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партнерів і  в  такий спосіб забезпечити задоволення усіх потреб споживачів ринку
HoReCa [3].

Одночасно  для  отримання  позитивних  маркетингових  результатів  доцільно
добитись виконання таких елементів:

 якість і повторюваність якості;
 сталість всього того, що визнано клієнтом «успішним»; 
 технологічність процесу, продукту і упаковки; 
 терпимість та порядність по відношенню до споживача;
 брендінг товарів в точці;
 ефективне інформаційне охоплення аудиторії за межами точки;
 спільні вкладення коштів і зусиль в маркетинг товарів в точці HoReCa.

Дослідження  ринку  HoReCa  показує  і  певні  проблеми,  які  супроводжують
діяльність на цьому ринку, зокрема висока конкуренція, дотримання належної якості
пропонованого  товару,  швидкі  зміни  тенденцій  моди  в  готельно-ресторанній
індустрії,  що  суттєво  впливає  на  попит  в  сфері  HoReCa  і  викликає  необхідність
пильно стежити за усіма тенденціями смаків та модних вподобань своїх клієнтів, щоб
утриматись на ринку і успішно розвиватись.

Використані джерела
1. Что такое ХоРеКа (HoReCa). URL: http//gastrorad.ua>cho-takoe-horeca.
2. ФМ  в  HoReCa.  Как  управлять  процесами fasility management в  сферах

общественного  питания  и  гостиничного  хазяйства.  URL:htpp://shen.ua>obzor-i-
analitika-otrasli>facility-management-v-horeca

3. Длігач  А.  Стратегії  зростання  в  системі  стратегічного  маркетингу.  Вісник
Київського національного університету ім. Шевченко. 2007. № 98. С.7–10.

Машта Н.О., к.т.н.,
доцент кафедри менеджменту

Рівненський державний гуманітарний університет
na_dusha@ukr.net

ОСОБЛИВОСТІ ПОВЕДІНКИ АБІТУРІЄНТІВ СПЕЦІАЛЬНОСТІ
«МЕНЕДЖМЕНТ» НА РЕГІОНАЛЬНОМУ РИНКУ ОСВІТНІХ ПОСЛУГ

Сучасний  стан  розвитку  вищої  освіти  характеризується  високим  рівнем
конкурентної боротьби за потенційного студента. 

Основні тенденції  на ринку освітніх послуг України свідчать,  що за період із
2014/2015 по 2018/2019  навчальні  роки кількість  осіб,  які  здобували вищу освіту,
зменшилася  на  520,994  тис.  осіб,  або  на  24,98%.  При  цьому  кількість  ЗВО
скоротилась на 12 одиниць (1,8%) – рисунок 1 [1]. 
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Особливо  брак  студентів  відчувається  у  регіональних  закладах  вищої  освіти
(ЗВО).  Так,  значна  кількість  випускників  шкіл  міста  Рівного  та  області  їдуть
навчатися у Київ та Львів, а також за кордон. Тому відбувається зниження кількості
потенційних  студентів  у  місцевих  ЗВО  та  відбувається  загострення  конкурентної
боротьби за них між навчальними закладами у межах регіону.

З огляду на це  актуальними є дослідження, спрямовані на вивчення поведінки
абітурієнтів  спеціальності  073  «Менеджмент»  на  регіональному  ринку  освітніх
послуг та виявлення причин вибору абітурієнтами конкретного закладу вищої освіти.

Метою роботи є дослідити особливості поведінки абітурієнтів на регіональному
ринку  освітніх  послуг  та  виявити  мотиви  вибору  спеціальності  «Менеджмент»  у
Рівненському  державному  гуманітарному  університеті  з  метою  формування
комунікаційної політики випускової  кафедри у мережі Інтернет.

Дослідження проведено шляхом статистичної обробки даних з інтернет-ресурсу
abit-poisk.org.ua [2]  про абітурієнтів  спеціальності  073 «Менеджмент» 2016 – 2019
років  вступу,  що  подавали  заяви  у  ЗВО м.  Рівне  та  анкетування  серед  студентів
першого  курсу  (2019  рік  вступу)  спеціальності  073  «Менеджмент»  Рівненського
державного  гуманітарного  університету.  Анкета  містила  10  закритих  та  відкритих
запитань щодо місця проживання абітурієнта, вирішальних факторів вибору ЗВО та
спеціальності,  особливостей  вивчення  інформації  про  «Менеджмент»  у  мережі
Інтернет  та  основних  очікувань  студентів  від  навчання.  Обробку  результатів
здійснено у середовищі Microsoft Excel.

При встановленні тенденцій на ринку послуг вищої освіти Рівненської області за
спеціальністю 073 «Менеджмент» (ОС «Бакалавр»)  було досліджено інформацію з
ресурсу  abit-poisk.org.ua  [2]  для  трьох  ЗВО  м.  Рівне:  Рівненського  державного
гуманітарного  університету  (РДГУ),  Національного  університету  водного
господарства  та  природокористування  (НУВГП)  та  Міжнародного  економіко-
гуманітарного  університету  (МЕГУ).  Ще  два  ЗВО,  які  готували  бакалаврів  за
спеціальністю «Менеджмент» припинили свою діяльність у цьому напрямку: ПВНЗ
«Рівненський інститут слов янознавства» з 2017/2018 н.р. та Рівненська філія ПВНЗʼ
«Європейський університет» з 2018/2019 н.р.

Найвідомішим у Рівному ЗВО серед абітурієнтів спеціальності «Менеджмент» є
НУВГП (рисунок 1): кількість поданих заяв у 1,6 – 2,5 раза вища, ніж у РДГУ та у 1,5 –
4,9  раза  вища,  ніж  у  МЕГУ.  Проте  відсоток  зарахованих студентів  щодо  кількості
поданих заяв найвищим є у МЕГУ – в середньому 18% впродовж 2015 – 2019 років,
тоді як за аналогічний період у РДГУ – 10,1%, а у НУВГП – 8,8%.
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Рис. 1. Співвідношення між кількістю поданих заяв та зарахованих студентів у
ЗВО м. Рівне на спеціальність 073 «Менеджмент» 

у період 2015… 2019 рр.
Джерело: власна розробка на основі інформації [2]

НУВГП  є  основним  конкурентом  РДГУ,  що  підтверджується  результатами
анкетування  студентів-першокурсників:  71%  опитаних  здобувачів  вищої  освіти
вказали,  що подавали документи для вступу на «Менеджмент» у цей заклад ЗВО.
Також слід зазначити, що потенційний студент-менеджер РДГУ не подає документів
у МЕГУ (жоден з опитаних студентів не подавав заяву у цей ЗВО).

Більшість  абітурієнтів  з  високими  балами  залишають  регіон,  вступаючи  у
престижні ЗВО великих міст. Цей факт підтверджується підрахунком середнього бала
абітурієнтів  та  першокурсників  рівненських  ЗВО за  спеціальністю  «Менеджмент»
(рисунок 2).
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Рис. 2. Розподіл абітурієнтів за балами при вступі на спеціальність

«Менеджмент» у ЗВО м. Рівне: 
а) за поданими заявами; 

б) за кількістю зарахованих здобувачів вищої освіти
Джерело: власна розробка на основі інформації [2]
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Результати аналізу показують, що найбільше заяв та оригіналів документів на
спеціальність «Менеджмент» у ЗВО м. Рівне подають абітурієнти із середнім балом
140 – 159. При цьому абітурієнти з вищими балами обирають НУВГП (у 2019 році -
159,6 бала), а з найнижчими – МЕГУ (140,13 бала). Середній бал студента 1 курсу
РДГУ спеціальності «Менеджмент» у 2019 році – 152,3.

Важливим є те, що серед абітурієнтів, які вступили на «Менеджмент» у РДГУ у
2019 році 57% вказали пріоритетність заяви під №1, тоді як у НУВГП цей показник
складає лише 20%. Тобто абітурієнти РДГУ роблять свідомий вибір університету ще
на етапі подачі заяв.

57%  студентів  1  курсу  РДГУ  спеціальності  «Менеджмент»  є  сільськими
мешканцями.  Слід  зазначити,  що  основною  частиною  є  вступники  з  Рівненської
області  (78%).  Також  обрали  «Менеджмент»  в  РДГУ  мешканці  Волинської,
Житомирської та Хмельницької областей. При цьому вирішальним чинником вибору
спеціальності є фактор престижності професії, оскільки 64% респондентів зазначили,
що «Менеджмент» – престижна спеціальність.

Важливим чинником впливу на вибір ЗВО та спеціальності є його комунікаційна
політика. 50% респондентів вказали, що при виборі напрямку навчання знайомились з
інформацією, поданою на офіційному сайті РДГУ. Також не слід забувати про такі
важливі елементи комунікаційної політики, як «сарафанне радіо» (28% опитаних при
виборі  РДГУ  як  місця  навчання  зважали  на  думку  рідних  чи  знайомих)  та
відвідування  представниками  університету  школи  (21%  опитаних  вказали,  що
представники  РДГУ  відвідували  школу  з  агітаційною  інформацією).  Слід  також
відзначити високу агітаційну активність НУВГП та МЕГУ серед випускників шкіл,
адже 43% і 36% опитаних вказали, що представники цих закладів відвідували їхні
школи.

Соціальні  мережі  та  офіційні  сторінки  кафедри  відіграють  значну  роль  при
виборі  місця  навчання.  Кафедра  менеджменту  РДГУ  має  профілі  у  Facebook  та
Instagram: 50% опитаних вказали,  що при виборі  спеціальності  та  ЗВО цікавились
інформацією про «Менеджмент» в Instagram та 28% у Facebook.

Таким чином, потенційні студенти спеціальності «Менеджмент» у РДГУ – це
випускники сільських шкіл Рівненської області із середнім балом 140 – 159, для яких
вагомим  є  переконання,  що  менеджер  –  це  престижна  професія,  а  основними
очікуваннями  від  навчання  –  можливість  отримати  знання  та  високооплачувану
роботу.  При  цьому  на  сучасному  етапі  розвитку  вищої  освіти  для  абітурієнта  є
важливою  наявність  інформації  про  обраний  фах  у  мережі  Інтернет,  зокрема  на
офіційному  сайті  університету  та  популярній  серед  молоді  соціальній  мережі
Instagram.

Отож,  випусковій  кафедрі  необхідно  активно  вести  сторінки  кафедри  у
соціальних мережах з акцентом на престижність спеціальності, адже це чи не єдиний
спосіб  показати абітурієнту  студентське  життя  в  університеті,  особливо  в  умовах,
коли заяви до ЗВО подаються дистанційно.

Використані джерела
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РИНКОВА ПОВЕДІНКА СПОЖИВАЧІВ ФІНАНСОВИХ ПОСЛУГ

В  умовах  сьогодення  дослідження  та  регулювання  ринкової  поведінки
споживачів  фінансових  послуг  має  бути  одним  з  найбільш  динамічних  та
перспективних напрямків банківської діяльності. 

У  Законі  України  «Про  фінансові  послуги  та  державне  регулювання  ринків
фінансових  послуг»  фінансова  послуга  трактується  як  «…операції  з  фінансовими
активами, що здійснюються в інтересах третіх осіб за власний рахунок чи за рахунок
цих осіб, а у випадках, передбачених законодавством, - і за рахунок залучених від
інших осіб фінансових активів, з метою отримання прибутку або збереження реальної
вартості фінансових активів» [1]. 

Останнім часом на фінансовому ринку України фінансові установи і регулятори
застосовують  термін  «ринкова  поведінка».  Найчастіше  до  нього  вдаються,  коли
йдеться про захист прав споживачів, корпоративне управління, етику поведінки тощо
[2]. 

Досліджено, що в Україні почали в більшому ступені зважати на питання щодо
захисту прав споживачів фінансових послуг, проте, слід відзначити, що здійснюється
це стосовно лише окремих фінансових послуг. Зокрема, у 2016 році було ухвалено
Закон України «Про споживче кредитування» [3]. Основна мета даного законодавчого
документу розглядається через створення механізму споживчого кредитування, який
сприятиме  забезпеченню  захисту  прав  та  законних  інтересів  як  споживачів,  так  і
кредиторів у фінансовій сфері,  створюватиме належне конкурентне середовище на
фінансовому  ринку,  підвищуватиме  рівень  довіри  споживачів  до  нього,
забезпечуватиме   сприятливі  умови  для  розвитку  економіки  країни,  сприятиме
фінансовій стабільності. 

Феномен  фінансової  стабільності  у  сучасних  динамічних  умовах  розвитку
соціально-економічної системи має багатобічний і комплексний характер. Фінансова
стабільність  являє  собою динамічну характеристику здатності  фінансово-кредитної
системи  до  поглинання  впливу  негативних  загроз  зовнішнього  та  внутрішнього
середовища  з  метою  ефективної  трансформації  фінансових  ресурсів  у  розвиток
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