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7. формування конкурентних переваг проекту [5]. 
Таким чином, можна зробити висновок, що якісно вибудувана бізнес-

модель дає можливість оцінити: 
1. організаційну структуру компанії; 
2. ринкову пропозицію; 
3. прибутковість, витрати, ризики. 
Це допомагає в ході моделювання усвідомити місію проекту, його 

рентабельність і життєздатність, забезпечити ефективний менеджмент для 
стартап-проекту, а так само залучити сторонні інвестиції, так як дає можливість 
потенційному інвесторові дає найбільш ймовірний прогноз розвитку стартапу. 

Виходячи з цього можна зробити висновок, що розробка і ефективне 
управління бізнес-моделлю є фактором конкурентоспроможності стартапу, так 
як забезпечує виживання стартап-проекту, успішний перехід в повноцінну 
компанію і залучення сторонніх інвестицій. 
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Впровадження та активний розвиток інформаційних технологій в сфері 
обслуговування дозволили підняти готельний бізнес на абсолютно новий рівень. 
Від використання ІТ безпосередньо залежить існування і прибутковість готелю 
в умовах жорсткої конкуренції на російському ринку. Розглянемо основні 
інструменти digital-маркетингу і їх ефективність в готельному бізнесі. 
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Digital-маркетинг – це просування і реклама готельних послуг за 
допомогою різних цифрових каналів. На відміну від інтернет-маркетингу, digital-
маркетинг не обмежується тільки Інтернетом. Він дозволяє залучати й 
утримувати клієнтів через будь-які цифрові носії, доступні користувачеві навіть 
поза мережею. Основними каналами цифрового маркетингу є пошуковий 
маркетинг (SEM), поштовий маркетинг, маркетинг соціальних медіа (SMM), 
власний веб-ресурс, власна CRM-система, розсилка у месенджерах, відео-
маркетинг [1, c. 7]. 

Для ефективного впровадження цифрового маркетингу будь-якої компанії 
необхідно врахувати кілька аспектів: ставлення споживача до продукту, бренду, 
каналу цифрового маркетингу і вмісту реклами. Саме аналізування та правильна 
інтеграція інструментів цифрового маркетингу дасть бажаний результат.  

Всі компанії готельної індустрії в своїй діяльності користуються цифровим 
маркетингом. Всі клієнти, потенційні й існуючі, використовують ЗМІ, Інтернет, 
телефон як простий та швидкий спосіб знайти необхідну інформацію. Розвиток 
індустрії туризму і гостинності дало поштовх для збільшення комунікацій між 
компаніями та їх клієнтами. Сучасний турист хоче витрачати якомога менше 
часу і сил на пошук тимчасового житла і залагодження всіх нормативних 
процедур. Саме тому існують такі сервіси, як  Booking.com, які дозволяють 
швидко і моментально забронювати номер у будь-який час та з будь-якої точки 
світу. 

Цифровий маркетинг в готельному бізнесі не зупиняється. Зараз дуже 
популярним стало використання QR-кодів  для реклами компанії. Через даний 
код можна пройти на веб-сайт готелю, певний додаток або гру, де можна 
дізнатися про спеціальні пропозиції, накопичити бонусні бали і т. д. Ті ж самі 
додатки на смартфоні, які надають знижку при бронюванні номера. Також, цей 
код можна буде вказати на етикетці, наприклад заходів, пакетика з цукром в 
готельних номерах, а також на ручках і блокнотах. Переходячи по даному коду, 
клієнт готелю зможе дізнатися цікаві факти і історію появи даних аксесуарів в 
готелі [2]. Також в готелі можуть розміщуватися мультимедійні стенди для 
реклами акцій, пропозицій, партнерських заходів. Для дітей цікавим ходом буде 
можливість встановлення інтерактивного столу з 3D-ефектами в холі готелю [3]. 

Далеко не всі готелі користуються новинками високих цифрових 
технологій, по цій більшості підприємств готельної індустрії в свою 
маркетингову політику буде доцільно включити [4]:  

1. 360-градусну панораму холу, номерів та території готелі. Дана 
технологія не тільки приверне увагу клієнта, а й дасть цілком чітке уявлення про 
готельних продуктах даної компанії.   

2. Багатомовні версії сайту та сторінок в соціальних мережах. 
3. Вхід в номери готелю через додаток на смартфоні.   
4. «Консьєрж за SMS» - заява клієнтом про свої потреби персоналу. 
5. Включення в обслуговуючий персонал роботів. Роботи – майбутнє і вже 

зараз. А для клієнтів готелю це буде в новинку і дуже цікаво.  
Підводячи підсумки, хочеться зазначити, що з розвитком цифрового 
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маркетингу все більше уваги слід приділяти залученню аудиторії, інтерактивним 
методам комунікації, вірусній рекламі тощо, особливо підприємствам готельної 
індустрії. Зручності у бронюванні та проживанні, діалогічна комунікація, 
інтерактивне залучення гостей, персоналізований таргетинг та детальна 
аналітика – всі ці переваги використання цифрового маркетингу дозволяють 
підприємствам готельної індустрії покращувати показники результативності 
бізнесу. 
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ПРОСУВАННЯ ПІДПРИЄМСТВА: СТРАТЕГІЯ, ТАКТИКА ТА 

ПЕРСПЕКТИВИ 
 

Досліджувана тема є актуальною, оскільки на даному етапі розвитку 
економічних відносин досить важливим виступає просування підприємства на 
ринку. Огляд сутності питання поставлено за мету в даних тезах. 

Просування підприємства на ринку здійснюється за рахунок 
маркетингових комунікацій, які у свою чергу поєднують у собі процес і засоби 
передачі необхідної інформації, містять повідомлення та місце контакту 
«продавця» з «покупцем», де здійснюється зв’язок між суб’єктами відносин. 
Дослідження комунікаційних маркетингових заходів підприємств передбачає 
з’ясування сутності відносин, що формуються між «підприємством й 
споживачем» і «підприємством й підприємством». В останньому випадку 
досліджуються комунікаційні стосунки двох підприємств, що мають місце при 
співпраці суб’єктів господарювання з корпоративними покупцями [1]. 

 Щодо ринкових відносин між підприємствами, то товар може купуватись 
для особистого використання співробітниками замовника або для подальшого 


