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  Вступ. Підприємство ТОВ «Близнюки Камікадзе» (м. Київ, вул. Хрещатик, 

44 б) за форматом є «speak-easy» баром «Бармен Диктат». Основними напрямками 

діяльності бару є: послуги загального споживання їжі та напоїв, проведення 

музичних вечорів (джаз, блюз, солісти); проведення конкурсів серед майстрів барної 

індустрії; проведення банкетів та фуршетів.  

  Матеріали і методи.  У ході дослідження використовувалися емпіричні 

методи, за допомогою яких послідовно виконувалося спостереження, вимірювання, 

моделювання, прогнозування та перевірка прогнозу. Матеріали збиралися прямим 

шляхом співпраці з підприємством ТОВ «Близнюки Камікадзе». На основі 

отриманого різностороннього матеріалу досліджено імідж компанії в цілому.   

  Результати. У ТОВ «Близнюки Камікадзе» зовнішній образ фірмового 

стилю включає в себе: логотип – напис «Бармен Диктат» чорними літерами на білому 

фоні та чарку з крилами; фірмовий знак – оригінальний малюнок Чорного Санти  і 

логотип компанії; колірна гама фірми – чорно-біла. Цих кольорів «Бармен Диктат» 

намагається дотримуватися у всьому: номер для гардеробу, ніж для фруктів, афіші, 

печатка для документів, оформлення бланків, фірмових конвертів, оголошень. 

Компанія використовує власний фірмовий шрифт. Слоган у компанії ТОВ 

«Близнюки Камікадзе» – «Деш – це стільки, скільки ми вирішимо». Рекламний 

символ – це бородатий персонаж на ім’я Чорний Санта, змальований з власника 

закладу. Він з’являється на афішах, у соціальних мережах та навіть на пляшці з 

пивом, що має аналогічну назву.   

  У коктейльному барі на першому місці професійна підготовка офіціантів та 

барменів. Високий професіоналізм менеджерів дозволяє швидко знайти найбільш 

зручне для клієнта рішення, зорієнтуватися в нестандартній ситуації. Якщо клієнту 

сподобається перший похід у бар, він повернеться в заклад, важливо бути готовими 

до того, щоб запропонувати йому щось нове. Під час першої зустрічі співробітники 

намагаються розповісти про «Бармен Диктат», вислухати побажання потенційного 

покупця і ненав'язливо закріпити імідж ТОВ «Близнюки Камікадзе» як атмосферного 

та затишного бару в центрі столиці. При розробці нових коктейлів бар йде назустріч 

побажанням клієнтів.   

  «Бармен Диктат» проводить рекламну кампанію з підвищення рейтингу на 

ринку ресторанного бізнесу. Але, враховуючи формат закладу («speak-easy» означає 

заклад, захований від випадкових очей, такий формат набув популярності в Америці 

у часи сухого закону), використовується як основний інструмент реклама із вуст у 

вуста. Тобто гості – це основний медіаканал. Також заклад використовує рекламу в 

соціальних мережах, спонсоринг та участь у міжнародних барних конкурсах.  

  Висновки. Враховуючи отримані результати дослідження, можна 

запропонувати наступні рекомендації щодо підвищення клієнтської лояльності. 

Необхідно шукати нові способи мотивації персоналу, підвищити культуру 

обслуговування. Необхідно пам'ятати, що продається, перш за все, компетентність і 

турбота персоналу, комфорт і різноманітність послуг, що надаються у коктейльному 

барі. Отже, у ТОВ «Близнюки Камікадзе» немає таких проблем, які вимагають 

негайного вирішення. Але, щоб підтримувати інтерес і попит, необхідно 

підтримувати і вдосконалювати імідж компанії. 


