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ПОЯСНЮВАЛЬНА ЗАПИСКА

Процеси, що сьогодні відбуваються в інформаційній та виставковій сферах України, свідчать про якісно новий стан їхнього розвитку. Виставковий сектор економіки, попри суб’єктивні та об’єктивні труднощі, перетворюється в один із перспективних і прибуткових у структурі галузей, що розвиваються. Разом з тим, в умовах ринкової економіки зростає попит на фахівців у  виставковій та інформаційній діяльності, що володіють знаннями виставкового менеджменту, маркетингу, івенту тощо. 

Курс „Виставковий івент” є важливим в оволодінні студентами фахом за спеціальністю „Менеджер інформаційного та виставкового бізнесу”, відноситься до циклу професійно-орієнтованих дисциплін і вивчається студентами денної та заочної форм навчання у 7-8 семестрах. Базується на попередньому вивченні таких навчальних дисциплін як “Виставкова діяльність”, “Інформаційний бізнес”, “Теорія і практика рекламної діяльності”, “Основи менеджменту”, “Технології комунікацій” тощо. 

Мета й завдання курсу – формування у студентів базових знань стосовно сучасного стану та тенденцій розвитку виставкового ринку в Україні та світі – особливої сфери їхньої майбутньої підприємницької та творчої діяльності; ознайомлення студентів з методикою організації та проведення івент-заходів; набуття навичок і вмінь, які допомогли б аналізувати етапи підготовки та проведення івент-заходів на виставці, визначати їх особливості та фактори ефективності.

Курс “Виставковий івент” складається з розділів:

І. Виставкова індустрія в Україні та світі.

ІІ. Виставковий івент: теорія, історія, сучасний стан .
ІІІ. Методика організації та проведення івент-заходів.

Програмою денного відділення передбачено окрім лекцій, проведення семінарів, практичних занять, навчальні екскурсії на виставкові заходи, а також різні форми самостійної роботи студентів (підготовка рефератів, письмових повідомлень, опрацювання першоджерел, ведення власного фахового термінологічного словника) тощо.

Курс завершується екзаменом, під час якого студент має продемонструвати знання теоретичного матеріалу, уміння застосовувати знання в практичній роботі.
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ЗМІСТ ДИСЦИПЛІНИ

Розділ І. 
ВИСТАВКОВА ІНДУСТРІЯ В УКРАЇНІ ТА СВІТІ
Тема 1. Вступ. Зміст і завдання курсу. Джерела, бібліографія 
Основні напрями, зміст, мета, завдання курсу, його значення в загальноосвітній та фаховій підготовці менеджерів інформаційного, виставкового бізнесу та реклами. Особливості вивчення курсу в сучасних умовах ринкової економіки. Зв’язок з навчальними дисцип-лінами: “Виставкова діяльність”, “Інформаційний бізнес”, “Теорія і практика реклами”, “Комунікативні технології” тощо. Структура курсу, види занять. Форми проміжного та підсумкового контролю рівня знань студентів.

Огляд і характеристика джерел з курсу, їх класифікація. Висвітлення питань, пов’язаних з виставковим івентом на сторінках вітчизняних і зарубіжних фахових періодичних видань. Провідні вчені та практики галузі.

Література: 1–27
Тема 2. Сучасний стан та тенденції розвитку
 виставкового ринку в Україні та світі

Сучасний стан виставкової діяльності в світі та в Україні. Прий-няття Конвенції про міжнародні виставки (1928 р.); пріоритетні напрями діяльності Міжнародного виставкового бюро (ВІЕ). 

Всесвітні виставки, їх характеристика та основні завдання: презентація економічного розвитку та технологічних інновацій, демонстрація досягнень науки і техніки країн-учасниць, міжкультурний діалог та обмін рішеннями стосовно глобальних проблем, покращення іміджу країн тощо.

Література: 2, 5, 7, 20-26
Тема 3. Структура ринку виставкових послуг. 
Учасники виставкових заходів: взаємозв’язок та баланс інтересів
Структура ринку виставкових послуг (виробники, споживачі, партнери, сфера управління). 
Суб’єкти ринку виставкових послуг за їх функціональними ролями.

Виробники виставкових послуг: організатори, експоцентри, забудовники, сервісні компанії, професійні об’єднання (UFI, Російський Союз виставок і ярмарків, Виставкова федерація України, АІУ тощо). Характеристика послуг та сучасні вимоги ринку до їх професійної діяльності. Роль та значення експоцентрів і сервісних підприємств у сучасних виставкових заходах.
Споживачі виставкових послуг: експоненти, відвідувачі, журналісти, сфера управління – потреби та пріоритети. 

Організатори, експоненти, відвідувачі як основні учасники виставкових заходів. 
Економічні засади участі у виставці. Ціль участі у виставці (першорядні цілі, цілі товарної політики, цінові цілі, цілі розподілення, комунікативні цілі тощо). Взаємозв’язок та баланс інтересів суб’єктів ринку виставкових послуг.

Література: 2, 5, 6, 7, 16–19
Розділ ІІ. 
ВИСТАВКОВИЙ ІВЕНТ: ТЕОРІЯ, ІСТОРІЯ, СУЧАСНИЙ СТАН

Тема 4. Виставковий івент: зміст і сутність поняття. 
Характеристика та класифікація івентів 
“Виставковий івент” та “виставкова подія”: зміст та сутність понять. 

Понятійний апарат виставкового івенту. Характеристика та трак-товка базових термінів: церемонії (урочисті відкриття/закриття, нагородження), заходи ділової програми (семінари, круглі столи, прес-конференції, конференції); промо-акції (дегустації, роздача інформаційно-рекламних матеріалів, залучення цільових відвідувачів); конкур-си; фуршети, бенкети, кейтеринг; ярмаркові заходи; інші види івентів (з’їзди, концерти, корпоративи, фестивалі, шоу, аукціони тощо).  

Виставковий івент в структурі івент-менеджменту та івент-маркетингу. 

Характеристика виставкового івенту як форми бізнесу та інструменту маркетингових комунікацій. Івент-маркетинг – вид інтегрованих маркетингових комунікацій, що являє собой комплекс заходів, спрямованих на просування бренду як у внутрішньому, так і зовнішньому маркетинговому середовищі за допомогою організації спеціальних подій, а також сфера послуг з організації спеціальних заходів.

Сутність поняття івент-менеджменту як управління івентом, або івент-маркетингом.
Основні характеристики івентів: визначеність у часі й просторі; логічна завершеність процесів (цілісність ситуації, форми та змісту, цінностей та завдань бренду, фінансових обмежень бюджету, авторської позиції, обраної стилістики, сприйняття аудиторією тощо); зміни у природі або суспільстві; суб’єктивна значимість для учасників і публіки.

Класифікація івентів: за маркетинговим середовищем – внутрішні та зовнішні (публічні); за типом маркетингового середовища – політичні (мітинги, демонстрації, зустрічі з виборцями, державні свята), бізнесові або ділові (конференції, форуми, конгреси, презентації, виставки, ділові сніданки), навчальні (тренінги, семінари, лекції), інформаційні (прес-конференції, прес-тури), соціальні (благодійні, соціально значимі заходи, акції зі збору коштів), культурні (концерти, художні виставки, фестивалі), розважальні (корпоративні заходи, недержавні свята), урочисті (дні народження, банкети, державні свята), спортивні (змагання, олімпіади); за характером взаємодії учасників: формальні та неформальні; за масштабами цільової аудиторії: міжнародні, державні, бізнесові або ділові, мікроподії; за характером цільової аудиторії: для молоді, для жінок, для певної професійної категорії; за маркетинговими задачами: спрямовані на зміцнення позицій, спрямовані на кардинальні зміни; за територіальною ознакою: локальні, регіональні, road-show.

Особливості івентів: розвивиток івентів у напрямі врахування індивідуальних смаків, потреб, інтересів споживача з метою їх найбіль-шого задоволення; фокусування на невеликій цільовій аудиторії та розроблення для неї спеціально підготовлених заходів або івентів; знання культури цільової аудиторії та використанні елементів цієї культури; креативність, забавність, інтерактивність тощо.
Література: 1, 8, 11–13, 26
Тема 5. Історія івенту 
Становлення, та сучасний стан івент-ринку в Україні та світі
Свята та ритуали як прообраз івентів: еволюція становлення та розвитку. Історичні свідчення про свята дохристиянської епохи. Порядок та організація свят у християнські часи. Державні свята за реформування Петра І: релігійні та світські свята. Європейські реформи – каталізатори появи масових свят і нових громадських традицій.
Формування індустрії свят як самостійної сфери діяльності у 1800-х роках. Активізація та комерціалізація професійних спортивних заходів.

Історичні чинники формування професії в ХХ ст. у світі та Україні.
Івент-індустрія як складова частина індустрії MICE (Meeting Incentive Conference Events), що започаткована в США та Великій Британії. Організація ділових заходів, зокрема, ділового туризму, їхній зв'язок з розвитком авіайційного сполучення між США та Європою. Зростання корпоративного сектору, потреба в організації ділових заходів (конференцій, виставок, корпоративних свят тощо) та виникнення компаній, зорієнтованих на виконання поставлених замовником зав-дань, а також на отримання прибутку від такої діяльності.  

Поява професійних івент-компанії на пострадянському просторі  в 90-х роках ХХ ст. 
Сучасний івент-ринок: специфіка та характеристика. Становлення професійного підходу до складних і масштабних завдань взаємодії значної кількості виконавців, підрядників, партнерів. 

Організатори, експоцентри, івент-компанії, експоненти та відвідувачі виставки як суб’єкти виставкового івенту, їхні функції та завдання.
Правові аспекти івенту.
Використання виставкових технологій для розвитку івент-ринку.
Література: 1, 8, 11–13, 26
Розділ ІІІ.

МЕТОДИКА ОРГАНІЗАЦІЇ ТА ПРОВЕДЕННЯ ІВЕНТ-ЗАХОДІВ
Тема 6. Визначення цілей та завдань івенту.

Планування та етапи підготовки івент-заходу 
Визначення завдань та основних цілей івент-заходу: створення та розвиток бренду; утримання споживачів; залучення нових покупців і збільшення обсягів продажів; маркетингові дослідження та збір даних про споживачів. Зворотний зв'язок як важливий засіб маркетин-гових досліджень. 
Етапи підготовчого періоду. Проведення попередніх досліджень та вибір типу івенту (виявлення джерел інформації; зміст брифу). Роз-робка концепції (визначення дати, цільової аудиторії, стратегії, струк-тура івенту, характеристика інструментів (технології) створення концепції; основні складові елементи узгодження бренду та івенту; характер інформаційного обміну при ознайомленні споживача з брендом). Планування івенту (створення адресної бази учасників, відвідувачів, гостей, партнерів, спонсорів, конкурентів; формування команди). Реалізація. Оцінка ефективності. Використання виставкових технологій для розвитку івент-ринку
Література: 1, 3,  8, 11–13, 2.

Тема 7. Особливості внутрішніх івентів

Внутрішній івент, або івент для персоналу власної компанії. Роль внутрішнього івенту у формуванні іміджу та успіху компанії. Технологія створення й проведення внутрішнього івенту, її відмінність від івенту для клієнтів.

Особливості внутрішнього івенту: менші матеріальні затрати на розуміння свого персоналу (на проведення попередніх досліджень), на пошук необхідних вражень, на встановлення й підтримку діалогу, на використання персоналом бренду.

Співробітники бренду та ділові партнери як цільова аудиторія внутрішніх івентів. Доцільність запрошення як гостей представників влади, професійних об’єднань, споживчих співтовариств, журна-лістів.

Цілі внутрішніх івентів: досягнення розуміння в необхідності проведення непопулярних акцій; отримання підтримки з боку власного персоналу та ділових партнерів; зміцнення відносин з власним пер-соналом і діловими партнерами, запевнення в подальшому співробітництві.

Чинники підвищення ефективні внутрішніх івентів за умови: стимулювання продажу (для керівників відділів збуту); презентації нових товарів та послуг; здійснення рекламних кампаній; ребрендінгу; злиття й придбання брендів; нових внутрішніх ініціатив, зміни виробничих процесів; підняття морального стану після реструктуризації, тимчасових спадів, скорочення штату. 

Залежність внутрішніх івентів та успіху діяльності бренду від зовнішнього оточення. Пріоритети в розробці концепції внутрішніх івентів.
Постановка внутрішнього івенту. Застосування правила “3С” (склад виконавців; сценарій; сцена), характеристика складових та їх функції у внутрішньому івенті. Виділення лідера івенту, його роль та завдання в реалізації внутрішнього івенту.
Література: 1, 3, 8, 11–13, 26
Тема 8. Розробка інформаційно-рекламних документів. 
Просування івенту
Роль рекламно-інформаційних матеріалів у реалізації цілей івенту. Вимоги до змістовного наповнення рекламно-інформаційних мате-ріалів, їх завдання: інформування; переконання; нагадування; підтрим-ка; інтрига; провокація тощо.
Вимоги до організації рекламної кампанії: враховувати потреби цільової аудиторії та аспекту “ціна – якість”; мати творчу складову; зв’язок з івентом за регіоном, часом, датою; передбачати фінансову віддачу; реалізовувати інші цілі організатора.

Рекламні канали просування івенту та їх характеристика. 
Пряме звернення, або директ-маркетинг (пошта, кур’єрська доставка, розсилка інформаційних листів, запрошень, буклетів) як найбільш ефективний метод реклами. Техніка складання рекламного звер-нення, вибір стилю, основні елементи: безпосереднє звернення (особисте або безособове); назва організатора; назва івенту; дата, час та місце проведення івенту; мета та коротка характеристика івенту з урахуваням його особливостей; основні умови участі; терміни надання відповіді; контактні дані організатора івенту. Вимоги до дизайнерського оформлення, його відповідність характеру івенту, статусу отримувача, фірмовому стилю організатора.

Телемаркетинг, його види (пряме звернення по телефону, направлення листів факсом) та особливості застосування.

Особливості реклами в Інтернеті: використання сайтів, електронної розсилки, баннерів, анонсів. Інформаційне наповнення сайту. Застосування інтерактивних засобів (опитування, спілкування, консультації тощо); створення співтовариства користувачів сайту; розміщення історії заходу, публікація фотографій з попередніх івентів; тематична розсилка інформації, розміщення аналітичних матеріалів; використання сервісу нагадування про заходи, про дні народження відомих учасників ринку тощо; розміщення новин, періодично оновленої інформації; активні посилання на сайти учасників ринків; використання служби розсилки пресс-релізів або новин; каталоги, календарі, переліки заходів певної тематики.


Засоби масової інформації (газети, журнали, телебачення, радіо) як канал для зв’язку зі вторинною аудиторією івенту. Доцільність проведення прес-конференцій, інтерв’ю; вимоги до організації. 
Література: 1, 3, 4, 8, 11–13, 26
Тема 9. Вибір та облаштування місця проведення івенту

Вибір та облаштування місця проведення івенту. Вплив правильного вибору місця проведення івенту на кількість відвідувачів, популярність заходу, можливість залучення спонсорів, відповідність цільовій аудиторії. Оцінка розміру зали або майданчика, їх доступність та пропускні можливості.


Вимоги до місця проведення івенту. Необхідність врахувати фак-тори: дата і тривалість проведення івенту; кількість учасників; орієнтовна програма та регламент проведення заходів; потреба у фуршеті, бенкеті (їжі та напоях); потреба в приміщеннях та необхідності розділу їх на зони, прибиранні; потреба в обладнанні; потреба в транспорті, паркуванні, охороні, трансфері та візовій підтримці; наявність додаткового сервісу (кейтеринг, бізнес-центр та офісні послуги;  адреси компанії-замовника; контактні дані відповідальної особи тощо.

Використання тимчасових приміщень (тентові конструкції), їх недоліки.
Організація простору для розміщення цільової аудиторії. Типи розсадки: “клас”, “театр”, “амфітеатр”, “підкова”, “круглий стіл”, “перемовини”, “Т-подібна”, “U-подібна”, “бенкет”, “кабаре”, “фуршет” їхня специфіка та характеристика. 
Література: 3, 4, 8, 11–13
Тема 10. Проведення івенту. 
Оцінювання результатів івенту
Вимоги до проведення івенту. Організаційні засади: складання найдокладнішого списку необхідних речей та заходів; підготовка пер-соналу; перевірка наявності реквізиту; навігаційні вказівники; облаштування місця реєстрації, інструктаж реєстраторів; попереднє отримання та ознайомлення з інформацією про учасників, гостей та відвідувачів івенту. 

Основні функції організатора івенту: загальна координація заходу; контроль та керування процессом; технічна допомога виконавцям (доповідачам); підтримка порядку; анкетування (опитування) учасників; супроводження учасників при їх переміщенні (на обід, на відпочинок), управління паузами; фотозйомка. 

Оцінка результату івенту. Характеристика кількісних і якісних параметрів.

Показники кількісного оцінювання результатів івенту: збільшення обсягів продаж та адресної бази споживачів; кількість учасників івенту (загальна, за категоріями); рівень прибутковості та його порівняння з плановим. Звіти торгового персоналу, результати спеціаль-них маркетингових досліджень та оцінки активності нових клієнтів як джерела кількісних показників.

Показники якісного оцінювання результатів івенту: обізнаність про бренд; сприйняття бренду споживачами; рівень встановлених стосунків; ступінь лояльності бренду; активність учасників (наскільки активними були учасники, як проявляли себе в івенті); ефективність рекламних каналів (порівняльний аналіз ефективності розпов-сюдження інформації різними каналами, наявність публікацій тощо); задоволеність учасників (зворотній зв'язок). 

Застосування опитування, анкетування, тестування товарів, аналізу відгуків у ЗМІ у зворотньому зв’язку з учасниками. 

Завершальна стадія івенту, його етапи: аналіз анкет учасників; складання адресної бази учасників; оформлення інформаційних та фінансових звітів; направлення подяк замовнику, підрядникам, VIP-учасникам; розробка висновків, рекомендацій. 
Література: 3, 4, 8, 11–13
Тема 11. Економіка івенту
Проектування виставкового івенту

Класифікація івентів за фінансовими критеріями: заходи, метою яких є отримання прибутку; заходи, мета яких не пов’язана з отриманням прибутку, але одним із завдань є досягнення самоокупності івенту або, в крайньому разі, мінімізація збитків; заходи, які приносять прибуток непрямим шляхом (пресс-конференції, BTL-акції, промо-акції, презентації, заходи зі стимулювання продажу, заходи для партнерів, міські свята, відкриття торгових центрів), тобто опосередковано підвищуючи продаж; неприбуткові або планово-збиткові заходи (корпоративні свята, весілля, ювілеї, урочисті прийоми, дні народження), які проводяться для підняття іміджу.

Планування бюджету, та включення заходів у загальний маркетинговий план. Характеристика критеріїв для оцінки ефективності витрат на івент: Cost per lead (вартість за одиницю перспективного клієнта); Cost per contact (вартість контакту); Expense-to-Revenue (співвідношення витрат до прибутку); заміри, що ґрунтуються на активності; рентабельність інвестицій (ROI). 

Вирахування прибутку від івент-заходів. Розрахунки доходів, витрат (прямі, накладні, змінні, сталі). Рівність доходів та витрат як умова самоокупності івенту. Розрахунок точки беззбитковості. 

Відміна івент-заходу, характеристика витрат. 
Попереднє інвестування в проект як дієвий засіб для успішної реалізації івенту. Форми інвестування, його параметри. 

Особливості бюджету.

Формування ціни послуг в івенті. Залежність вартості послуг від внутрішніх і зовнішніш факторів. Характеристика внутрішніх факторів: ресурси (наявність кваліфікованого персоналу, наявність часу, наявність коштів та інше). Характеристика зовнішніх факторів: платіжоспроможний попит, конкуренція, конкурентоздатність послуг, пора року та інше.

Вплив попиту клієнтів, розміру та авторитету компанії-замов-ника на ціну івент-послуг.

Шляхи зниження витрат: перекладання частини витрат на учасників; спонсорування харчування; врахування динаміки івенту; кооперація з іншими, краще більш значними івентами.  

Мотивація персоналу, її звязок з результатами івенту.

Література: 3, 4, 8, 11–13, 26
Тема 12. Професія івент-менеджера:
вимоги, тенденції, перспективи

Особливості діяльності івент-менеджерів в галузі виставкової та інформаційної діяльності в умовах ринкової економіки. Основні напрями підготовки спеціалістів у вищих та середніх спеціальних закладах України, специфіка їхньої роботи і спеціалізація в межах оволодіння студентами фахом. Івент-менеджери на ринку праці. Діяльність спеціалізованих івент-агентств.
Змістовне наповнення фаху “івент-менеджер”. Сфера діяльності івент-менеджера. Івент-менеджер як фахівець, який опікується організацією та координацією різноманітних заходів (презентацій, свят, прес-конференцій, аукціонів, шоу тощо) в інтересах компаній, груп людей або приватних осіб. Корпоративний сектор як особлива сфера професійної діяльності івент-менеджера.
Професійні вимоги та обов’язки менеджера: ведення переговорів з клієнтами; організація та проведення івент-заходів; PR-діяльність; івент-менеджер як маркетолог та дизайнер; використання в роботі комунікативних технологій тощо. Формування лідерських якостей фахівця, творчих здібностей, художнього смаку, креативного мислення, комунікабельності, високої працездатності, стійкісті до стресів. 
Специфіка роботи івент-менеджера в умовах виставкових заходів. Організація й проведення розважальних заходів на стенді.
Інформаційна культура івент-менеджера. 

Психологія та етика в діяльності івент-менеджера.
Література: 3, 4, 8, 11–13, 26
ПЛАНИ СЕМІНАРСЬКИХ
ТА ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ
Семінарське заняття 1
Становлення, історія та сучасний стан івент-ринку 

в Україні та світі

1. Порядок та організація свят у давні часи та в Середньовіччі. 

2. Формування індустрії свят як самостійної сфери діяльності.
3. Економічні та соціокультурні чинники формування професії в ХХ ст. у світі та в Україні.

4. Специфіка та характеристика сучасного ринку івент-послуг.
Література: 3, 5, 9, 12, 13
Семінарське заняття 2
Роль та значення експоцентрів та сервісних підприємств
 у сучасних виставкових заходах
1. Структура та суб’єкти ринку виставкових послуг за їх функціональними ролями. Основні напрями діяльності.

2. Виставкові центри як важлива складова інфраструктури виставкової галузі. 
3. Сучасний стан та характеристика виставкових центрів в Україні.

4. Менеджмент виставкового центру.

5. Експоцентри та сервісні компанії як виробники виставкових послуг.
Література: 5, 7, 11, 12, 13
Семінарське заняття 3
Специфіка праці івент-менеджера
1. Сфера діяльності івент-менеджера.
2. Професійні обов’язки івент-менеджера.

3. Формування особистих якостей фахівця.
4. Перспективи професії івент-менеджера. 
5. Етика та психологічні чинники в діяльності івент-менеджера.

Література:  8, 10, 11, 12, 13
Практичне заняття 1
Організатори, експоцентри, івент-компанії, експоненти та 
відвідувачі виставки як суб’єкти виставкового івенту

Навчальна екскурсія на виставковий захід.

Мета – засвоєння теоретичних знань та набуття практичних навичок аналізу діяльності суб’єктів виставкового івенту.
Завдання:
1. Відвідати виставковий захід.

2. Визначити та охарактеризувати суб’єкти виставкового івенту.
3. Проаналізувати специфіку івентів на виставці.

4. Результати оформити письмово.

Література: 1, 2, 7, 9, 17, 25, 26
Практичне заняття 2
Використання виставкових технологій
для розвитку івент-ринку 

Навчальна екскурсія на виставковий захід (МІСЕ, “Індустрія роз-ваг”, REX, “Весільний салон”, HR тощо).
Мета – набуття практичних навичок і вмінь стосовно аналізу етапів підготовки та проведення івент-заходів на виставці, визначення їх особливостей та факторів ефективності.
Завдання:

1. Відвідати виставку, визначити її специфіку.

2. Проаналізувати особливості запланованих івентів. 
3. Охарактеризувати етапи та організаційні засади підготовки й проведення івент-заходів. Взяти участь у здійсненні івент-заходів.

4. Оформити письмовий звіт.
Література:  2, 7, 8, 9, 17, 25, 26
Практичне заняття 3
Проектування виставкового івенту
Мета – набуття практичних навичок і вмінь щодо проектування виставкового івенту, аналізу етапності підготовки та реалізації.

Завдання:

1. Обрати за власним бажанням тип івент-заходу на виставці (презентація, нагородження, конференція, шоу тощо), визначити його особливості та відмінні риси.

2. Розробити концепцію івенту: 

· визначити дату та місце проведення;

· цільову аудиторію; 

· структуру івенту;

· визначити інструменти (технології) тощо.

3. Проаналізувати етапність планування, підготовки та проведення івенту. 

4. Визначити функції та обов’язки членів команди.

5. Визначити специфіку реалізації івенту.

6. Охарактеризувати рекламні канали просування івенту.

7. Оформити виконані завдання письмово.

Література: 10, 12, 13, 26, 27
ПИТАННЯ ДО ЕКЗАМЕНУ 
1. Суб’єкти ринку виставкових послуг за їх функціональними ролями.

2. Становлення та історія івент-ринку в Україні та світі.

3. Сучасний стан івент-ринку в Україні та світі.

4. Характеристика виставкового івенту як форми бізнесу та інструменту маркетингових комунікацій.

5. Основні характеристики івентів.
6. Класифікація івентів.
7. Формування індустрії свят як самостійної сфери діяльності.
8. Правові аспекти івенту.
9. Використання виставкових технологій для розвитку івент-ринку.
10. Визначення завдань та основних цілей івент-заходу.
11. Чинники підвищення ефективності внутрішніх івентів. 

12. Роль рекламно-інформаційних матеріалів у реалізації цілей івенту.
13. Етапи підготовчого періоду івенту.
14. Розробка концепції івенту.
15. Технологія й проведення внутрішнього івенту.
16. Цілі, завдання, чинники підвищення ефективності івенту.
17. Планування та розробка концепції івенту.
18. Організаційні засади та вимоги до проведення івенту.
19. Основні функції організатора івенту.
20. Оцінка результату івенту.
21. Завершальна стадія івенту.
22. Характеристика кількісних і якісних параметрів оцінки івенту.
23. Проведення попередніх досліджень та вибір типу івенту.
24. Класифікація івентів за фінансовими критеріями.
25. Планування бюджету івентів.
26. Формування ціни послуг в івенті.
27. Сфера діяльності івент-менеджера.
28. Професійні обов’язки та професійні якості івент-менеджера.
29. Перспективи професії івент-менеджера. 

30. Інформаційна культура івент-менеджера.
ЕКЗАМЕНАЦІЙНІ ВИМОГИ 

ТА КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ ЗНАНЬ СТУДЕНТІВ

На екзамені студент, який відповідає на питання екзаменаційного білета повинен показати глибокі знання в обсязі навчальної програми, вміння мислити, аналізувати, пов’язувати даний матеріал з іншими спеціальними дисциплінами.

Оцінка „відмінно” виставляється студенту, який показав бездоганні теоретичні знання з навчальної дисципліни, творче засвоєння основної літератури з курсу; виявив вільне володіння термінологіє та розуміння тенденцій сучасної виставкової діяльності; брав участь у семінарських заняттях, виступав з підготовленими матеріалами на науково-практичних конференціях та круглих столах.
Оцінка „добре” отримує студент, який виявив міцні теоретичні та практичні знання в обсязі навчальної програми, без помилок відповідав на питання екзаменаційного білета, але в семінарських заняттях і в інших науково-творчих заходах участі не приймав.

Оцінка „задовільно” виставляється студенту, що в цілому відповідав на запитання екзаменаційного білета, але не в повному обсязі. Участі в семінарських заняттях та науково-творчих заходах не брав.

Оцінка „незадовільно” виставляється студенту, який показав низький рівень знань, зокрема рекомендованих літературних джерел, слабо орієнтується в основних проблемах навчальної дисципліни, не брав участі в семінарських заняттях та науково-творчих заходах.

ТЕМАТИКА РЕФЕРАТІВ 
1. Базові поняття івент-менеджменту.

2. Івент-індустрія: сучасний стан, тенденції розвитку.

3. Специфіка та характеристика сучасного ринку івент-послуг в Україні.
4. Організатори, експоцентри, івент-компанії, експоненти та відвідувачі виставки як суб’єкти виставкового івенту.

5. Класифікація івентів.

6. Роль внутрішнього івенту у формуванні іміджу та успіху компанії.

7. Рекламні канали просування івенту та їх характеристика. 

8. Специфіка організації та проведення виставкових івентів.
9. Форми інвестування івентів.
10. Психологічні та етичні засади діяльності івент-менеджера.

11. Сучасний стан виставкової діяльності у світі та в Україні.
12. Сучасний івент-ринок: специфіка та характеристика. 
13. Понятійний апарат виставкового івенту. 

14. Виставковий івент в структурі івент-менеджменту та івент-маркетингу. 

15. Історичні чинники формування професії івент-менеджера в ХХ ст. у світі та Україні.
16. Рекламні канали просування івенту: характеристика та специфіка. 

17. Класифікація івентів.
18. Правові аспекти івентів: зарубіжний та вітчизняний досвід

19. Перспективи професії івент-менеджера в сучасних умовах ринкових відносин. 

20. Виставковий івент: цілі, завдання, специфіка організації та проведення.
21. Економіка івентів.
22. Попереднє інвестування у проект як дієвий засіб для успішної реалізації івенту.
МЕТОДИЧНІ РЕКОМЕНДАЦІЇ 
ДО НАПИСАННЯ РЕФЕРАТУ

Реферат (лат. referre – доповідати, повідомляти) підбиває підсумок вивченню студентами як окремої теми, так і дисципліни в цілому. 

Обсяг реферату визначається специфікою досліджуваного питання і змістом матеріалів (документів), їх науковою цінністю та практичним значенням. Оптимальний обсяг реферату складає 10-15 сторінок. Реферат має відповідати вимогам до оформлення рукопису кваліфікаційної роботи: вступ і висновки не повинні перевищувати 20% від її загального обсягу; текст друкується через 1,5 інтервали на одній сторінці стандартного аркуша з такими полями: ліве – 30 мм, праве – 15 мм, верхнє – 20 мм, нижнє – 20 мм; всі сторінки нумеруються: наскрізна нумерація починається з титульної сторінки, проте порядковий номер на ній не ставиться. 

На титульній сторінці реферату вказуються: офіційна назва навчального закладу, факультету й кафедри; прізвище та ініціали автора реферату (абревіатура навчальної групи); повна назва теми; прізвище та ініціали наукового керівника, його науковий ступінь і вчене звання; місто, де знаходиться навчальний заклад та рік написання реферату. На наступній сторінці, після титульної, подається зміст реферату з точною назвою кожного розділу (параграфу) і зазначенням сторінок його розташування. 

Список використаних джерел складається з дотриманням загальновизнаних вимог до робіт, що готуються до друку. У списку використаних джерел мають бути зазначені лише безпосередньо використані в рефераті праці в алфавітному порядку за прізвищами  авторів. Монографії та збірники, що не мають на титульній сторінці прізвища автора (авторів), вносяться до загального списку за назвою.
Вибір теми реферату.

Тема реферату – повинна відображати суть самостійно дослідженої актуальної проблеми. Неприпустиме поєднання декількох проблем або, навпаки, штучне виокремлення певної частини окремого питання. 

Важливими критеріями при доборі теми реферату, є її актуальність, широка джерельна база, наявність необхідного фактичного матеріалу, а також достатнє її висвітлення в науково-методичній літературі. 

Структура реферату:

– титульна сторінка;

– зміст (план);

– вступ;

–розділи (інколи поділяються на параграфи);

– висновки;

– список використаних джерел;

– додатки (у яких наводяться таблиці, схеми, діаграми тощо);

– перелік умовних позначень.

У вступі реферату обґрунтовується актуальність теми, її особливості, значущість з огляду на розвиток науки та практики або науково-методичної діяльності у сфері освіти. У вступі необхідно подати аналіз використаних джерел, назвавши при цьому авторів, які вивчали дану тематику, визначити сутність основних чинників, що вплинули та розвиток явища або процесу, що досліджується; на недостатньо досліджені питання, з’ясувавши причини їх слабкої аргументації.

Основну частину реферату складають кілька розділів (що можуть бути розбиті на параграфи), логічно поєднаних між собою. 

Виклад матеріалу в рефераті має бути логічним, послідовним, без повторень. Слід використовувати синтаксичні конструкції, характерні для стилю наукових документів, уникати складних граматичних зворотів, незвичних термінів і символів або пояснювати їх відразу, при першому згадуванні в тексті реферату. Терміни, окремі слова й словосполучення можна замінювати абревіатурами та сприйнятливими текстовими скороченнями, значення яких зрозуміле з контексту реферату.

Неприпустимо використовувати цитати без посилання на автора. При цитуванні будь-якого фрагменту джерела недопустимі неточ-ності. Взагалі, цитатами не слід зловживати. Якщо якийсь важливий документ потребує наведення його в тексті реферату в повному обсязі, то краще винести його в додатки.

У рефераті необхідно визначити й викласти основні тенденції дослідження, підтвердити їх найтиповішими прикладами, відобразити сучасні ідеї та гіпотези, методики та методичні підходи до вивчення проблеми. Доцільно зупинитися на певному дискусійному аспекті й спробувати проаналізувати позиції сторін, приєднавшись до однієї з них, чи висловити власну думку на певну проблему та визначити перспективи її вирішення.

Кожен розділ реферату повинен завершуватись короткими висновками, чіткими й лаконічними, де узагальнено оцінки та практичні рекомендації. Можна стисло вказати на перспективи подальшого дослідження даної проблеми. 

Реферат оцінюється за такими критеріями: актуальність; наукова та практична цінність; глибина розкриття теми, вирішення поставлених завдань; повнота використання рекомендованої літератури; обґрунтування висновків; грамотність; стиль викладу; оформлення реферату; обсяг виконаної роботи; завершеність дослідження. 

МЕТОДИЧНІ РЕКОМЕНДАЦІЇ ДО САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ

Самостійна робота є однією зі складових навчального процесу, на яку припадає значний обсяг навчального часу. Водночас студент є активним учасником навчального процесу, набуває навичок самоорганізації, самостійного пошуку інформації, прийняття рішень тощо. Правильна організація самостійної роботи дозволяє максимально індивідуалізувати навчання, підвищиати ефективність навчального процесу в цілому.

Одним із видів самостійної роботи є опрацювання лекційного матеріалу, визначення головного у змісті лекції, засвоєння її основних положень. При цьому не слід дослівно записувати за лектором, а своїми словами фіксувати найсуттєвіше: тему, її основні питання та положення. Записувати слід акуратно й чітко, краще у зошиті в клітинку (через клітинку). На сторінках конспекту рекомендуємо залишати широкі поля для додаткових позначок під час самостійної роботи над літературою. 

Щоб зрозуміти й добре засвоїти лекційний матеріал, до кожної наступної теми слід ретельно готуватись: систематично опрацьовувати матеріал попередньої лекції, і, якщо це необхідно, опрацювати рекомендовану літературу, повторювати пройдений матеріал, на який лектор посилається при викладанні нового. Якщо з поважних причин лекція пропущена, її необхідно законспектувати й опрацювати самостійно, незрозумілі питання з’ясувати на кон-сультації.

Семінар, як одна із форм навчальних занять, розрахована на глибоке та повне розкриття студентами певної проблеми на основі самостійного вивчення рекомендованої літератури. На семінарських заняттях вони глибше опановують складні питання, беруть участь в їх колективному творчому обговоренні, оволодівають науковими методами аналізу певних явищ і проблем. Систематична підготовка до семінару привчає до самостійної роботи з першоджерелами – періодичними виданнями, науковою, навчальною, навчально-методичною літерату-рою тощо. Під час занять створюються умови для перевірки та виявлення інтелектуального рівня студентів, для набуття уміння виступати, логічно висловлюватись, колективно обговорювати гострі проблеми, обстоювати власну точку зору, аргументувати свою позицію.
Для ґрунтовного засвоєння першоджерел необхідно вдумливо конспектувати їх, вдаючись до різних видів запису (витяги, тези, цитати і т.д.). Готуючись до відповіді, важливо, в першу чергу, визначити напрями наукових досліджень з певної проблеми та впровадження їх результатів у практику. Доцільно підготувати власні спостереження та висновки, обґрунтовуючи їх теоретичними поло-женнями та рекомендаціями.

Професійному розвитку студентів сприяє самостійне виконання творчих та практичних завдань, різноманітні форми пошукової, дослідної роботи.

Викладач систематично контролює самостійну роботу сту-дентів: перевіряє конспекти першоджерел, виконання завдань твор-чого характеру, надає необхідну допомогу для активізації навчальної діяльності студентів. 

Окремими формами самостійної роботи студента, передбаченими навчальним планом, є написання рефератів, контрольних та курсових робіт (методичні рекомендації див. окремо), а також підготовка творчих проектів.
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