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Қазіргі кезде мейрамхана бизнесіндегі кәсіпорындардың қызмет етуінің тиімділігі оның тәжірибесінде маркетингтік стартегияларды сәтті қолданумен анықталады.

Қазіргі кезде мейрамхана бизнесі кәсіпорындарның маркетингтік қызметінің тиімділігі маркетингтік стратегияларды дұрыс таңдап, қолданумен анықталады, олар өз алдында тұтынушылардың мұқтаждықтарын, олардың талғамдарын есепке ала отырып жасалады. Тұтынушылар мінез-құлқының стиліне сәйкес мейрамхана клиенттерін зерттеу нәтижелері бойынша оларды келесідей топтарға бөлуге болады: «үнемдеушілер», «түстенушілер», «іскерлер мен ғашықтар» және «мардымды адамдар».
Стратегиялық маркетинг - бұл сыртқы орта факторларының өзгеретінін ескеретін және тұтынушылардың қажетгіліктерінің қанағаттану дәрежесін арттыруға бағытталған стратегияны әзірлеу процесі. Стратегиялық маркетинг сату көлемі сияқты көрсеткіштерді жақсартуға ғана емес, сонымен бірге жалпы компания жұмысының тиімділігін арттыруға бағытталады [1].

Стратегиялық маркетингте талдаудың келесі түрлерін жүзеге асыру қарастырылады:

· ңегізгі нарықтың қажеттілігін анықтау, талдау;

· нарықты сегменттерге бөлу: макро және микросегменттерге бөлу;

· тартымдылықты талдау: нарықтың әлеуеті - өміршеңдік циклі;

· бәсекеге қабілеттілікті талдау, тұрақты бәсекелік артықшылық;

· даму стратегиясын таңдау.

Мұның өзінде қоғамдық тамақтандыруда стратегиялық маркетинггің басты мақсаты бәсекеге қабілеттіліктің нормативтік деңгейін қамтамасыз ету болып табылады. Кәсіпорын тұрақты пайда алып, қарқында өсуге жеткен жағдайда ол мақсатына жетті деп саналады.

Бәсекеге қабілеттіліктің мәні кәсіпорын өнімін тұтынушылардың тартымды деп қабылдауымен, олардың осы кәсіпорынның өнімін үнемі сатып алуымен өлшенеді.

Маркетинг тамақтандыру кәсіпорындарында басқалалардың осындай стратегияларынан біршама айырмашылығы бар бәсекелік артықшылықтарға қол жетсізетін стратегияны қалыптастыруға мүмкіндік береді (1-сурет).
Бұл жағдайда (1-сурет) тамақтандыру кәсіпорындары үшін қосымша қызмет түрлері (музыкалық сүйемелдеу, би, концерт, шахмат және басқа да ойын ойнау мүмкіндігі) әртараптандыру стратегиясы болып табылады. Алайда осы қосымша қызметтер клиенттердің қажеттілігінің ауқымында көрсетілуге және қосымша төленуге тиіс. Шағын тамақтандыру кәсіпорындары әртараптандыру стратегиясын басқадай мүмкіндігі жоқ. Сондықтан осы кәсіпорындар бәсекелік артықшылыққа жету стратегиясында бағалардың деңгейі, өнімнің сапасы, жеке тағамдарды әртараптандыру мен клиенттерге қызмет көрсету сапасының стратегиясын ұстанады.
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Сурет 1 - Қоғамдық тамақтандыру кәсіпорындарының типтік стратегиялары

Практика бастапқыда бәсекелік артықшылықты құру оны ұстап тұрудан, яғни клиенттің осы тамақтандыру кәсіпорнына қайта келу ниетін қалыптастырудан анағұрлым оңай екенін көрсетеді.

Осы тұрғыдан алып қарағанда қызмет көрсету саласындағы маркетингтің функциялары қарым-қатынастар маркетингін қалыптастыру қажет екенін байқатады және аталмыш маркетингте қызметкерлердің клиенттермен байланыс жасау нысанының сапасы тұрақты ғана емес, сонымен бірге нақты қоғамдық тамақтандыру кәсіпорнының тұтынушыларына нақты уақыт пен тамақтандыру қызметін көрсету нысанына сәйкес көрсетілетін қызмет түріне орай құрылуы тиіс. 

Сөйтіп, қоғамдық тамақтандыру кәсіпорындарында бәсекелік артықшылықты қалыптастыру стратегиясын өнім мен сервистік сапасына ғана емес, ең бастысы - кәсіпорынның ұйымдастыру мен өндірістік «ноу-хауына» негізделетін ішкі бәсекелік артықшылыққа негізделетін стратегия ретінде сипаттауға болады.

Кәсіпорын жайғасымының кестесін құру үшін ол алдымен өзінің көрееткіштерін бәсекелестердің көрсеткіштерімен салыстыруға, яғни бағалар, шығындар мен сапа бойынша өзінің бәсекеге қабілеттілігінің деңгейін есептеуге тиіс. Сапаны тек органолептикалық әдіспен (тағамның дәмін татып көру) ғана, ал қызмет көрсетудің сапасын - тұтынушылардың өзін-өзі қолайлы сезіну мен қанағаттану арқылы бағалауға болатындықтан сапа көрсеткішін тек сараптау (рейтинггік) бағалау әдісімен ғана анықтауға болады.

Қоғамдық тамақтандыру кәсіпорындарының қызметкерлері өз кәсіпорындарын жақтауына байланысты, осы қызметкерлердің мұндай сараптық бағалауды жүргізгені дұрыс нәтиже әкелмейді. Сондықтан еліміздің тамақтандыру кәсіпорындарына бәсекеге қабілеттілікті бағалау үшін тұтынушылардың қатарынан тәуелсіз сарапшыларды тартуды ұсынуға болады. Сараптау жүргізуге кәсіпорындар көп қаражат жұмсамайды, алайда оны міндетті түрде жүзеге асыру қажет, әйтпесе кәсіпорынға өзінің кемшіліктерін анықтап, бәсекелік артықшылықтарының өсу көздерін қалыптастыру үшін осы кемшіліктерді еңсеру тәсілдерін табу қиынға соғады.

Осы бағалауды бәсекелік ден қою икемділігінің матицасын жасау тәсілімен қалыптастыруға болады. Осы матрицаны әр түрлі тәсілдермен, оның ішінде 1-кестеде келтірілген тәсілмен құруға болады.
Кесте 1 - Тамақтандыру кәсіпорындарына ұсынылатын бәсекелік нарықтың ден қою икемділігінің матрицасы
	 Бағаланатын тамақтандыру

кәсіпорындарының бәсекеге

қабілеттілік факторлары

бойынша бәсекелестер жасайтын

іс-қимылдар
	Бағаланатын кәсіпорынға катысты

басымды бәсекелестің ден қою

факторлар бойынша сезімталдығы

	
	К1
	К2
	Ц
	Зэ
	Р

	1. Өнім сапасының өсу үлесі (К1 факторы)
	Э1
	Э6
	Э11
	Э16
	Э21

	2. Қызмет көрсету сапасының өсу лесі (К2 факторы)
	Э2
	Э7
	Э12
	Э17
	Э22

	3. Сапа сакталған неғұрлым төмен бағалар деңгейі (Ц)
	Э3
	Э8
	Э13
	Э18
	Э23

	4. Неғұрлым төмен шығыңдар

деңгейі (Зэ)
	Э4
	Э9
	Э14
	Э19
	Э24

	5. Жарнаманы күшейту (Р)
	Э5
	Э10
	Э15
	Э20
	Э25

	Ескерту: Автор құрастырған


Ұсынылып отырған матрицаны (1-кесте) құрған кезде «Э» нақты көрсеткіштерді алу үшін салыстыру әдісін пайдалану керек. Ол бойынша есептер былайша жүргізіледі:
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                          (1)
Сонда өлшем ретінде мыналарды пайдалануға болады:

Э>1 - бағаланып отырған кәсіпорын бәсекеге қабілетсіз;

Э<1 - бағаланып отырған кәсіпорын бәсекеге қабілетті;

Э=1 - салыстырылып отырған кәсіпорындардың бәсекеге қабілеттілік деңгейі бірдей [2].
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