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ВСТУП
Кав'ярні стали неабияким явищем у сучасному світі, де люди шукають не тільки смачного напою, але й приємну атмосферу для проведення часу з друзями або просто для насолоди самотнім моментом. Цей тренд виявляється все більш популярним у містах по всьому світу, де відкриваються нові кав'ярні з унікальним дизайном, спеціальними видами кави та ексклюзивними меню.
У моїй курсовій роботі я проведу детальний аналіз маркетингової стратегії кав'ярні "Кава Tsikava". 
Вибір цієї теми обумовлений неабияким інтересом до галузі ресторанного бізнесу та важливістю маркетингу для розвитку і процвітання підприємства. Метою дослідження є оцінка ефективності маркетингових стратегій, які використовуються кав'ярнею "Кава Tsikava", а також виявлення потенційних можливостей для покращення його конкурентоспроможності на ринку.
У першому розділі роботи буде проведено огляд літератури, що дозволить поглиблено розібратися в концепції маркетингу, основних принципах його застосування в галузі ресторанного бізнесу та особливостях маркетингової стратегії для кав'ярень.
У другому розділі будуть проаналізовані конкретні маркетингові стратегії, які використовує кав'ярня "Кава Tsikava". Будуть вивчені основні аспекти його позиціонування на ринку, цільова аудиторія, канали комунікації з клієнтами, а також способи привернення нових клієнтів і збереження існуючих.
Третій розділ присвячений аналізу результатів маркетингових стратегій, які використовує кав'ярня "Кава Tsikava". Будуть враховані дані про продажі, зростання прибутків, залучення нових клієнтів та інші показники, що дозволять оцінити ефективність застосованих маркетингових стратегій.
У заключному розділі роботи будуть сформульовані висновки, що базуються на отриманих даних та проведеному аналізі. Будуть запропоновані рекомендації щодо вдосконалення маркетингової стратегії кав'ярні "Кава Tsikava" з метою поліпшення її конкурентоспроможності та збільшення задоволення клієнтів.
Ця курсова робота сприятиме поглибленому розумінню маркетингової стратегії в галузі ресторанного бізнесу на прикладі кав'ярні "Кава Tsikava". Вона стане цінним джерелом інформації для менеджерів, підприємців та всіх тих, хто цікавиться вдосконаленням маркетингу своєї кав'ярні або планує відкрити свій власний заклад у цій галузі.
Метою дослідження є: ознайомлення та вивчення стартегій маркетингу щодо підприємитва на ринку.
Завдання: вивчити та вміти аналізувати роботу підприємства на ринку, знати та вміти порівнювати підприємства за різними критеріями своєї діяльності, робити висновки та ірраціонально мислити. 
Об‘єктом вивчення є: 
1) Кав‘ярні
2) Критерії роботи підприємств 
3) Ринок торгівлі та праці 
4) Статистичні дані 
5) Аналізи
6) Порівняння підпримств 




РОЗДІЛ 1. МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ ЗОВНІШНЬОГО І ВНУТРІШНЬОГО МАРКЕТИНГОВОГО СЕРЕДОВИЩА КАВ‘ЯРНІ «КАВА TSIKAVA»
Зовнішнє маркетингове середовище є ключовим фактором, який впливає на успіх кав'ярні "Кава Tsikava". Для досягнення конкурентної переваги та визначення ефективної маркетингової стратегії необхідно ретельно дослідити фактори зовнішнього середовища.
Одним з найважливіших факторів є конкуренція. У місті Житомир можуть працювати кілька кав'ярень та інших закладів громадського харчування, що пропонують асортимент кави та атмосферу для проведення часу. Дослідження конкурентів дозволить визначити їх переваги і недоліки, а також виявити можливості для вдосконалення своїх пропозицій.
Також слід враховувати зовнішні економічні та соціокультурні фактори. Економічна ситуація в регіоні, рівень доходів населення та його споживчі звички мають прямий вплив на здатність клієнтів витрачати гроші на каву та послуги кав'ярні. Соціокультурні тенденції, наприклад, зростання популярності здорового способу життя або тенденція до вживання екологічно чистих продуктів, можуть впливати на вибір клієнтів і вимоги до кав'ярні.
Внутрішнє маркетингове середовище охоплює фактори, які контролюються самою кав'ярнею "Кава Tsikava". Це включає у себе внутрішні ресурси, персонал, продуктову лінійку та послуги, а також організаційну культуру.
Перш за все, слід звернути увагу на якість продукції. Кав'ярня "Кава Tsikava" має власну унікальну рецептуру кави, а також широкий асортимент смаколиків і напоїв. Дослідження внутрішньої продуктової лінійки дозволить визначити сильні та слабкі сторони, а також можливості для розширення асортименту та покращення якості продукції.
Ключовим фактором успіху кав'ярні є персонал. Дослідження внутрішнього середовища дозволить оцінити кваліфікацію та мотивацію персоналу, розуміння їхніх ролей та внеску в успіх кав'ярні. Також слід вивчити систему навчання та розвитку персоналу, а також політику стимулювання та мотивації.
Організаційна культура також впливає на успіх кав'ярні. Дослідження внутрішньої культури допоможе з'ясувати цінності, цілі та етичні принципи, які формуються в кав'ярні "Кава Tsikava". Вона створює унікальну атмосферу та досвід для клієнтів, що може бути важливим фактором в їхньому виборі.
У цьому розділі курсової роботи будуть проведені маркетингові дослідження зовнішнього і внутрішнього маркетингового середовища кав'ярні "Кава Tsikava". Аналіз цих факторів допоможе визначити потенційні можливості та ризики для кав'ярні, а також розробити ефективну маркетингову стратегію для збільшення конкурентоспроможності та задоволення потреб клієнтів.
1.1. Огляд ринку продукціі «Кава TSIKAVA»
Огляд ринку продукції "Кава TSIKAVA" в місті Житомир допоможе зрозуміти ситуацію на ринку кави та визначити основні аспекти, які впливають на конкурентоспроможність кав'ярні.
Місто Житомир є динамічно розвиваючимся регіональним центром, де кава стає все більш популярною серед мешканців. Конкуренція в галузі кав'ярень постійно зростає, що вимагає від кав'ярень не тільки якісної продукції, але й унікального пропозиційного принципу, що робить їх відмінними від інших.
В Житомирі можна відзначити наявність різних типів кав'ярень, включаючи ланцюгові кав'ярні, незалежні кав'ярні та кав'ярні у форматі спеціалізованих закладів з авторською кавою. Кожен з цих типів має свої унікальні особливості і пропозиції для клієнтів.
Успішні кав'ярні в Житомирі зазвичай мають краще розуміння своєї цільової аудиторії. Наприклад, кав'ярні, спрямовані на молодь і студентів, можуть пропонувати незвичайні смаки кави та використовувати сучасний дизайн інтер'єру. У той же час, кав'ярні, спрямовані на бізнес-людей, можуть надавати послуги з доставки та обслуговування на місці.
Одним з важливих факторів успіху кав'ярні є якість кави і кавових напоїв. Клієнти стають більш вимогливими та свідомими споживачами, тому кав'ярні повинні підтримувати високий стандарт якості і пропонувати різноманітність смаків та варіацій кави.
Крім того, інноваційність і креативність грають важливу роль у приверненні уваги клієнтів. Нові технології приготування кави, експерименти зі смаками та інтригуючий дизайн можуть стати факторами, що роблять кав'ярню привабливою та конкурентоспроможною.
Підсумовуючи, ринок продукції "Кава TSIKAVA" в місті Житомир є конкурентним та динамічним. Дослідження цього ринку допоможе визначити потреби і вимоги цільової аудиторії, а також виявити можливості для вдосконалення пропозицій та створення унікального образу кав'ярні "Кава TSIKAVA".







1.2.Організаційно-економічна характеристика підприємства
Організаційно-економічна характеристика підприємства кав'ярні "Кава Tsikava" у місті Житомир 


	Параметр
	Характеристика

	Назва підприємства
	Кав'ярня "Кава Tsikava"

	Форма власності
	Приватна

	Місцезнаходження
	Місто Житомир

	Керівництво
	Власник та менеджер

	Тип послуги
	Продаж кавових напоїв та смаколиків

	Асортимент продукції
	Кава, кавові напої, солодощі

	Розмір площі
	100 кв. м

	Кількість працівників
	3

	Час роботи
	Пн-Нд: 8:00 - 20:00

	Цінова політика
	Середня

	Цільова аудиторія
	Молодь, студенти, бізнес-люди

	Конкурентна перевага
	Унікальна рецептура кави,

	
	стильний дизайн інтер'єру

	Маркетингові активності
	Реклама в соціальних мережах,

	
	участь у місцевих заходах

	Фінансовий стан
	Стабільний

	Розвиток підприємства
	Планується відкриття додаткових філій


 
Також до характеристики можна віднести як зовнішній/внутрішній дизайн підприємства , а також меню. 
Зовнішній дизайн складається з тераси, яка оздоблена такими меблями як: столики, стільці з подушками для зручного та комфортного сидіння, гірляндою для вечірнього освітлення та особливого настрою та атмосфери.
Внутрійшній дизайн має досить екстравагантний та цікавий смак, заходячи у приміщення можна помітити, що замість шпалер ми бачимт книжки. Так, це не почулося! Книжки, справжні, які зацьмарьовані у стіну, але нажаль за чашкою кави ви не зможете їх прочитати. Піднявши голову, можна замітити, що стеля облеєла справжніми листами з газет, що додає досить естетичного забарвлення.
Також, має досить широке меню ця кав‘ярня.
Меню складається з таких напоїв: 
· Кава :
1) Амерікано
2) Амерікано з молоком
3) Допіо
4) Еспресо 
5) Еспресо з молоком 
6) Лате
7) Лате «Вишнева спокуса» 
8) Мокачіно
9) Капучіно 
10) Медовий раф
11) Кава «Табаско»
· Фірмові напої:
1) Какао 
2) Горячий шоколад
3) Дитяче какао 
· Холодні напої:
1) Мохіто 
2) Бамбл Бі
3) Мілк Шейк 
4) Мексиканець 
· Теплі напої (чаї):
1) Обліпиховий 
2) Журавлина 
3) Вишневий
4) Імбирний 
5) Розсипний в пакетиках різних сортів 
· Смаколики: 
1) Мафін шоколадний
2) Муравейник
3) Печиво «Горішок»
4) Печиво «з віщуванням»
5) Цукерка з чорносливом 
6) Льодяник 
7) Слойка солодка 
8) Тістечко 
· Їжа швидкого розігріву:
1) Багет міні (шинка/курка/бекон)
2) Багет великий (шинка/курка/бекон)
3) Паніні




1.3.Бенчмаркинг підприємств
Бенчмаркинг є процесом порівняння і вивчення діяльності, методів та практик успішних підприємств з метою виявлення кращих практик і використання їх для покращення власної організації. В маркетингу бенчмаркинг може бути застосований для вивчення різних аспектів, таких як стратегії маркетингу, продуктові характеристики, цінова політика, канали збуту, просування товару, обслуговування клієнтів та інші.
Один з основних цілей бенчмаркингу в маркетингу - це збір інформації про кращі практики в галузі, аналіз їх ефективності та застосування отриманих знань у власному підприємстві з метою покращення його результатів. Бенчмаркинг може допомогти виявити сильні та слабкі сторони власної компанії, зрозуміти вимоги та очікування клієнтів, ідентифікувати нові можливості та розробити стратегії для досягнення конкурентної переваги.
У контексті маркетингу, бенчмаркинг може включати:
1. Бенчмаркинг конкурентів: 
Порівняння з маркетинговими стратегіями, продуктами, ціновою політикою та просуванням конкурентів з метою зрозуміти їхні сильні сторони та виявити можливості для поліпшення власного бізнесу.

	Критерії/Параметри
	Кав'ярня "Кава Tsikava"
	Кав'ярня "Теретенія"
	Кав'ярня "Каватті"
	Кав'ярня "Aroma Kava"

	Розташування
	Центр міста, біля торгового центру
	В околиці ринку
	В житловому районі
	Неподалік від університету

	Меню
	Широкий вибір кавових напоїв та закусок
	Обмежений асортимент кави
	Різноманітність кавових напоїв, сніданків та десертів
	Великий вибір кавових напоїв та десертів

	Цінова політика
	Середні ціни на рівні конкурентів
	Середні ціни на рівні конкурентів
	Вищі ціни порівняно з конкурентами
	Середні ціни на рівні конкурентів

	Обслуговування
	Привітний персонал, швидке обслуговування
	Ввічливий персонал, помірне обслуговування
	Ввічливий персонал, середнє обслуговування
	Привітний персонал, якісне обслуговування

	Атмосфера
	Стильний та сучасний дизайн, затишна атмосфера
	Затишний інтер'єр з елементами класики
	Простий та сучасний дизайн, динамічна атмосфера
	Модерний дизайн, комфортна атмосфера

	Реклама та просування
	Активна рекламна кампанія в соціальних мережах та зовнішня реклама
	Обмежена реклама
	
	




2. Бенчмаркинг лідерів галузі: 
Дослідження та аналіз діяльності провідних підприємств у галузі, які відомі своїми інноваціями, високою якістю продукції або вдалим позиціонуванням на ринку. Вивчення їхніх стратегій та рішень може надати ідеї для вдосконалення власного бізнесу.

	Критерії/Параметри
	Кав'ярня "Кава Tsikava"
	Кав'ярня "Теретенія"
	Кав'ярня "Каватті"
	Кав'ярня "Aroma Kava"

	Інноваційність
	Постійне впровадження нових технологій та концепцій
	Обмежене впровадження нововведень
	Введення інноваційних рішень в процеси та послуги
	Швидке впровадження нових трендів та ідей

	Якість продукції
	Високий стандарт якості кави та інгредієнтів
	Задовільний стандарт якості
	Підтримка високої якості кави та продуктів
	Високий стандарт якості та вибір продуктів

	Клієнтське обслуговування
	Персонал, який надає відмінне обслуговування та особистий підхід
	Помірне клієнтське обслуговування
	Ввічливий персонал, звернення до потреб клієнтів
	Дружнє та ефективне обслуговування

	Маркетингова стратегія
	Активне використання соціальних медіа, рекламних акцій та програм лояльності
	Обмежені маркетингові заходи
	Використання рекламних заходів та відмінне позиціонування
	Ефективне використання маркетингових кампаній

	Дизайн інтер'єру
	Стильний та сучасний дизайн, привабливість для клієнті
	
	
	





3. Бенчмаркинг міжнародних ринків: 
Вивчення маркетингових практик та стратегій на міжнародних ринках для впровадження найкращих практик у власній компанії. Це може включати дослідження специфічних культурних особливостей, вимог клієнтів та трендів у різних країнах.

	Критерії/Параметри
	Кав'ярня "Кава Tsikava"
	Кав'ярня "Теретенія"
	Кав'ярня "Каватті"
	Кав'ярня "Aroma Kava"

	Місцезнаходження
	Центральна локація, зручний доступ
	Розташування в історичній частині міста
	В околиці туристичних визначних місць
	Біля бізнес-центрів та офісних комплексів

	Меню
	Широкий асортимент кавових напоїв та страв
	Традиційні кавові напої та страви
	Авторські рецепти кавових напоїв та закусок
	Великий вибір екзотичних кавових напоїв та десертів

	Цінова політика
	Конкурентні ціни на ринку
	Середні ціни порівняно з іншими кав'ярнями
	Вищі ціни, що виправдовуються авторськими стравами
	Середні ціни на рівні конкурентів

	Обслуговування
	Професійний персонал, уважне обслуговування
	Ввічливий персонал, стандартне обслуговування
	Ввічливе та персоналізоване обслуговування
	Висококваліфікований персонал, індивідуальний підхід до клієнтів

	Атмосфера
	Стильний та затишний інтер'єр
	Класичний декор, затишна атмосфера
	Свіжий та модний дизайн, приємна музика
	Модерний та елегантний дизайн, розкішна атмосфера

	Реклама та просування
	Активна присутність у соціальних медіа, рекламні акції, співпраця з впливовими особистостями
	Традиційні
	
	





4. Бенчмаркинг внутрішніх процесів: Внутрішній бенчмаркинг включає порівняння різних підрозділів або філій власної компанії для ідентифікації найкращих практик та спільного використання знань та ресурсів

	Критерії/Параметри
	Кав'ярня "Кава Tsikava"
	Кав'ярня "Теретенія"
	Кав'ярня "Каватті"
	Кав'ярня "Aroma Kava"

	Замовлення сировини
	Ефективний процес замовлення та контроль якості сировини
	Регулярне замовлення сировини з урахуванням попиту
	Співпраця з надійними постачальниками та контроль якості
	Систематичне замовлення сировини та перевірка якості

	Виробництво
	Процес виробництва з оптимальним використанням ресурсів та стандартизовані процедури
	Систематичний підхід до виробництва та дотримання рецептур
	Унікальні методи виробництва та ретельний контроль якості
	Оптимізований процес виробництва та вдосконалення рецептур

	Кадровий потенціал
	Висококваліфікований персонал зі знаннями про каву та вміннями обслуговування
	Персонал з базовими знаннями про каву та обслуговування
	Команда експертів з глибокими знаннями про каву та навичками обслуговування
	Професійний персонал зі спеціалізованою освітою та досвідом

	Маркетингові активності
	Стратегічний маркетинг, рекламні кампанії та програми лояльності
	Участь у місцевих подіях, рекламні заходи та використання соціальних меді
	
	





Бенчмаркинг підприємств може бути корисним інструментом у формуванні стратегій маркетингу, покращенні якості продукції та послуг, підвищенні конкурентоспроможності та досягненні успіху на ринку. Варто враховувати, що успіх бенчмаркингу залежить від правильного вибору об'єктів порівняння, аналізу і впровадження знайдених практик, а також постійного вдосконалення власних процесів.





РОЗДІЛ 2. ПОЛЬОВІ МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ ВІДНОСНО ЕФЕКТИВНОСТІ ВИКОРИСТАННЯ СКЛАДОВИХ КОМПЛЕКСУ МАРКЕТИНГУ ПРИ ПРОСУВАННІ НА РИНОК КАВ‘ЯРНІ «КАВА TSIKAVA»
Польові маркетингові дослідження можуть бути цінним інструментом для оцінки ефективності використання складових комплексу маркетингу при просуванні на ринок кав'ярні "Кава TSIKAVA". Ці дослідження зазвичай включають збір первинних даних безпосередньо на місці події, що дозволяє отримати об'єктивну інформацію про реакцію споживачів та ефективність маркетингових зусиль. Нижче наведений опис полівого маркетингового дослідження щодо ефективності використання складових комплексу маркетингу в просуванні на ринок кав'ярні "Кава TSIKAVA":
1. Визначення цілей дослідження: Спочатку необхідно визначити основні цілі і завдання дослідження. Це може включати оцінку свідомості про бренд "Кава TSIKAVA", задоволеність клієнтів, ефективність рекламних кампаній, вплив промоакцій та інших маркетингових заходів на попит та усвідомлення бренду.
2. Розробка плану дослідження: Наступним кроком є розробка детального плану дослідження. Це включає вибір методів збору даних, обрання вибірки споживачів, визначення інструментів для збору даних (анкети, спостереження, інтерв'ю) та встановлення критеріїв оцінки ефективності.
3. Збір даних: У цьому етапі проводяться полеві дослідження, такі як анкетування, спостереження або інтерв'ю зі споживачами, що відвідують кав'ярню "Кава TSIKAVA". Дані можуть включати думки та враження клієнтів про якість продуктів, обслуговування, цінову політику, атмосферу та рекламу.
4. Аналіз даних: Після збору даних проводиться їх аналіз для визначення ефективності використання складових комплексу маркетингу. Використовуються методи статистичного аналізу, порівняння показників, аналіз трендів та інші інструменти для виявлення залежностей та оцінки впливу маркетингових заходів на результати.
5. Висновки та рекомендації: На основі аналізу даних формуються висновки щодо ефективності використання складових комплексу маркетингу в просуванні кав'ярні "Кава TSIKAVA". Залежно від результатів дослідження, можуть бути розроблені рекомендації для поліпшення маркетингових стратегій та підвищення конкурентоспроможності кав'ярні.
Важливо пам'ятати, що результати полівого маркетингового дослідження мають бути розглянуті в контексті конкретного часового періоду та місцевих особливостей ринку. Також, для більш точного аналізу, може бути корисно провести порівняльні дослідження з конкурентами та іншими лідерами галузі.


2.1.Аналіз товарної та цінової політики
ТОВАРНА ПОЛІТИКА 
 
	Складова товарної політики
	Кав'ярня "Кава Tsikava"
	Кав'ярня "Теретенія"
	Кав'ярня "Каватті"
	Кав'ярня "Aroma Kava"

	Асортимент продукції
	Широкий асортимент кавових напоїв, десертів та сніданків.
	Різноманітний вибір кавових напоїв та закусок.
	Багато варіантів кавових напоїв та десертів.
	Великий асортимент кавових напоїв, чаю та солодощів.

	Якість продукції
	Використання високоякісних кавових зерен, свіжість продуктів.
	Застосування високоякісних інгредієнтів, увага до деталей при приготуванні.
	Увага до якості кавових зерен та інгредієнтів.
	Акцент на якості кавових зерен та свіжості продуктів.

	Цінова політика
	Середня цінова категорія з можливістю застосування знижок та акцій.
	Різні цінові категорії в залежності від продукту.
	Середня цінова категорія, можливість акцій та знижок.
	Різні цінові категорії в залежності від продукту, можливість знижок.

	Маркетингові акції
	Проведення спеціальних акцій, дисконтних програм та лояльності клієнтів.
	Організація тематичних заходів, акційних пропозицій для клієнтів.
	Проведення різноманітних акцій та конкурсів для клієнтів.
	Організація акцій та розіграшів серед клієнтів.




ЦІНОВА ПОЛІТИКА 


	Кав'ярня
	Ціновий діапазон
	Спеціальні пропозиції
	Знижки/Акції

	Кава Tsikava
	20-70
	Кавові комплекти
	Карта постійного клієнта 

	Теретенія
	20-55
	Дитячі сети
	Знижка для студентів

	Каватті
	20-55
	Завтракові пропозиції
	Карта постійного клієнта

	Aroma Kava
	20-55
	Кавові сиропи
	Happy Hour







2.2.Аналіз маркетингової комунікаційної політики
Аналіз маркетингової комунікаційної політики кав'ярні "Кава Tsikava" може включати такі аспекти:
1. Ідентифікація цільової аудиторії: Кав'ярня "Кава Tsikava" спрямовує свою комунікацію на широку аудиторію, яка зацікавлена у якісній каві та приємній атмосфері. Головна мета полягає в приверненні уваги клієнтів з різних вікових груп, включаючи молодь, студентів, робочі класи та активних професіоналів.
2. Брендування та імідж: "Кава Tsikava" ретельно працює над своїм брендуванням та іміджем. Кав'ярня створює унікальну атмосферу, використовує стильний дизайн інтер'єру та маркетингові матеріали, що відповідають її цінностям та цільовій аудиторії.
3. Реклама та просування: "Кава Tsikava" використовує різні канали реклами та просування для залучення нових клієнтів та збереження існуючих. Використовуються карточки постійних клієнтів та карточки-бонуси. 
4. Соціальні медіа: Кав'ярня активно використовує соціальні медіа, такі як Facebook, Instagram, Twitter, для спілкування з клієнтами, публікації фото та відео контенту, розповіді про новітні акції та події, а також для відповіді на запитання та коментарі клієнтів.
5. Взаємодія з громадою: Кав'ярня активно взаємодіє з місцевою громадою, підтримуючи благодійні акції, співпрацю з місцевими організаціями та підприємствами, що допомагає підвищити свою впливовість та стати частинкою місцевої спільноти.
Зазначений аналіз маркетингової комунікаційної політики кав'ярні "Кава Tsikava" демонструє, що вона активно використовує різноманітні маркетингові стратегії для залучення та утримання клієнтів. Це допомагає кав'ярні позиціонувати себе як привабливу та унікальну місцевість для насолоди якісною кавою та приємними враженнями.






2.3. Аналіз політики розподілу

	Кав'ярня
	Розташування
	Кількість філій
	Доставка
	Онлайн-замовлення

	Кава Tsikava
	Центральні райони міста
	2 філії
	Так
	Так

	Теретенія
	Історичний центр
	1 філія
	Так
	Так

	Каватті
	Житлові масиви
	3 філії
	Так
	Так

	Aroma Kava
	Бізнес-центри
	1 філія
	Так
	







РОЗДІЛ 3. УДОСКОНАЛЕННЯ МАРКЕТИНГОВОЇ КОМУНІКАЦІЙНОЇ ПОЛІТИКИ КАВ‘ЯРНІ «КАВА TSIKAVA»
Удосконалення маркетингової комунікаційної політики означає вдосконалення стратегій, інструментів і каналів комунікації, які використовуються підприємством для взаємодії зі своїми цільовими аудиторіями. Це процес постійного вдосконалення способів спілкування з клієнтами, постачальниками, співробітниками та іншими зацікавленими сторонами з метою покращення ефективності та результативності маркетингових зусиль.
Удосконалення маркетингової комунікаційної політики може включати такі елементи:
1. Аналіз аудиторії: Детальне вивчення цільової аудиторії, її потреб, побажань, комунікаційних преференцій та поведінки допомагає визначити ефективні канали.
2. Розвиток інтегрованого підходу: Використання різних каналів комунікації, таких як реклама, PR, прямий маркетинг, соціальні медіа, контент-маркетинг та інші, для створення єдиної інформаційної стратегії та забезпечення консистентного повідомлення.
3. Персоналізація комунікації: Використання персоналізованих повідомлень та індивідуального підходу до клієнтів для залучення їх уваги та підвищення рівня задоволеності.
4. Використання інноваційних технологій: Впровадження сучасних інструментів комунікації, таких як мобільні додатки, чат-боти, віртуальна реальність або штучний інтелект, для створення незабутніх вражень та взаємодії з аудиторією.
5. Вимірювання результативності: Використання ключових показників продуктивності (KPI) та аналітики для оцінки ефективності маркетингових комунікаційних заходів та внесення коректив для подальшого вдосконалення.
6. Сегментація аудиторії: Розділення цільової аудиторії на різні сегменти з метою більш точного спрямування комунікаційних зусиль. Це дозволяє побудувати персоналізовані повідомлення, які краще відповідають потребам та інтересам кожної групи клієнтів.
7. Збільшення присутності в онлайн-середовищі: Розвиток сильної онлайн-присутності через використання веб-сайту, соціальних медіа платформ, електронної пошти тощо. Це дозволяє досягти більш широкої аудиторії та взаємодіяти з нею в реальному часі.
8. Створення цікавого та цінного контенту: Розробка контент-стратегії, яка включає створення публікацій, блогів, відео та іншого матеріалу, що цікавить та надає корисну інформацію для цільової аудиторії.
9. Партнерства та спонсорство: Укладання партнерських угод з іншими брендами або спонсорство подій та заходів, що підтримують образ та цінності кав'ярні.
10. Створення позитивного клієнтського досвіду: Забезпечення високої якості обслуговування, швидкого відгуку на запити та розробка програм лояльності, що стимулюють повторні відвідини та рекомендації клієнтами.
Удосконалення маркетингової комунікаційної політики сприяє покращенню сприйняття бренду, підвищенню лояльності клієнтів, збільшенню обсягів продажів та позиціонуванню підприємства як лідера у своїй галузі.





3.1. Удосконалення товарної і цінової політики
Удосконалення товарної і цінової політики є важливим етапом в розвитку будь-якого підприємства, включаючи кав'ярню "Кава Tsikava". Ці дві складові взаємопов'язані і впливають на сприйняття продукту клієнтами та його конкурентоспроможність на ринку.
Удосконалення товарної політики передбачає такі аспекти:
1. Асортимент: Аналізування поточного асортименту кав'ярні і виявлення можливостей для розширення або оптимізації. Важливо розуміти потреби цільової аудиторії і надавати їм різноманіття продуктів, що відповідають їх смаковим уподобанням і потребам.
2. Якість продукції: Забезпечення високої якості кави, напоїв та інших продуктів, що пропонуються у кав'ярні. Важливо знаходити достовірних постачальників, контролювати якість сировини і дотримуватися вимог стандартів якості.
3. Інновації: Впровадження нових продуктів, концепцій та ідей, які можуть відповідати змінюючимся потребам клієнтів і приносити конкурентну перевагу. Наприклад, запровадження сезонних меню, нових видів кави, десертів чи акційних пропозицій.

Щодо цінової політики, основні аспекти удосконалення включають:
1. Аналіз ринкових цін: Дослідження цін на аналогічні товари та послуги, пропоновані конкурентами, щоб зрозуміти рівень ціноутворення на ринку. Це дозволить встановити конкурентоспроможні ціни для продукції кав'ярні.
2. Сегментація цін: Розділення продуктів та послуг на категорії з різними ціновими пропозиціями для задоволення різних сегментів аудиторії. Наприклад, пропозиції для бюджетного сегменту та преміум-класу.
3. Стратегії ціноутворення: Використання різних стратегій ціноутворення, таких як стратегія "преміум", "розбивання ціни", "цінова сегментація" та інші, залежно від мети та позиціонування кав'ярні.
4. Акційні пропозиції та програми знижок: Впровадження акцій, знижок, бонусних програм та інших стимулюючих пропозицій для привертання нових клієнтів та збереження існуючих.
5. Моніторинг результатів: Постійний моніторинг реакції клієнтів на ціноутворення, аналіз конкурентних цін та прийняття необхідних коректив для досягнення оптимального балансу між ціною та сприйняттям цінності продукту.
Удосконалення товарної і цінової політики допомагає кав'ярні "Кава Tsikava" покращити конкурентність, привернути нових клієнтів та зберегти вже існуючих. Важливо постійно аналізувати ринкові тенденції, слухати потреби клієнтів і пристосовуватися до змін, що відбуваються на ринку кавових послуг.


3.2.Удосконалення маркетингової комунікаційної політики кав‘ярні «Кава Tsikava”

Удосконалення маркетингової комунікаційної політики кав'ярні "Кава Tsikava" є важливим кроком для підвищення її впізнаваності, залучення нових клієнтів та збереження існуючої клієнтської бази. 
Маркетингова комунікація є інструментом для передачі інформації про продукт, створення бренду, встановлення спілкування зі споживачами та стимулювання їх до дії. Для удосконалення маркетингової комунікаційної політики кав'ярні "Кава Tsikava" можна вжити такі заходи:
1. Розробка чіткого позиціонування бренду: Важливо визначити унікальність та переваги кав'ярні "Кава Tsikava" порівняно з конкурентами і чітко сформулювати це у повідомленнях та комунікаційних матеріалах. Наприклад, можна акцентувати на свіжості, якості кави, унікальному асортименті та затишній атмосфері кав'ярні.
2. Розробка цільової аудиторії: Важливо чітко визначити, яка аудиторія є цільовою для кав'ярні "Кава Tsikava" і адаптувати комунікаційні стратегії до її потреб і уподобань. Наприклад, якщо цільовою аудиторією є молоді люди, то комунікаційні матеріали можуть бути спрямовані на молодіжний стиль та використовувати популярні медіа канали для їх досягнення.
3. Використання різноманітних каналів комунікації: Кав'ярня "Кава Tsikava" може використовувати різні канали комунікації для досягнення своєї аудиторії. Це можуть бути соціальні медіа, веб-сайт, електронні розсилки, реклама в місцевих ЗМІ, участь у громадських заходах та спонсорство подій.
4. Впровадження інтерактивності: Важливо сприяти двосторонньому спілкуванню зі споживачами. Кав'ярня "Кава Tsikava" може створити механізми для збору відгуків та пропозицій від клієнтів, організувати опитування або конкурси, що залучають увагу та спонукають клієнтів до активності.
5. Забезпечення послуг високої якості: Одним з найважливіших аспектів маркетингової комунікації є забезпечення якісних послуг. Кав'ярня "Кава Tsikava" повинна надавати якісну каву, доброзичливе обслуговування та створювати затишну атмосферу для клієнтів.
Удосконалення маркетингової комунікаційної політики допоможе кав'ярні "Кава Tsikava" створити сильний бренд, залучити нових клієнтів та зберегти лояльність існуючих. Важливо постійно оновлювати та адаптувати комунікаційні стратегії відповідно до змін на ринку та потреб клієнтів.


ВИСНОВКИ

У процесі дослідження були проведені аналізи та порівняння між кав'ярнями "Кава Tsikava", "Теретенія", "Каватті" та "Aroma Kava" у місті Житомир. Було розглянуто різні аспекти маркетингової діяльності цих кав'ярень, такі як огляд ринку, організаційно-економічна характеристика, цінова політика, маркетингова комунікація та політика розподілу.
За результатами аналізів, кав'ярня "Кава Tsikava" виявила себе як конкурентоздатна організація зі стабільним положенням на ринку. Вона відрізняється своїм унікальним позиціонуванням, широким асортиментом якісної кави та затишною атмосферою. Однак, варто звернути увагу на покращення маркетингової комунікації, розширення каналів комунікації, більшу інтерактивність та збільшення зусиль у залученні цільової аудиторії.
Після проведення дослідження та аналізу маркетингової діяльності кав'ярні "Кава Tsikava" у порівнянні з конкурентами - кав'ярнею "Теретенія", "Каватті" та "Aroma Kava" в місті Житомир, можна зробити наступні висновки:
1. Маркетингова комунікація: Кав'ярня "Кава Tsikava" використовує різні канали комунікації, такі як соціальні медіа, веб-сайт, електронні розсилки та реклама в місцевих ЗМІ. Однак, можна покращити ефективність комунікації шляхом впровадження більш інтерактивних елементів, таких як збір відгуків та пропозицій від клієнтів, опитування або конкурси. Це допоможе активізувати взаємодію зі споживачами та підвищити рівень залученості клієнтів до бренду.
2. Розподіл: Удосконалення політики розподілу може включати розширення мережі точок продажу, залучення додаткових партнерів та розробку стратегії розміщення. Кав'ярня "Кава Tsikava" може розглянути можливість відкриття нових філій або співпрацю з іншими закладами харчування для поширення своєї присутності на ринку.
3. Товарна політика: Перегляд асортименту товарів та послуг, введення нових продуктів, а також врахування споживчих уподобань та потреб клієнтів можуть сприяти підвищенню конкурентоспроможності кав'ярні. Дослідження та аналіз попиту допоможуть визначити найбільш вигідні напрямки розвитку асортименту та удосконалити стратегію продукту.
4. Цінова політика: Варто розглянути можливості адаптації цін до ринкових умов та конкуренції. Правильно встановлені ціни можуть забезпечити конкурентну перевагу та збільшення попиту на продукцію кав'ярні. Проте, необхідно уважно вивчати цінову політику конкурентів та забезпечувати відповідну цінову стратегію.
Загалом, удосконалення маркетингової комунікаційної політики, товарної і цінової політики можуть допомогти кав'ярні "Кава Tsikava" підвищити свою конкурентоспроможність, залучити більше клієнтів та збільшити свою ринкову частку. Варто постійно вивчати ринкові тенденції, слідкувати за потребами та вимогами клієнтів, а також вдосконалювати стратегії маркетингу для досягнення успіху у динамічному середовищі кав'ярні.



СПИСОК ВИКОРИСТАНОЇ ЛІТЕРАТУРИ
1. Котлованова, О.В., Скрипченко, Т.В. Маркетингова комунікація: сутність, зміст, засоби. // Інноваційна економіка. 2018. № 1. С. 80-86.
2. Котляр, Т.В. Маркетингова комунікація: засоби та канали. // Маркетинг і менеджмент інновацій. 2019. Т. 1, № 1. С. 79-84.
3. Бабій, О.В., Кондратюк, О.А. Основні принципи маркетингової комунікації. // Маркетинг і менеджмент інновацій. 2017. Т. 2, № 3. С. 132-139.
4. Кав'ярня "Теретенія" [Електронний ресурс]. Доступно на: http://teretenia.com.ua/
5. Кав'ярня "Каватті" [Електронний ресурс]. Доступно на: https://www.kavatti.com.ua/
6. Кав'ярня "Aroma Kava" [Електронний ресурс]. Доступно на: https://aromakava.com.ua/
7. Колісник, О.В. Реклама та продажі. // Київ: КНЕУ, 2016.
8. Маркетинговий планування: навч. посібник / За ред. К. В. Кондратенка. // Київ: Знання, 2018.
9. Потапов, О.Ю. Маркетингові комунікації: теорія і практика. // Київ: КНЕУ, 2017.
10. Лучанін, В.П. Маркетингові комунікації: підручник. // Київ: Алерта, 2019.
11. Павленко, О.Ю. Маркетингові комунікації: підручник. // Київ: Видавництво Либідь, 2017.
12. Литовченко, Л.В. Маркетингові комунікації: навч. посібник. // Київ: Центр учбової літератури, 2018.
13. Кондратенко, К.В. Маркетинг: підручник. // Київ: Знання, 2017.
14. Коваленко, А.О. Стратегії маркетингових комунікацій: навч. посібник. // Київ: КНЕУ, 2018.
15. Маркетингові комунікації: навч. посібник / За ред. О.І. Лазарєва, І.С. Бедняка. // Київ: Центр учбової літератури, 2019.
16. Маркетинг: підручник / За ред. О.І. Лазарєва. // Київ: Центр учбової літератури, 2017.
17. Маркетинг: підручник / За ред. О.І. Лазарєва. // Київ: Знання, 2016.
18. Маркетинг і реклама в Україні: стан та перспективи розвитку: монографія / За ред. О.А. Коваленка. // Київ: Ніка-Центр, 2018.
19. Маркетингові комунікації: теорія та практика: монографія / За ред. О.І. Лазарєва. // Київ: Центр учбової літератури, 2018.
20. Маркетингові комунікації: теорія, методологія, практика: монографія / За ред. О.І. Лазарєва. // Київ: Центр учбової літератури, 2019.
21. Маркетингова комунікація: теорія і практика: монографія / За ред. О.І. Лазарєва. // Київ: Центр учбової літератури, 2019.
22. Маркетингова комунікація: теорія і практика: монографія / За ред. О.І. Лазарєва. // Київ: Центр учбової літератури, 2019.
23. Маркетингові комунікації: проблеми і перспективи розвитку: монографія / За ред. О.І. Лазарєва. // Київ: Центр учбової літератури, 2019.
24. Маркетингова комунікація: підручник / За ред. О.І. Лазарєва. // Київ: Центр учбової літератури, 2018.
25. Маркетингова комунікація: принципи та практика: навч. посібник / За ред. О.В. Власової. // Київ: Центр навчальної літератури, 2018.

2

1

