
ПИТАННЯ ДО ЗАЛІКУ 

 

1. Сутність, історія становлення та передумовами виникнення «Revenue 

менеджменту» як способу управління доходами.  

2. Об’єкт та функції управління доходами. Можливості застосування та 

значення «Revenue менеджменту» в сфері послуг.  

3. Цілі застосування, функції та складові елементи «Revenue 

менеджменту».  

4. Еволюція наукових підходів до «Revenue менеджмент». Значення 

«Revenue менеджменту» для розвитку підприємств сфери послуг.  

5. Філософія та принципи «Revenue менеджменту».  

6. Етапи аналізу ефективності управління доходами. Індекси 

ефективності основної діяльності готелю.  

7. Середній відпускний тариф (ADR).  

8. RevPAR (середній дохід на номер) та його значення у формуванні 

тарифної політики готелю.  

9. DOUBLE OCCUPANCY як інструмент оцінки позиціонування 

готелю.  

10. RevPAC як інструмент оцінки політики продаж та професіоналізму 

менеджерів.  

11. Підхід до оптимізаційної проблеми в умовах обмежених 

потужностей. Вплив зрушень попиту.  

12. Основи оптимізації цін. Спеціальні ціни. Запит на продукт (Request 

For Proposal -RFP). Запит на ціну (Request For Quotation - RFQ).  

13. Крива виграшу / програшу. Логістична регресія. Сезонні ціни на 

послуги. Краща ціна (Best available rate - BAR).  

14. Визначення мінімальної ціни продажу номера.  

15. Ціноутворення для груп та індивідуальних клієнтів.  

16. Структура тарифів.  

17. Тактика цінового диференціювання.  



18. Можливості застосування теорії перспектив.  

19. Тактичні прийоми зниження незадоволеності сприйняття 

споживачем диференціювання.  

20. Ціноутворення в залежності від фази життєвого циклу продукту.  

21. Цінове позиціювання як основа ефективних продаж.  

22. Сегментування за характеристиками продукту. Неповноцінні блага, 

блага нижчої якості.  

23. Ефекти канібалізації, «поїдання» частки ринку одних послуг іншими.  

24. Політика маркетингу щодо тарифів.  

25. Принцип тарифної сегментації. Принцип тарифного бар’єру.  

26. Оптимізація системи знижок. Оцінка чутливості до знижок.  

27. Двоперіодна модель сегментування.  

28. Ринкові індекси та показники: ринкова частка (Market Share); MPI 

(Market Penetration Index); ARI (Average Rate Index); RGI (Revenue Generatio 

index)  

29. Інструменти передбачення структури попиту.  

30. Календар попиту готелю. Впровадження системи обмеження 

тривалості проживання.  

31. Програмне забезпечення розробки прогнозів продаж в готелі.  

32. Інструменти аналізу та контролю: Rate Shopper; аналітика та 

інструментарій в ОТА; інструменти бізнес-аналітики (BI-bisinee intelligent); 

RMS (revenue management system) – системи управління доходом.  

33. Стратегія і тактика позиціонування готелю.  

34. Стратегічне бюджетування; бюджетування по днях та сегментам.  

35. Моделювання процесу управління доходами (метод Booking Profile 

(BP); двоступенева модель Літтлвуда; метод EMSRb).  

36. Вимірювання ефективності системи управління доходами.  

37. Управління доходами при групових бронюваннях.  

38. Модель споживчого бронювання; модель «Newsboy»; метод 

критичного рівня.  



39. Механізми контролю рівня бронювання.  

40. Розподіл потужностей ресторанного підприємства.  

41. Методики підвищення ефективності інформації про послуги 

ресторанного підприємства, розробка директорій та інших рекламних 

матеріалів.  

42. Аналіз непопулярних послуг і можливостей для збільшення їх 

продажів.  

43. Управління доходами від додаткових послуг заходів.  

44. Динамічне ціноутворення банкетних і конференц-майданчиків на 

основі характеристик попиту.  

45. Застосування розрахунку ціни на квадратний метр.  

46. Складання звітів по використанню конференц-майданчиків.  

47. Зіставлення і злиття прогнозу завантаження і прогнозу використання 

конференц-майданчиків.  

48. Аналіз ефективності продажів банкетних заходів з урахуванням 

продажів номерів.  

49. Ключові індикатори використання конференц-майданчиків: 

REVPAM (Revenue per Available Square Meter), CONPAM (Contribution per 

Available Square Meter), RevPASH (Revenue Per Available Seat Hour), ConPAST 

(Contribution per Available Space Time).  

50. Розробка спеціальних пакетів для каналів розподілу.  

51. Стратегії успішного on-line маркетингу ресторанного підприємства.  

52. Паритетні ціни і комісії on-line. Важливість ефекту «останньої 

хвилини». Важливість репутації он-лайн-ресурсу.  

53. Підвищення ефективності електронних каналів розподілу.  

54. Соціальні мережеві технології, їх застосування в ресторанному 

бізнесі: FaceBook, Twitter, Google Places, TripAdvisor, Yelp, Flickr, Panoramia, 

блоги, мобільні додатки, соціальні системи. CRM. 

 


