиту та методів їх вимірювання; визначенні особливостей процесу 
надання послуг;  

визначенні категорії споживчої лояльності як основи стабільності попиту 
та умови щодо прийняття ефективних управлінських рішень; 

опануванні підходами щодо управління ринковими та виробничими 
можливостями підприємств гостинності 

Предметом вивчення дисципліни є споживчий попит та підходи  щодо 
управління попитом у різних умовах діяльності підприємств.  

В структурно-логічній схемі підготовки магістра навчальна дисципліна 
«Управління попитом» належить до циклу професійних дисциплін. Місце 
дисципліни в структурно-логічній схемі підготовки магістра наведено у табл. 1. 

 
Таблиця 1 

Місце дисципліни в структурно-логічній схемі підготовки фахівця 

Перелік дисциплін, на які безпосередньо 
спирається вивчення даної дисципліни 

Перелік дисциплін, вивчення яких 
безпосередньо спирається на дану 

дисципліну 
Економічна теорія; Економіка підприємств; 
Маркетинг; Основи менеджменту; 
Управління персоналом 

Дипломне проектування 

 
1.2 Інформаційний обсяг (зміст) дисципліни 

 
Модуль 1 Управління попитом (2,67/ 144) (кредити/годин) 

 

Змістовні модулі 

 

Змістовний модуль 1.1. (1/72) Особливості прояву попиту на ринку 
послуг гостинності 
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Обов’язкові укрупнені навчальні елементи: 

 

1. Ринковий механізм та його елементи: попит, пропозиція, ціна, 
рівновага та еластичність 

2. Види та детермінанти ринкового попиту 
3 Особливості процесу надання послуг гостинності 

 

Змістовний модуль 1.2 (1,67/72) Ринковий потенціал та маркетингові 
можливості організації як засіб управління попитом 

 

Обов’язкові укрупнені навчальні елементи 

 

1. Поведінка споживача на ринку послуг гостинності 

2. Процес прийняття рішення споживачем щодо придбання послуги 
гостинності 

3. Споживча лояльність як основа стабільності попиту 
4. Управління ринковими  можливостями підприємств гостинності 
5. Управління виробничими можливостями  підприємств гостинності 

 
1.3. Рекомендована основна 

 
1. Алешина И.В.Поведение потребителей: Учебное пособие для вузов.- 

М.: ФАИР-ПРЕСС, 1999.-384 с. 
2. Андрєєва В.М., Кайлюк Є.М., Шаповаленко Д.О. Маркетинг і 

поведінка споживача на ринку комунальних послуг: Навч. Посібник, Харків: 
ХНАМГ, 2007. 

3. Ансофф И. Новая корпоративная стратегия. При содействии Э.Дж. 
Макдоннела. СПб.: Изд. «Питер», 1999. 

4. Ассэль Генри. Маркетинг: принципы и стратегия: Учеб. для вузов. – 
М.: ИНФРА-М, 1999. – 804 с. 

5. Багиев Г.Л. и др. Маркетинг: Учеб. для вузов / Г.Л. Багиев, В.М. 
Тарасевич, Х. Анн; Под общ. ред. Г.Л. Багиева. – М.: ОАО «Изд-во 
Экономика», 1999. – 703 с. 

6. Гантер Б., Ферихам А. Типы потребителей: введение в 
психографику/Пер.с англ. Под ред. Андреевой.-СПб.: Питер, 2001 

7.Друкер П. Рынок: как выйти в лидеры: Практика и принципы / Совм. 
предпр. «Букчембер интернешнл». – М., 1992. – 349 с. 

8. Зозулев А.В. Поведение потребителей: Учеб. Пособие. – К.: Знання, 
2004. 

9. Котлер Ф. Основы маркетинга. – М.: Прогресс, 1990 
10. Кулибанова В.В. Маркетинг сервисных услуг.- СПб.: Вектор, 2006. 
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11. Лавлок, Кристофер. Маркетинг услуг: персонал, технология, 
стратегия, 4-е изд.; Пер. с англ.-М.:Изд. Дом «Вильямс», 2005. 

12. Макконел К., Брю С. Экономикс. Принципы, проблемы, политика. – 
М.: ИНФРА, 2000. 

13. Моисеева Н.К. Стратегическое управление туристской фирмой: 
учебник. – М.: Финансы и статистика, 2007. 

14. Старостіна А.О. Маркетингові дослідження. Практичний аспект. – К., 
М.; СПб.: Видав. Дім „Вільямс”, 1998. 

15. Хлебович Д.И. Сфера услуг: маркетинг. Учебное пособие. – М.: 
КНОРУС, 2007. 

16. Шекшуєв О.А., Тимофієва С.Б. Мікроекономіка. Тексти лекцій. –Х.: 
ХНАМГ, 2004. 

17. Colin G. Armistead, Graham Clark, «The Coping Capacity Management 
Strategy in Services and the Influence on Quality Performance», International Journal 
of Service Industry Management, February 1994, p. 5 – 22 

18. Irene C.L. Ng., Jochen Wirtz, Khai Sheang Lee, «The Strategic Role of 
Unused Service Capacity», International Journal of Service Industry Management, 
February 1999,p. 211 – 238 

19. Vaccaro, W.W. Kassaye, ’’Taking Advantage of Barter in Radio” Journal 
of Service Industry Management, February 1997, p. 118 – 127. 

 
1.4 Анотація програми навчальної дисципліни 

 
Анотація програми навчальної дисципліни «Управління попитом» 
Навчальна дисципліна «Управління попитом» розроблена для студентів 5 

курсу денної форми навчання освітньо-кваліфікаційного рівня магістр 
спеціальностей 8.14010101 – «Готельна і ресторанна справа», 8.14010301 – 
«Туризмознавство» 

Метою викладання дисципліни «Управління попитом» є формування 
сучасної системи поглядів та спеціальних знань у галузі управління попитом; 
набуття практичних навичок щодо забезпечення балансу попиту та 
потужностей, які має сервісна компанія, з урахуванням задоволення потреб 
споживачів та забезпечення ефективності діяльності підприємства. 

Завданнями, які мають бути вирішені під час викладання дисципліни, є 
теоретична підготовка студентів і формування у них навиків у сфері управління 
попитом. Дисципліна складається з одного модуля який містить два змістових 
модулі.  

Модуль 1. Управління попитом. ЗМ 1.1 Особливості прояву попиту на 
ринку послуг гостинності ЗМ 1.2. Ринковий потенціал та маркетингові 
можливості організації як засіб управління попитом 

Змістові модулі містять укрупнені навчальні елементи, які повністю 
розкривають змістові модулі та модулі в цілому. 
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1.5. Аннотация программы учебной дисциплины  
 

«Управление спросом»  
 
Учебная дисциплина «Управление спросом» разработана для студентов 5 

курса дневной формы обучения образовательно-квалификационного уровня 
магистр специальности 8.14010101 Гостиничное и ресторанное дело, 8.14010301 
– «Туризмоведение» 

Целью преподавания дисциплины «Управление спросом» формирование 
современной системы взглядов и специальных знаний в области управления 
спросом; приобретение практических навыков в целях обеспечения 
сбалансированности спроса и мощностей, которыми располагает сервисная 
компания, с учетом удовлетворения запросов потребителей и обеспечения 
эффективности деятельности предприятия.  

Заданиями, которые должны бать решены во время преподавания 
дисциплины, является теоретическая підготовка студентов и формирование у 
них навыков в сфере управления спросом. 

Дисциплина состоит из одного модуля, который включает два 
содержательных модуля. 

Модуль 1. Управление спросом. ЗМ 1.1 Особенности проявления спроса 
на ринке услуг гостеприимства ЗМ 1.2. Рыночный потенциал и маркетинговые 
возможности организации как средство управления спросом 

Содержательные модули содержат укрупненные учебные элементы, 
которые полностью раскрывают содержательные модули и модули в целом. 
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2. РОБОЧА ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Структура робочої програми навчальної дисципліни «Управління 

попитом» наведена в табл. 2 

 

Таблиця 2 - Розподіл обсягу навчальної роботи студента  

Характеристика дисципліни: 
підготовка магістра 

Напрям, спеціальність, 
освітньо-кваліфікаційний 

рівень 

Характеристика 
навчальної дисципліни 

Кількість кредитів, відповідно 
до ЕСТS –2,67, у тому числі: 

Змістовних модулів -2, 
самостійна робота, у тому 
числі контрольна робота 
(розрахунково-графічне 

завдання) 

Шифр та назва галузі знань: 
1401 «Сфера 

обслуговування» 

варіативна 
Рік підготовки: 5-й 

Семестр: 9,10 

Кількість годин: 
усього -144; 

у тому числі за змістовними 
модулями 
ЗМ 1.1 – 72 
ЗМ 1.2 - 72 

Шифр та назва 
спеціальності підготовки: 
8.14010101 – «Готельна і 
ресторанна справа», 

8.14010301 – 
«Туризмознавство» 

Лекції кількість годин – 24 
год. 

Практичні заняття кількість 
годин – 24 год. 

Самостійна робота кількість 
годин –96 год. 

Кількість тижнів викладення 
навчальної дисципліни -12 
Кількість годин на тиждень - 

2 

Освітньо-кваліфікаційний 
рівень: 
магістр, 

Вид контролю: залік 

 

Робоча програма укладена на основі: 

ГСВО Освітньо-професійна програма підготовки магістра зі 
спеціальності 8.14010101 «Готельна і ресторанна справа» напряму підготовки 
140101 «Готельно-ресторанна справа», 2010 р. 

СВО ХНАМГ Навчальний план підготовки магістра зі спеціальності 
8.14010101 «Готельна і ресторанна справа» напряму підготовки 140101 
«Готельно-ресторанна справа», 2011 р. 

ГСВОУ Освітньо-професійна програма підготовки магістра зі 
спеціальності 8.14010301 «Туризмознвство» галузі знань 1401 «Сфера 
обслуговування », 2010 р. 

СВО ХНАМГ Навчальний план підготовки магістра зі спеціальності 
8.14010301 «Туризмознавство» галузі знань 1401 «Сфера обслуговування», 2011 
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 10 

2.1. Кваліфікаційні вимоги до студентів 
 

Необхідною умовою адекватного сприйняття та кращого засвоєння 
матеріалу дисципліни «Управління попитом» є наявність необхідної навчальної 
бази, зокрема, до початку вивчення даної дисципліни студенти повинні 
оволодіти знаннями і навичками таких дисциплін як «Економічна теорія»; 
«Економіка підприємств»; «Маркетинг»; «Основи менеджменту»; «Управління 
персоналом» 

В результаті вивчення навчальної дисципліни «Управління попитом» 
студенти повинні: 

 
Знати 
Засадні орієнтири ринкової діяльності 
Теоретичні засади попиту та пропозиції 
Види та детермінанти ринкового попиту  
Роль послуг у економічній структурі розвинутих країн 
Сутність процесу надання послуги. 
Властивості та особливості прояву або функціонування послуг 

гостинності 
Поведінку споживача  на ринку послуг гостинності    
Процес прийняття рішення споживачем щодо придбання послуги 

гостинності 
Концепцію маркетингу взаємовідносин (relationship marketing) та 

внутрішнього маркетингу (internal marketing). 
Споживчу лояльність: сутність, види, типи, статус лояльності та методи її 

виміру. 
Управління ринковими  можливостями підприємств гостинності 
 
Вміти 
застосовувати систему інструментарію для характеристики сутності 

економічної категорії попиту; 
застосовувати методи вивчення та аналізу факторів, які активізують, 

стимулюють або обмежують попит;  
користуватися методами розробки та аналізу процесу взаємодії покупця 

та продавця; 
аналізувати процес надання послуги гостинності; 
моделювати процес прийняття рішення споживачем щодо придбання 

послуги гостинності; 
проводити оцінку ступеню задоволення клієнтів послугами фірм 

гостинності   
прогнозувати місткість ринку послуг та попиту;  
будувати модель базового ринку з використанням методу сегментації. 
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2.2. Тематичний план навчальної дисципліни 
 

 Таблиця 3 – Структура залікового кредиту навчальної дисципліни 

 

Кількість годин 
Тема 

Лекції Практичні 
заняття 

Самостійна 
робота 

ЗМ 1.1 Особливості прояву попиту на ринку послуг гостинності 

Тема 1. Ринковий механізм та його елементи: 
попит, пропозиція, ціна, рівновага та 
еластичність 

2 2 12 

Тема 2. Види та детермінанти ринкового попиту 2 2 12 
Тема 3. Особливості процесу надання послуг 
гостинності 2 2 12 

ЗМ 1.2. Ринковий потенціал та маркетингові можливості організації як засіб 
управління попитом 

Тема 4. Поведінка споживача на ринку послуг 
гостинності 4 4 12 

Тема 5. Процес прийняття рішення споживачем 
щодо придбання послуги гостинності 

2 2 12 

Тема 6. Споживча лояльність як основа 
стабільності попиту 

4 4 12 

Тема 7. Управління ринковими  можливостями 
підприємств гостинності 

4 4 12 

Тема 8. Управління виробничими можливостями  
підприємств гостинності 

4 4 12 

Всього 24 24 96 
 

У процесі навчання студенти отримують необхідні знання під час 
проведення аудиторних занять: лекційних, практичних. Найбільш складні 
питання винесено на розгляд і обговорення під час практичних занять. Також 
велике значення в процесі вивчення і закріплення знань має самостійна робота 
студентів. Усі ці види занять розроблені відповідно до положень Болонської 
декларації.  

 

2.3 Зміст навчальної дисципліни за змістовними модулями 
 

Змістовний модуль 1.1  

Особливості прояву попиту на ринку послуг гостинності 

Тема 1 Ринковий механізм та його елементи: попит, 
пропозиція, ціна, рівновага та еластичність 
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Засадні орієнтири ринкової діяльності: потреби, цінності, запити 
(побажання). 

Сутність економічної категорії попиту: поняття, методика визначення. 
Ринкова пропозиція. 

Методи виміру ринкової рівноваги. Теорія еластичності та її ринкові 
прояви 

 
 
Тема 2 Види та детермінанти ринкового попиту 

Сутність та суттєва різниця між категоріями: ринковий попит та попит на 
продукцію компанії. 

Підходи до визначення цих рівнів попиту.  
Детермінанти попиту. 
Фактори, які активізують, стимулюють або обмежують попит. 

Контрольовані та неконтрольовані фактори попиту.  
Види попиту. Особливості виміру попиту в залежності від видів 

товарів (послуг). 
Залежність попиту від сумарного маркетингового тиску. 

 
 
Тема 3 Особливості процесу надання послуг гостинності 

Роль послуг у економічній структурі розвинутих країн. 
Послуги як економічна категорія. 
Інтегрований підхід до менеджменту послуг. 
Властивості та особливості прояву послуг гостинності.  
Сутність процесу надання послуги. 
Методи розробки та аналізу процесу взаємодії покупця та продавця. 
Аналіз процесу надання послуги. 
Елементи матеріального середовища та їхня роль у позиціонуванні 

підприємства сфери послуг та у створенні ринкової пропозиції. 
Сучасні моделі маркетингу послуг. 
Роль додаткових послуг у сфері гостинності.  

 

Змістовний модуль 1.2 

Ринковий потенціал та маркетингові можливості організації як засіб 
управління попитом 

 

Тема 4 Поведінка споживача на ринку послуг гостинності 



 

 13 

Модель свідомості клієнтів на ринку послуг гостинності. 
Характеристика основних блоків моделі. 

Типологія клієнтів та фактори, що впливають на їх поведінку. Якість 
життя. Життєвий досвід, специфіка сервісних потреб. 

Психологічні фактори. 
Мотиви, мотивація та особливість. 
Теорії мотивації та їх вплив на поведінку клієнтів. 
Сприйняття та засвоєння інформації покупцем. Переконання та 

ставлення до покупки. Контрольовані та неконтрольовані фірмою гостинності 
фактори впливу на покупця. Вплив комплексу маркетингу. 

Характеристики споживачів послуг.  
 

Тема 5 Процес прийняття рішення споживачем щодо 
придбання послуги гостинності 

Модель процесу прийняття рішень та характеристика етапів процесу. 
Змінні, які формують прийняття рішення. 

Особливості процесу прийняття рішень клієнтів на ринку сервісних 
послуг. Типи процесів прийняття рішення. 

Усвідомлення потреби та пошук інформації. 
Формування вимог до властивостей послуги та сервісної фірми.  
Оцінка варіантів послуг; співвідношення якості послуг з уявою про 

індивідуальний споживчий стандарт.   
Прийняття рішення про одержання послуги. 
Вибір сервісних фірм та послуг, які за своїми властивостями відповідають 

уявам споживачів.  
Процес покупки. Споживання, задоволення, звільнення. 
Оцінка альтернативи після покупки. 
Значення етапу реагування споживача на покупку. Когнітивний дисонанс.  

 

Тема 6. Споживча лояльність як основа стабільності попиту 

Концепція маркетингу взаємовідносин (relationship marketing) та 
внутрішнього маркетингу (internal marketing). 

Участь споживача у сервісному процесі. 
Рівні взаємодії з клієнтом. Обслуговування як система. 
Управління контактами з клієнтами. 
Споживач як учасник процесу обслуговування. 
Управління попитом клієнтів. 
Споживча лояльність: сутність, види, типи, статус лояльності та його 

вимір. Програми лояльності.  
Потреби та очікування клієнтів. 
Компоненти очікувань споживачів. 
Фактори, які впливають на очікування споживачів відносно рівня 

обслуговування. 
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Оцінка ступеню задоволення клієнтів послугами фірм гостинності   
 
Тема 7 Управління ринковими можливостями підприємств 

гостинності 
Частка ринку організації як поведінкова реакція споживачів. 

Методи оцінки частки ринку. 

Місткість ринку та методи її визначення. 

Прогнозування загальної місткості ринку послуг та попиту.  
Сегментування ринку як формування потреб цільових груп 

споживачів. 
Ознаки, умови та рівні сегментації споживчих ринків.  
Побудова моделі базового ринку з використанням методу 

сегментації.  
Конкурентоспроможність в управлінні попитом. 
Шляхи досягнення конкурентних переваг. 
Конкурентній потенціал організації. 
Бенчмаркінг конкурентоспроможності організацій гостинності.  
Методи управління попитом. 
Моделі попиту та фактори, які його визначають. 
Багатофакторний вплив на попит. 
Розподіл попиту по ринковим сегментам. 
Управління попитом у різноманітних ринкових умовах.  

 
 

Тема 8 Управління виробничими можливостями  підприємств 
гостинності  

Поняття, потенційні форми виробничих потужностей (ресурсів або 
активів) підприємств гостинності. 

Коливання попиту. 
Методи вирівнювання попиту. 
Вплив сучасних інформаційних технологій на зміни форм попиту на 

певні послуги фірми. 
Створення гнучких виробничих потужностей. 
Аспекти використання надлишкових сервісних потужностей. 
Оцінка ефективності використання виробничих потужностей.  

 
 

2.4. План лекційного курсу 
 

План лекційного курсу надано в таблиці 4 
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Таблиця 4 - План лекційного курсу з навчальної дисципліни 

№ Зміст 
Кількість 
годин 

Модуль 1. Управління попитом 24 
ЗМ 1.1 Особливості прояву попиту на ринку послуг гостинності  6 
1 Ринковий механізм та його елементи: попит, пропозиція, ціна, 

рівновага та еластичність 
2 

2 Види та детермінанти ринкового попиту 2 
3 Особливості надання послуг гостинності  2 
ЗМ 1.2 Ринковий потенціал та маркетингові можливості організації  як 
засіб управління попитом 

10 

4 Поведінка споживача на ринку послуг гостинності  4 
5 Процес прийняття рішення споживачем щодо придбання послуги 

гостинності  
2 

6 Споживча лояльність як основа стабільності попиту 4 
7 Управління ринковими можливостями підприємств гостинності  4 
8 Управління виробничими можливостями підприємств гостинності 4 

 

2.5 План практичних занять 
 

План практичних занять для студентів денної та заочної форм навчання 
наведений у табл. 5 

  
Таблиця 5 - План практичних занять з навчальної дисципліни 

№ Зміст 
Кількість 
годин 

Модуль 1. Управління попитом 36 
ЗМ 1.1 Особливості прояву попиту на ринку послуг гостинності 16 

1 Ринковий механізм та його елементи: попит, пропозиція, ціна, 
рівновага та еластичність 

2 

2 Види та детермінанти ринкового попиту 2 
3 Особливості надання послуг гостинності 2 
ЗМ 1.2 Ринковий потенціал та маркетингові можливості організації як 

засіб управління попитом 
20 

4 Поведінка споживача на ринку послуг гостинності 4 
5 Процес прийняття рішення споживачем щодо придбання послуги 

гостинності 
2 

6 Споживча лояльність як основа стабільності попиту 4 
7 Управління ринковими можливостями підприємств гостинності 4 
8 Управління виробничими можливостями підприємств гостинності 4 

2.6 Індивідуальне завдання 
 

Програмою дисципліни передбачено виконання індивідуального завдання 
у 9-му та 10 му семестрі у вигляді розрахунково-графічної роботи.  
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Практичне завдання формується за вихідними даними, які видаються у 
процесі виконання певного розділу роботи. Номери варіантів визначають за  
останньою цифрою шифру в заліковій книжці. 

Зміст роботи 
Вступ 
1. Формування та реалізація елементів ефективного споживчого попиту 

на послуги гостинності 
1.1 Управління попитом підприємства на базі галузевого аналізу 
2. Аналіз стану господарського портфеля фірми з використанням 

механізму матриці BCG 
3. Вплив життєвого циклу товарів (ЖЦТ) на попит 
4. Вибір стратегії інвестування залежно від стадії ЖЦТ 
5. Вплив  ЖЦТ на конкурентоздатність  
6. Аналіз фінансової стійкості для прийняття управлінських рішень 
7. Реалізація сервісу в індустрії гостинності шляхом розрахунку індексу 

споживчої задоволеності 
Висновки 
Список джерел  
Завдання супроводжується відповідними методичними та теоретичними 

поясненнями.  
Робота вважається зарахованою, якщо студент відповів на всі поставлені 

запитання, виконав необхідні обчислення в повному обсязі, обгрунтував 
отримані результати.  

Зараховане розрахунково-графічне завдання є допуском до заліку у 9-му 
та 10-му семестрі. 

   

2.7 Самостійна робота студентів 
 

Для опанування матеріалу дисципліни окрім лекційних та практичних 
занять, тобто аудиторної роботи, значну увагу слід приділяти самостійній 
роботі студентів (СРС). 

Основні види СРС при вивченні дисципліни «Управління попитом»:  
• Розв’язання домашніх завдань, вправ, питань, тестових завдань.  
• Самостійна проробка питань. 
• Конспектування та підготовка реферату за певною темою.  
• Виконання контрольної роботи 
 

2.8 Засоби контролю та структура залікового кредиту 
 

Система оцінювання знань, вмінь і навичок студентів передбачає 
оцінювання всіх форм вивчення дисципліни.  

Перевірку й оцінювання знань студентів викладач проводить у наступних 
формах: 

1. Оцінювання роботи студентів у процесі практичних занять. 
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2. Оцінювання виконання контрольної роботи.  
3. Оцінювання виконання домашніх завдань, вправ, питань, вирішення 

тестових завдань та інш.  
4. Оцінювання засвоєння питань для самостійного вивчення. 
5. Проведення проміжного контролю. 
6. Проведення модульного контролю. 
Засоби контролю та структура залікового кредиту для студентів денної 

форми навчання наведені у табл. 6 
 

Таблиця 6 - Засоби контролю та структура залікового кредиту 

Види та засоби контролю  
(тестування, контрольні роботи, індивідуальні роботи тощо) 

Розподіл балів 

МОДУЛЬ 1. Поточний контроль зі змістових модулів 
ЗМ 1.1 – контрольна робота 30 
ЗМ 1.2 - контрольна робота 30 
Разом за поточним контролем 60 
Підсумковий контроль з МОДУЛЮ 1  
Захист контрольної роботи 40 
Всього за модулем 1 100 

 

Порядок поточного оцінювання знань студентів денної форми 
навчання 

Поточне оцінювання здійснюють під час проведення практичних занять і 
має на мету перевірку рівня підготовленості студента до виконання конкретної 
роботи. Об’єктами поточного контролю є: 

1) Активність і результативність роботи студента протягом семестру над 
вивченням програмного матеріалу дисципліни; відвідування занять; 

2) Виконання самостійного завдання; 
3) Виконання індивідуального завдання; 
4) Виконання завдань з поточного контролю; 
5)  Виконання завдань з проміжного контролю. 
Оцінку «відмінно» ставлять за умови відповідності виконаного завдання 

студентом або його усної відповіді за усіма шістьма зазначеними критеріями. 
Відсутність тієї чи іншої складової знижує оцінку. 

Контроль систематичного виконання практичних занять та 
самостійної роботи 

Оцінювання проводять за такими критеріями: 
1) розуміння, ступінь засвоєння теорії і методології проблем, що 

розглядаються; 
2) ступень засвоєння матеріалу дисципліни; 
3) ознайомлення з рекомендованою літературою а також із сучасною 

літературою з питань, що розглядають; 
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4) уміння поєднувати теорію з практикою при розгляді виробничих 
ситуацій, вирішенні завдань, проведенні розрахунків при виконанні завдань, 
винесених для самостійного опрацювання, і завдань. Винесених на на розгляд в 
аудиторії; 

5) логіка, структура, стиль викладання матеріалу в письмових роботах і 
при виступах в аудиторії, вміння обгрунтовувати свою позицію, здійснювати 
узагальнення інформації і робити висновки.  

Контроль виконання практичних робіт здійснюється протягом всього 
семестру, доки вивчається дисципліна. За успішне виконання та своєчасний 
захист робіт протягом першого змістового модулю студент отримує оцінку 
«відмінно», або 30% за поточний контроль. Також якщо студент успішно 
виконує всі завдання протягом другого змістового модулю, він  отримує оцінку 
«відмінно», або 30% за поточний контроль. Процедура підрахувань визначена у 
табл. 7.  

Самостійна робота студентів контролюється протягом семестру. При її 
оцінюванні увага приділяється якості, ступеню самостійності, своєчасності 
здачі виконаних завдань викладачу (згідно з графіком навчального процесу). 
Якщо якась із вимог не буде виконана, оцінка знижається. 

Проведення поточного контролю 
Поточний контроль (тестування) здійснюється та оцінюється за 

питаннями, які винесено на лекційні, практичні заняття, самостійну роботу.  
Поточний контроль проводять у письмовій формі після того, як 

розглянуто увесь теоретичний матеріал і виконані практичні та самостійні 
завдання в межах кожної теми змістового модулю. За кожним змістовим 
модулем проводиться поточне тестування і кожному студенту виставляється 
відповідна оцінка за отриманою кількістю балів. 

Проміжний модульний контроль 
Проміжний модульний контроль рівня знань передбачає виявлення 

опанування студентом матеріалу лекційного модуля і вміння застосовувати 
Його для вирішення практичної ситуації, його здійснюють у вигляді 
тестування.  

Після вивчення тем 1-3 (ЗМ 1.1) студенти виконують тестові завдання і 
передбачені контрольні роботи до ЗМ 1.1.  

Відповідно, після вивчення тем 4-7 (ЗМ1.2) - тестові завдання і 
контрольні роботи до ЗМ 1.2.   

Засобом діагностики є тестове завдання закритої форми із 
запропонованими відповідями, в яких вибирають правильні з множини вибору. 
Система базових тестових завдань охоплює всі змістовні модулі з дисципліни. 
Тестові завдання закритої форми складаються з двох компонентів: 

а) запитальної (змістовної) частини 
б)  відповідей. 
Запитальна частина тестового завдання формулюється у стверджувальній 

або запитальній формі стисло, чітко, без подвійного тлумачення. Запитальна 
частина тестового завдання виділяється великими літерами. Елементи відповіді 
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частини тестового завдання мають окрему індексацію. Можливі відповіді не 
відокремлюються будь-яким знаком. 

Відповіді розташовуються під запитальною частиною симетрично. 
Проведення підсумкового заліку з Модулю 1 
Умовою допуску до заліку є: 

- сума накопичених балів за двома змістовими модулями, яка повинна бути не 
менш, ніж 51 бал (за внутрішнім вузовським рейтингом або системою 
ЕСТS), або наявність позитивних оцінок з проміжного модульного контролю 
(за національною системою); 

- обов’язковий захист контрольної роботи з отриманням позитивної оцінки.  
Підсумкову оцінку з дисципліни виставляють в національній системі 

оцінювання результатів навчання і в системі  ЕСТS згідно з методикою 
переведення показників успішності знань студентів Академії в систему 
оцінювання за шкалою ЕСТS (табл. 7). 
 

Таблиця 7 - Шкала перерахунку оцінок результатів навчання в різних системах 
оцінювання 

Система оцінювання Шкала оцінювання 

Внутрішній 

вузівський 

рейтинг, % 

100-91 90-71 70-51 50-0 

Національна 4-бальна 

і в системі ЕСТS 

5 

Відмінно 

А 

4 

Добре 

В, С 

3 

Задовільно 

D, E 

2 

Незадовільно 

FX, F 

 

2.9 Рекомендована література 

2.9.1 Основна література 
1. Алешина И.В.Поведение потребителей: Учебное пособие для вузов.- 

М.: ФАИР-ПРЕСС, 1999.-384 с. 
2. Андрєєва В.М., Кайлюк Є.М., Шаповаленко Д.О. Маркетинг і 

поведінка споживача на ринку комунальних послуг: Навч. Посібник, Харків: 
ХНАМГ, 2007. 

3. Ансофф И. Новая корпоративная стратегия. При содействии Э.Дж. 
Макдоннела. СПб.: Изд. «Питер», 1999. 

4.  Ассэль Генри. Маркетинг: принципы и стратегия: Учеб. для вузов. – 
М.: ИНФРА-М, 1999. – 804 с. 

5. Багиев Г.Л. и др. Маркетинг: Учеб. для вузов / Г.Л. Багиев, В.М. 
Тарасевич, Х. Анн; Под общ. ред. Г.Л. Багиева. – М.: ОАО «Изд-во 
Экономика», 1999. – 703 с. 

6. Гантер Б., Ферихам А. Типы потребителей: введение в 
психографику/Пер.с англ. Под ред. Андреевой.-СПб.: Питер, 2001 
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7. Друкер П. Рынок: как выйти в лидеры: Практика и принципы / Совм. 
предпр. «Бук чембер интернешнл». – М., 1992. – 349 с. 

8. Зозулев А.В. Поведение потребителей: Учеб. Пособие. – К.: Знання, 
2004. 

9. Котлер Ф. Основы маркетинга. – М.: Прогресс, 1990 
10. Кулибанова В.В. Маркетинг сервисных услуг.- СПб.: Вектор, 2006 
11. Лавлок, Кристофер. Маркетинг услуг: персонал, технология, 

стратегия, 4-е изд.; Пер. с англ.-М.:Изд. Дом «Вильямс», 2005. 
12. Макконел К., Брю С. Экономикс. Принципы, проблемы, политика. – 

М.: ИНФРА, 2000. 
13. Моисеева Н.К. Стратегическое управление туристской фирмой: 

учебник. – М.: Финансы и статистика, 2007. 
14. Старостіна А.О. Маркетингові дослідження. Практичний аспект. – К., 

М.; СПб.: Видав. Дім „Вільямс”, 1998. 
15. Хлебович Д.И. Сфера услуг: маркетинг. Учебное пособие. – М.: 

КНОРУС, 2007. 
16. Шекшуєв О.А., Тимофієва С.Б. Мікроекономіка. Тексти лекцій. –Х.: 

ХНАМГ, 2004. 

17. Colin G. Armistead, Graham Clark, «The Coping Capacity Management 
Strategy in Services and the Influence on Quality Performance», International Journal 
of Service Industry Management, February 1994, p. 5 – 22 

18. Irene C.L. Ng., Jochen Wirtz, Khai Sheang Lee, «The Strategic Role of 
Unused Service Capacity», International Journal of Service Industry Management, 
February 1999,p. 211 – 238 

19. Vaccaro, W.W. Kassaye, ’’Taking Advantage of Barter in Radio” Journal 
of Service Industry Management, February 1997, p. 118 – 127. 

2.9.2 Додаткова література 
 

1. Басовский Л.Е. Маркетинг: Курс лекций. – М.: ИНФРА, 1999. – 219 с 
2. Войчак А.В., Шевчук А. Суть маркетінгу і його сучасна концепція. – 

К.: КДЕУ, 1994. 
3. Голубков Е.П. Маркетинговые исследования: Теория, практика и 

методология. – М.: Финпресс, 1998. 
4. Голубков Е.П., Голубкова Е.Н., Секерин В.Д. Маркетинг. Выбор 

лучшего решения. – М.: Экономика, 1993. 
5. Гаркавенко С.С. Маркетинг. – К.: Либра, 1998. – 384 с. 
6. Диксон П.Р. Управление маркетингом: Пер. с. англ. – М.: ЗАО «Изд-во 

БИНОМ», 1998. – 560 с 
7. Дихтль Е., Хёршенг Х. Практический маркетинг / Пер. з нім. – М.: 

Высшая шк., 1995. – 255 с. 
8 Друкер П. Рынок: как выйти в лидеры: Практика и принципы / Совм. 

предпр. «Бук чембер интернешнл». – М., 1992. – 349 с. 
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9. Жих Е.М., Панкрухин Л.П. Маркетинг: Как завоевать рынок? – Л.: 
Лениздат, 1991. – 136 с 

10. Завьялов П.С., Демидов В.Е. Формула успеха: маркетинг (сто 
вопросов– сто ответов о том, как эффективно действовать на внешнем рынке). – 
2-е изд., перераб. и доп. – М.: Междунар. отношения, 1991. – 416 с. 

11. Карлоф Б. Деловая стратегия: Концепция, содержание, символы. – М.: 
Экономика, 1991. 

Котлер Ф. Основы маркетинга. – М.: Прогресс, 1990 
12. Ковалёв Е.В. Маркетинг новых товаров: стратегия разработки, расчёт 

затрат, ценообразование. – К.: 1993. 
13. Кретов И.И. Маркетинг предприятия: Практ. пособие. – М.: АО 

«Тинста-тинформ», 1994. 
14. Крылов И.В. Маркетинг (социология маркетинговых коммуникаций): 

Учебн. пособие. – М.: Центр, 1998. 
15. Крылова Г.А., Соколова М.И. Практикум по маркетингу. – М.: 

ЮНИТИ, 2001. 
16. Лавров С.Н., Злобин С.Ю. Основы маркетинга промышленных 

объектов.– М.: Внешторгиздат, 1989. – 216 с 
17. Ламбер Ж.Ж. Стратегический маркетинг. Европейская инициатива: 

Пер. с фр. – СПб.: Наука, 1996. 
18. Маркетинг / За редакцією О.М. Азарян. – К.: Студцентр, 2003. 
19. Мачадо Р. Маркетинг для малых предприятий. – СПб: Питер 

Паблишинг, 1998. – 288 с. 
20. Мескон. М.Х., Альберт М., Хедоури Ф. Основы менеджмента: Пер. с. 

англ. – М.: дело, 1992. - 702 с 
21. Научитель М.В., Смирнов В.Т. Категория «полезность» в 

экономических теориях: Ист. очерк. – Минск: Изд. БГУ, 1979. – 94 с. 
22. Ноздрева Р.Б., Цыгичко Л.И. Маркетинг: как побеждать на рынке. – 

М.: Финансы и статистика, 1991. – 304 с. 
23. Панкрухин А.П. Маркетинг Учеб. / Ин-т междунар. права и экон. им. 

А.С. Грибоедова. – М., 1999. – 398 с. 
24. Путин Е.И. Маркетинг, менеджмент и ценообразование на 

предприятиях (в условиях рыночной экономики ). – М.: Междунар. отношения, 
1993. – 112 с. 

25. Ромат Е.В. Реклама. – СПб.: Питер, 2001. – 496 с. 
26. Фатхутдинов Р.А. : Стратегический маркетинг: Учеб. – М.:ЗАО 

«Бизнес-школа» «Интел-Синтез», 2000. – 640 с. 
27. Хруцкий В.Е. Современный маркетинг / Под. ред. Хруцкого. – М.: 

Финистат, 1991 
28. Ценообразование и рынок: Пер. с англ. / Под. Ред. Е.И. Путина, и С.Б. 

Рычкова. – М.: Прогресс, 1992. 
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