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У сучасних умовах відновлення економіки України після глобальних 

криз, пандемії та військових дій особливо актуальним є питання 

максимізації доходів підприємств при нестабільному попиті. Коливання 

попиту в різних секторах, особливо у сфері e-commerce, готельного та 

транспортного бізнесу, потребують гнучких інструментів управління 

цінами. Revenue-менеджмент виступає ключовим механізмом підвищення 
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економічної ефективності підприємств та адаптації бізнес-моделей до змін 

ринку [1, с. 23].  

Головна управлінська суперечність полягає в необхідності оптимізувати 

доходи підприємства, одночасно враховуючи нестабільний та 

сегментований попит. Традиційні методи фіксованого ціноутворення в 

таких умовах не забезпечують конкурентоспроможності та прибутковості. 

Тому вимагається впровадження інноваційних моделей 

revenueменеджменту, що базуються на Big Data, динамічному 

ціноутворенні та прогнозуванні попиту [2, с. 45].  

Для аналізу ефективності revenue-менеджменту використано:  

Аналіз ринку та конкурентів – порівняння стратегій Amazon, Uber та 

Booking.com;  

Синтез наукових джерел – систематизація сучасних підходів до 

динамічного ціноутворення;  

Економіко-математичне моделювання – прогнозування доходів на 

основі алгоритмів динамічного ціноутворення;  

SWOT-аналіз – оцінка сильних та слабких сторін впровадження 

revenueменеджменту в умовах нестабільного попиту [3, с. 67–70].  

Revenue-менеджмент – це система управління доходами, яка дозволяє 

оптимізувати цінову політику залежно від попиту, пропозиції та поведінки 

споживачів [4, с. 12].  

Основні інноваційні підходи:  

1. Динамічне ціноутворення – автоматичне коригування цін у режимі 

реального часу залежно від попиту та конкурентних факторів.  

2. Сегментація клієнтів – визначення груп споживачів з різною ціновою 

чутливістю та пропозиція персоналізованих тарифів.  

3. Алгоритмічні моделі та Big Data – застосування машинного навчання 

для прогнозування попиту та оптимізації доходів.  

4. Управління місткістю (capacity management) – особливо ефективно у 

готельному бізнесі та авіаперевезеннях [5, с. 31].  

Amazon застосовує динамічне ціноутворення та персоналізацію 

пропозицій: у 2024 році 35% продажів здійснювалися за алгоритмічно 

оптимізованими цінами, що дозволило підвищити загальний дохід компанії 

на 9% порівняно з 2023 роком [6].  

Порівняльні приклади:  

– Uber використовує систему surge pricing у періоди пікового попиту, 

підвищуючи ефективність використання ресурсів на 12% у 2022 році [7].  

– Booking.com застосовує сегментацію та персоналізовані пропозиції, 

що підвищило коефіцієнт бронювання на 7% у 2024 році [8].  
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Таблиця 1 

Основні моделі revenue-менеджменту 

Модель Принцип дії Сфера застосування 

Динамічне утворення 
Ціна змінюється в режимі 

реального часу 
e-commerce, авіа, готелі 

Сегментація клієнтів Персоналізація пропозицій Готелі, туризм 

Прогнозування попиту 

(Big Data) 

Алгоритми машинного 

навчання 
Рітейл, логістика 

Управління місткістю 

Контроль ресурсів для 

максимізації 
доходів 

Авіа, HoReCa 

 

Таким чином, впровадження revenue-менеджменту забезпечує 

максимізацію доходів підприємства навіть при нестабільному попиті, що 

особливо важливо для економіки України в умовах відновлення та адаптації 

до нових ринкових реалій. Застосування динамічного ціноутворення, 

сегментації клієнтів та прогнозування попиту дозволяє підвищити 

ефективність використання ресурсів і знизити ризики надлишкових чи 

дефіцитних запасів. Практичний досвід компаній Amazon, Uber та 

Booking.com підтверджує, що інноваційні підходи до ціноутворення 

підвищують прибутковість на 5–10% у різних секторах. Крім економічного 

ефекту, такі стратегії сприяють підвищенню задоволеності клієнтів завдяки 

персоналізованим пропозиціям і точному прогнозуванню потреб. В умовах 

цифровізації бізнесу інтеграція алгоритмів машинного навчання та Big Data 

стає необхідною складовою стратегії розвитку підприємств. Отже, 

revenueменеджмент виступає стратегічним інструментом підвищення 

конкурентоспроможності та фінансової стабільності, що дозволяє 

підприємствам ефективно реагувати на швидкоплинні зміни ринку.  
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Швидкий розвиток креативної економіки в поєднанні з постійною 

цифровою трансформацією суттєво змінив підходи до управління 

маркетингом у туристичній галузі. Платформи соціальних мереж 

перетворилися на стратегічні середовища, де формується поведінка 

споживачів та вплив на рішення щодо подорожей. У цьому контексті 

інфлюенсер-маркетинг став одним із найпотужніших інструментів 

цифрового просування. Його глобальне зростання з 1,7 мільярда доларів у 

2016 році до 24 мільярдів доларів у 2024 році демонструє його зростаючу 

важливість для туристичних підприємств, що працюють на 

висококонкурентних ринках [1]. 

Відповідно до принципів креативної економіки з'явилася нова форма 

інфлюенсер-маркетингу – віртуальні інфлюенсери зі штучним інтелектом. 

Це комп'ютерно-генеровані цифрові особистості, створені за допомогою 

штучного інтелекту, машинного навчання та комп'ютерно-генерованих 

зображень (CGI). Вони здатні імітувати людську поведінку, емоції та стилі 

спілкування, що робить їх як технологічними інноваціями, так і 

креативними активами, які інтегрують розповідь історій, брендинг та 

цифрову взаємодію в сучасних маркетингових системах [2]. 


