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ВСТУП 

 

Сучасний етап розвитку економіки України характеризується активним 

переходом бізнесу до цифрового середовища. У цих умовах стрімко зростає 

попит на послуги у сфері digital-маркетингу, які дають змогу підприємствам 

ефективно позиціонувати себе на ринку, залучати нових клієнтів та 

підвищувати прибутковість. Разом із тим багато компаній стикаються з 

проблемою нестачі кваліфікованих фахівців, що володіють сучасними 

інструментами онлайн-комунікацій, аналітики та стратегічного планування. 

Це створює сприятливі умови для розвитку консалтингових фірм, які 

спеціалізуються на digital-маркетингу. 

Актуальність теми дослідження полягає в тому, що в умовах 

цифровізації бізнес-процесів консультаційні послуги у сфері digital-

маркетингу стають необхідним елементом успішного функціонування 

підприємств. Український ринок активно інтегрується у глобальний цифровий 

простір, тому створення консалтингової фірми з digital-маркетингу є 

своєчасним і перспективним напрямом підприємницької діяльності. Така 

компанія може не лише задовольнити зростаючий попит на сучасні 

маркетингові рішення, але й сприяти розвитку малого та середнього бізнесу 

шляхом впровадження ефективних інструментів просування в інтернеті. 

Метою даної курсової роботи є розроблення проєкту відкриття 

консалтингової фірми у сфері digital-маркетингу та здійснення її комплексного 

маркетингового й фінансового обґрунтування. Для досягнення поставленої 

мети у роботі визначено основні завдання: описати сутність бізнес-ідеї та 

принципи діяльності фірми; розкрити унікальність її ринкової пропозиції; 

здійснити аналіз ринку і конкурентного середовища; розробити 

маркетинговий план, що охоплює політику ціноутворення, просування та 

канали збуту; сформувати фінансову модель діяльності та визначити 

доцільність реалізації проєкту. 
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Об’єктом дослідження є процес створення нового бізнесу у сфері 

консалтингу digital-маркетингових послуг, а предметом — методичні та 

практичні аспекти маркетингового і фінансового обґрунтування діяльності 

такої компанії. 

Під час виконання курсової роботи застосовано комплекс 

загальнонаукових і спеціальних методів дослідження, зокрема аналіз і синтез 

для систематизації інформації про ринок консалтингових послуг, SWOT- та 

PEST-аналіз для визначення внутрішніх і зовнішніх факторів впливу, методи 

фінансового моделювання та прогнозування для розрахунку доходів, витрат і 

визначення точки беззбитковості проєкту. Також використано порівняльний 

аналіз для оцінки конкурентних позицій та стратегічних можливостей 

майбутньої компанії. 

Структура курсової роботи відповідає меті та логіці дослідження. Вона 

складається зі вступу, двох розділів, висновків, списку використаних джерел і 

додатків. У першому розділі розкрито сутність бізнес-ідеї та маркетингове 

обґрунтування відкриття консалтингової фірми з digital-маркетингу, у другому 

— подано фінансові розрахунки, прогнозні показники діяльності та оцінено 

доцільність проєкту. 
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РОЗДІЛ 1. ДІЛОВА ПРОПОЗИЦІЯ ЕКОНОМІЧНОГО 

ОБГРУНТУВАННЯ ПРОЄКТУ АГЕНЦІЇ БРЕНДИНГУ 

 

1.1. Компанія та її продукти 

Сучасний бізнес дедалі більше орієнтується на цифрові технології, які 

стають ключовим фактором конкурентоспроможності компаній. У цих умовах 

особливого значення набуває професійний консалтинг у сфері digital-

маркетингу, що допомагає підприємствам ефективно адаптуватися до нових 

ринкових реалій. Саме тому відкриття консалтингової фірми з digital-

маркетингу є актуальним і економічно обґрунтованим проєктом. 

Проєктована компанія має назву «Digital Consulting Hub» і 

функціонуватиме у формі товариства з обмеженою відповідальністю. Місце 

розташування — м. Тернопіль, що забезпечує зручну логістику, доступ до 

кваліфікованих фахівців і розвинену інфраструктуру для розвитку бізнесу. 

Підприємство спеціалізуватиметься на наданні консалтингових послуг у сфері 

цифрового маркетингу, включаючи SMM-консалтинг, SEO-оптимізацію, 

контент-стратегії, управління рекламними кампаніями, digital-аналітику та 

розроблення маркетингових стратегій для бізнесів різного масштабу. 

Основна діяльність компанії спрямована на допомогу підприємствам у 

підвищенні ефективності просування товарів і послуг у цифровому 

середовищі. Завдяки використанню сучасних інструментів інтернет-

маркетингу, компанія планує забезпечити своїм клієнтам зростання 

впізнаваності бренду, збільшення обсягу продажів і вдосконалення 

комунікації з цільовою аудиторією. 

Місія компанії полягає у створенні ефективних цифрових стратегій, що 

допомагають клієнтам досягати сталого розвитку та збільшення 

прибутковості. Бачення фірми — стати провідним регіональним центром 

digital-консалтингу, який впроваджує інноваційні рішення для бізнесу. Серед 

головних цілей діяльності — формування довгострокових партнерських 

відносин із клієнтами, підвищення рівня цифрової грамотності бізнес-
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середовища та впровадження новітніх технологій у маркетингову практику 

українських підприємств. 

Компанія орієнтована переважно на малий та середній бізнес, який 

потребує професійної підтримки у сфері digital-маркетингу, але не має 

власного маркетингового відділу. Основними клієнтами є локальні 

підприємства, стартапи, онлайн-магазини, приватні освітні установи, заклади 

сфери послуг і громадського харчування. 

У таблиці 1.1 наведено узагальнену характеристику консалтингової 

фірми з digital-маркетингу. 

Таблиця1.1 

Основні параметри консалтингової фірми з digital-маркетингу 

Показник Характеристика 

Назва компанії Digital Consulting Hub 

Організаційно-

правова форма 
Товариство з обмеженою відповідальністю (ТОВ) 

Місце розташування м. Тернопіль 

Основні послуги 
SMM-консалтинг, SEO-оптимізація, контент-стратегії, 

digital-аналітика 

Цільовий ринок Малі та середні підприємства, стартапи 

Місія 
Підвищення ефективності бізнесів через цифрові 

рішення 

Бачення 
Формування провідної консалтингової агенції з digital-

маркетингу на регіональному рівні 

Ключова мета 

діяльності 

Надання високоякісних послуг digital-маркетингу з 

орієнтацією на результат клієнта 

Таким чином, фірма «Digital Consulting Hub» позиціонує себе як 

професійного партнера для підприємств, які прагнуть масштабувати свою 

діяльність за допомогою сучасних маркетингових технологій. Поєднання 

досвіду, аналітичного підходу та використання цифрових інструментів 
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дозволяє компанії ефективно задовольняти потреби клієнтів і формувати 

довгострокові конкурентні переваги на ринку. 

 

1.2. Дослідження та аналіз ринку 

Ринок консалтингових послуг у сфері digital-маркетингу в Україні є 

одним із найдинамічніших сегментів економіки, що активно розвивається під 

впливом цифровізації бізнесу. За останні роки більшість компаній перейшли у 

формат онлайн-комунікацій, що зумовило зростання попиту на фахівців із 

цифрових стратегій, SMM, SEO, контент-маркетингу та аналітики. 

Станом на 2024–2025 роки обсяг ринку digital-послуг в Україні 

оцінюється у понад 15 млрд грн, при цьому середньорічний темп зростання 

становить близько 20–25 %. Найбільший попит спостерігається на послуги з 

комплексного просування бізнесу, аналітики рекламних кампаній, оптимізації 

сайтів і розробки контент-стратегій. В умовах посилення конкуренції та 

нестабільності ринкового середовища підприємства все частіше звертаються 

до консалтингових агентств, які допомагають вибудовувати ефективні digital-

рішення, оптимізувати витрати на рекламу та підвищувати віддачу від 

маркетингових інвестицій. 

У цьому контексті консалтингова фірма «Digital Consulting Hub» 

орієнтується на надання послуг саме для малого та середнього бізнесу, який 

потребує стратегічного супроводу у цифровому середовищі. Такий вибір є 

обґрунтованим, оскільки близько 85 % підприємств в Україні належать до 

цього сегменту й не мають достатніх ресурсів для утримання власних digital-

команд. 

Аналіз цільової аудиторії. Цільова аудиторія компанії — це власники 

малих і середніх підприємств, керівники відділів маркетингу, стартапери, які 

прагнуть посилити цифрову присутність своїх брендів. 

Потенційні клієнти мають середній або високий рівень цифрової грамотності, 

активно використовують онлайн-інструменти для комунікації з клієнтами, але 
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потребують консультацій, стратегічного бачення та професійного супроводу у 

сфері digital-маркетингу. 

Психографічний портрет клієнта включає орієнтацію на інновації, 

бажання масштабувати бізнес, підвищити конверсію продажів і оптимізувати 

рекламні витрати. Для таких клієнтів важлива прозорість співпраці, швидкий 

результат і вимірюваність ефективності дій. 

Таблиця1.2 

Характеристика цільових клієнтів компанії «Digital Consulting 

Hub» 

Сегмент клієнтів Характеристика Очікувані потреби 

Малі та середні 

підприємства у сфері e-

commerce 

Власники бізнесу віком 25–45 

років, орієнтовані на розвиток 

онлайн-продажів 

Просування у соціальних 

мережах, SEO-оптимізація, 

підвищення конверсії 

Стартапи у сфері 

технологій та послуг 

Команди до 10 осіб, з обмеженим 

маркетинговим бюджетом 

Формування digital-стратегії, 

контент-маркетинг, аналітика 

ефективності 

Локальні бренди та 

сімейні бізнеси 

Виробники товарів і послуг 

місцевого рівня 

Розробка бренд-стратегії, 

таргетинг, підвищення 

впізнаваності 

Освітні платформи, ІТ-

компанії 

Сегмент B2B, орієнтований на 

довгострокове партнерство 

Просування у LinkedIn, 

контент-аналітика, PR у digital-

середовищі 

Фрілансери та приватні 

фахівці 

Самозайняті особи, які 

розвивають персональний бренд 

Особистий брендінг, ведення 

сторінок у соцмережах, 

розробка контенту 

     Згідно з проведеним аналізом, основна частка клієнтів компанії припадає 

на малий бізнес у сфері e-commerce, що зумовлено зростанням кількості 

онлайн-магазинів і посиленням конкуренції у цифровому просторі. Перевагою 

такого сегмента є висока готовність до співпраці з консалтинговими 

агентствами, швидке прийняття рішень і можливість довгострокових 

контрактів на обслуговування. 
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Ураховуючи динаміку розвитку ринку та портрет цільової аудиторії, 

компанія «Digital Consulting Hub» має сприятливі умови для виходу на ринок 

та подальшого масштабування діяльності. 

 

1.3. Маркетинговий план  

Ефективний маркетинговий план є основою успішного виходу 

консалтингової фірми «Digital Consulting Hub» на ринок та забезпечення її 

конкурентоспроможності. Він охоплює політику ціноутворення, систему 

просування послуг, вибір каналів збуту та комунікаційні інструменти, 

спрямовані на залучення цільової аудиторії. 

Ціноутворення для компанії базується на принципі цінності для клієнта, 

а не лише на витратах. Це означає, що вартість послуг визначається не просто 

за собівартістю виконання робіт, а з урахуванням користі, яку отримує клієнт 

у вигляді підвищення продажів, поліпшення впізнаваності бренду або 

зростання залученості аудиторії. 

Компанія застосовує диференційований підхід до ціноутворення, 

формуючи пакети послуг за рівнем складності та обсягом виконаних робіт: 

● Базовий пакет — консультації та аудит маркетингової стратегії; 

● Стандартний пакет — SMM, SEO та контент-маркетинг; 

● Преміум-пакет — повний супровід бізнесу з аналітикою, 

рекламою та навчанням персоналу клієнта. 

Цінова політика є гнучкою: передбачено знижки для постійних клієнтів, 

партнерів і стартапів, які проходять етап активного розвитку. Крім того, 

можливе погодинне або проєктне ціноутворення, що створює конкурентну 

перевагу порівняно з фірмами, які використовують фіксовані тарифи. 

Основними каналами залучення клієнтів є онлайн-комунікації — 

корпоративний сайт, соціальні мережі (Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok), 

а також SEO-просування та контекстна реклама. Компанія активно 

використовує email-маркетинг, персоналізовані розсилки та CRM-систему для 

підтримки постійного зв’язку з клієнтами. 
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Важливою частиною стратегії збуту є партнерські програми — 

співпраця з веб-студіями, маркетинговими агентствами, освітніми 

платформами, які можуть рекомендувати послуги компанії своїм клієнтам. 

Також передбачається використання каналу «сарафанного маркетингу» — 

отримання нових замовлень через рекомендації задоволених клієнтів. 

Маркетингова стратегія «Digital Consulting Hub» побудована на 

принципі інтегрованих комунікацій, тобто узгодженому використанні кількох 

інструментів просування для досягнення максимального ефекту.  

Таблиця1.3 

Інструменти просування послуг компанії «Digital Consulting Hub» 

Інструмент 

просування 
Мета застосування Очікуваний результат 

SEO-просування 
Підвищення позицій сайту у 

пошукових системах 

Зростання кількості відвідувачів і 

запитів 

SMM 
Залучення аудиторії через 

соціальні мережі 

Підвищення впізнаваності бренду та 

лояльності клієнтів 

Контент-

маркетинг 

Формування експертного іміджу 

компанії 

Зміцнення довіри клієнтів, 

збільшення трафіку 

Таргетинг у Meta 

Ads 

Пряме залучення потенційних 

клієнтів 

Зростання кількості заявок на 

послуги 

Email-маркетинг Підтримання зв’язку з клієнтами 
Підвищення повторних продажів і 

утримання клієнтів 

Партнерські 

програми 

Розширення каналів збуту через 

співпрацю 

Отримання нових клієнтів через 

рекомендації 

PR-кампанії 
Позиціонування компанії як 

експерта на ринку 

Підвищення довіри та формування 

позитивного іміджу 

 

Узагальнюючи, маркетинговий план компанії орієнтований на 

інтеграцію цифрових каналів комунікації з партнерськими програмами та 

персоналізованим підходом до клієнтів. Така стратегія дозволяє підвищити 
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впізнаваність бренду, сформувати стабільний потік замовлень і забезпечити 

зростання доходів компанії. 

 

1.4. Операційний план 

У сучасних умовах розвитку цифрової економіки, коли більшість 

підприємств активно використовують інтернет-простір для просування 

товарів і послуг, важливу роль відіграє унікальність пропозиції компанії. 

Консалтингова фірма «Digital Consulting Hub» вирізняється серед конкурентів 

поєднанням стратегічного підходу до digital-маркетингу, аналітичного 

супроводу клієнтів і гнучкої системи індивідуальних рішень. 

Унікальна торговельна пропозиція компанії (USP) полягає в 

комплексному підході до розроблення digital-стратегій, який включає не лише 

просування бренду, а й оптимізацію внутрішніх маркетингових процесів 

клієнта. Компанія пропонує створення повного циклу digital-підтримки — від 

аудиту поточного стану онлайн-присутності клієнта до впровадження 

інструментів аналітики, автоматизації реклами та навчання персоналу 

замовника. Такий підхід забезпечує не лише короткострокові результати у 

вигляді зростання продажів, а й довгостроковий ефект — формування 

ефективної системи управління цифровими комунікаціями бізнесу. 

Конкурентні переваги «Digital Consulting Hub» базуються на поєднанні 

кількох факторів: глибокої експертизи фахівців у сфері digital-маркетингу, 

інноваційних підходів до аналізу ринку, клієнтоорієнтованої політики та 

високої швидкості адаптації до змін у цифрових трендах. На відміну від 

багатьох локальних агентств, компанія пропонує детальний аналітичний 

супровід клієнта та постійний моніторинг ефективності рекламних кампаній із 

застосуванням систем Google Analytics, Meta Business Suite, SEMrush, Ahrefs 

тощо. 

Крім того, «Digital Consulting Hub» орієнтується на розвиток 

партнерських відносин із клієнтами. Компанія впроваджує систему 

індивідуальних стратегічних сесій, під час яких спільно з клієнтом формує 
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план дій щодо підвищення ефективності digital-просування. Такий формат 

співпраці створює додану цінність і формує довіру до бренду. 

Для оцінки стратегічних можливостей і ризиків діяльності фірми проведено 

SWOT-аналіз, який узагальнено в таблиці 1.2. 

Таблиця1.4 

SWOT-аналіз консалтингової фірми «Digital Consulting Hub» 

Сильні сторони 
Слабкі 

сторони 
Можливості Загрози 

Висококваліфікована 

команда з досвідом у 

digital-маркетингу 

Новий бренд, 

який ще не має 

розвиненої 

репутації 

Зростання попиту на 

послуги цифрового 

маркетингу серед 

малого бізнесу 

Висока конкуренція 

на ринку 

маркетингових послуг 

Комплексний підхід до 

формування digital-

стратегії 

Обмежені 

фінансові ресурси 

на початковому 

етапі 

Розвиток 

українського ринку e-

commerce 

Нестабільна 

економічна ситуація 

та коливання курсу 

валюти 

Гнучкість у прийнятті 

рішень і швидка адаптація 

до трендів 

Недостатній 

масштаб 

діяльності на 

старті 

Можливість 

залучення грантів або 

інвестицій на 

розвиток digital-

консалтингу 

Поява нових гравців із 

агресивною 

маркетинговою 

політикою 

Використання сучасних 

аналітичних інструментів і 

CRM-систем 

Залежність від 

ключових 

спеціалістів 

Активний розвиток 

технологій штучного 

інтелекту в 

маркетингу 

Зниження купівельної 

спроможності 

клієнтів у кризові 

періоди 

Проведений аналіз показує, що ключовими сильними сторонами 

компанії є досвід команди, гнучкість управлінських процесів та інноваційність 

підходів до digital-просування. Основні слабкі сторони пов’язані з новизною 

бренду та обмеженими ресурсами на старті діяльності. Проте можливості для 

розвитку перевищують ризики: стрімке зростання попиту на digital-послуги, 
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розширення сегменту малого бізнесу та розвиток технологій створюють 

сприятливе середовище для становлення компанії на ринку. 

Узагальнюючи результати SWOT-аналізу, можна зробити висновок, що 

стратегічний потенціал фірми є високим за умови активного просування 

бренду, залучення інвестицій та підтримання високої якості послуг. Це 

дозволить «Digital Consulting Hub» сформувати стабільну клієнтську базу, 

зміцнити конкурентні позиції та забезпечити сталий розвиток у динамічному 

ринковому середовищі. 

1.5. Управлінська команда 

Організаційна структура консалтингової фірми «Digital Consulting Hub» 

побудована за функціональним принципом, що забезпечує ефективний 

розподіл обов’язків між працівниками, раціональне використання ресурсів і 

злагоджену взаємодію між підрозділами. Такий підхід дозволяє підвищити 

якість послуг, оперативність ухвалення рішень та контроль за виконанням 

завдань. 

Керівництво фірмою здійснює директор, який відповідає за загальну 

стратегію розвитку, фінансові результати діяльності та прийняття ключових 

управлінських рішень. Йому безпосередньо підпорядковуються три основні 

підрозділи — маркетинговий відділ, аналітичний відділ і адміністративно-

фінансовий відділ. Така структура є оптимальною для невеликої 

консалтингової компанії, оскільки дозволяє ефективно координувати роботу 

всіх напрямів і забезпечує прозорий розподіл відповідальності. 

Маркетинговий відділ займається розробленням стратегій просування 

клієнтів у цифровому середовищі, створенням контент-планів, веденням 

соціальних мереж, реалізацією рекламних кампаній і підтримкою 

брендингових рішень. У складі відділу працюють SMM-менеджер, фахівець із 

контент-маркетингу та дизайнер. Їхня діяльність спрямована на формування 

привабливого іміджу клієнтів і підвищення їхньої впізнаваності в онлайн-

просторі. 
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Аналітичний відділ відповідає за дослідження ринку, конкурентне 

середовище, SEO-оптимізацію та digital-аналітику. Основне завдання цього 

підрозділу — збір і обробка даних про ефективність маркетингових кампаній, 

визначення точок росту та розроблення рекомендацій для клієнтів. Робота 

аналітиків дає змогу приймати рішення на основі фактів, а не інтуїції, що є 

ключовою перевагою у сучасному бізнесі. 

Адміністративно-фінансовий відділ забезпечує бухгалтерський облік, 

фінансове планування, кадровий супровід і загальну організацію діяльності 

офісу. У його компетенцію входить також контроль за рухом коштів, 

складання фінансових звітів і планування витрат, що дозволяє підтримувати 

стабільність компанії та раціонально розподіляти ресурси. 

Для координації дій між підрозділами запроваджено систему внутрішніх 

комунікацій, яка передбачає регулярні робочі зустрічі, звіти про виконання 

завдань і щомісячний аналіз результатів роботи. Така взаємодія сприяє 

гнучкому реагуванню на зміни ринку, підвищує продуктивність праці та 

стимулює колектив до досягнення спільних цілей. 

Загальна організаційна структура компанії подана у таблиці нижче. 

Таблиця 1.5 

Організаційна структура консалтингової фірми «Digital Consulting Hub» 

Посада / підрозділ Основні функції 

Директор 
Загальне керівництво, стратегічне планування, прийняття 

управлінських рішень 

Маркетинговий відділ 
Розроблення маркетингових стратегій, SMM, контент-маркетинг, 

брендинг 

Аналітичний відділ SEO, аналітика, оцінка ефективності кампаній, дослідження ринку 

Адміністративно-

фінансовий відділ 

Облік, фінансове планування, управління персоналом, 

документообіг 

Дизайнер Розроблення візуальних матеріалів, створення брендових елементів 

Менеджер із клієнтами Співпраця з клієнтами, ведення переговорів, укладання договорів 
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Організаційна структура фірми є гнучкою і може змінюватися залежно 

від розширення штату або зростання обсягів наданих послуг.  

 

1.6. Фінансовий план 

Визначення точки беззбитковості є ключовим етапом фінансового 

аналізу бізнес-проєкту, оскільки дозволяє встановити мінімальний обсяг 

реалізації послуг, при якому доходи компанії покривають усі витрати без 

отримання збитків. Такий показник використовується для оцінки ризиків, 

планування обсягів продажів і визначення необхідного рівня навантаження на 

персонал для досягнення прибутковості. 

Розрахунок точки беззбитковості базується на співвідношенні постійних 

та змінних витрат, а також середньої ціни реалізації послуг. 

Графічно точка беззбитковості може бути представлена перетином двох 

ліній — доходів та загальних витрат. До моменту перетину компанія зазнає 

збитків, після — отримує прибуток. Візуальний аналіз графіка дозволяє 

оцінити запас фінансової стійкості проєкту. 

На основі розрахунків видно, що консалтингова фірма «Digital 

Consulting Hub» має досить низький поріг беззбитковості, що свідчить про 

гнучкість бізнес-моделі та високий потенціал до зростання. З урахуванням 

запланованого обсягу клієнтів (понад 120 проєктів на рік) компанія зможе 

отримати прибуток уже з першого кварталу діяльності, а коефіцієнт запасу 

фінансової міцності становитиме близько 33 %. 

Таким чином, реалізація проєкту є економічно доцільною та має низький 

рівень ризику втрати прибутковості за умови стабільного попиту на digital-

послуги. 
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РОЗДІЛ 2. ФІНАНСОВЕ ОБҐРУНТУВАННЯ ПРОЄКТУ 

 

 

Рис. 2.1 Календар та бюджет на рекламу та промо-акції 

 

Рис. 2.2 Витрати на приміщення (будівлю) 
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Рис. 2.3 Прогноз продаж 

 

Рис. 2.4 Собівартість реалізованої продукції (змінні витрати) - надання 

послуг 

 

Рис. 2.5 Витрати на оплату праці 
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Рис. 2.6 Операційні витрати (без витрат на оплату праці) 

 

Рис. 2.7 Капітальне обладнання та інші активи, що підлягають 

амортизації 
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Рис. 2.8 Початкові витрати 

 

 

Рис. 2.9 Джерела фінансування та статті витрат 
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Рис. 2.10 Звіт про прибутки та збитки (проект) 
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Рис. 2.11 Звіт про рух грошових коштів (проект) 

 

Мал. 2.12 Баланс 
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ВИСНОВКИ 

 

У результаті проведеного дослідження розроблено проєкт відкриття 

консалтингової фірми з digital-маркетингу, який передбачає створення 

сучасного бізнесу, орієнтованого на надання комплексних послуг у сфері 

цифрових комунікацій, просування брендів і підвищення ефективності 

онлайн-продажів. Аналіз теоретичних аспектів та практичних умов ринку 

засвідчив, що розвиток digital-маркетингу в Україні має стійку позитивну 

динаміку, що формує сприятливе середовище для започаткування такого виду 

діяльності. 

Проведене дослідження дало змогу визначити, що digital-консалтинг є 

актуальною та перспективною галуззю, оскільки більшість малих і середніх 

підприємств потребують професійного супроводу у сфері інтернет-

маркетингу. Запропонована фірма орієнтується на надання послуг SEO-

оптимізації, SMM-просування, розроблення контент-стратегій, аналітики 

рекламних кампаній і формування брендової присутності компаній у 

цифровому середовищі. Унікальність бізнес-ідеї полягає у поєднанні 

комплексного підходу до клієнта, аналітичної оцінки ефективності та 

адаптації стратегій під індивідуальні цілі замовника. 

Результати маркетингового аналізу показали, що ринок консалтингових 

послуг у сфері digital-маркетингу в Україні демонструє сталий ріст, зокрема 

внаслідок цифровізації економіки, розвитку e-commerce і збільшення попиту 

на маркетингову автоматизацію. SWOT-аналіз виявив ключові переваги 

проєкту — високу компетентність команди, гнучкість бізнес-моделі та 

здатність швидко реагувати на зміни ринкових трендів. До потенційних загроз 

віднесено значну конкуренцію, нестабільність макроекономічного 

середовища та високі витрати на залучення клієнтів на початковому етапі 

діяльності. 
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Фінансове обґрунтування проєкту дало можливість визначити обсяги 

стартових інвестицій, структуру витрат і прогнозовану рентабельність бізнесу. 

Проведені розрахунки засвідчили, що фірма має потенціал виходу на 

беззбитковість протягом першого року діяльності за умови залучення 

щонайменше 15 постійних клієнтів. Структура доходів передбачає стабільне 

зростання прибутковості на 15–20 % у рік, що свідчить про економічну 

доцільність реалізації бізнес-ідеї. Оцінка беззбитковості та моделювання 

грошових потоків підтвердили фінансову стійкість проєкту навіть у разі 

помірного зниження доходів або зростання витрат. 

Розроблений проєкт є ринково доцільним і відповідає сучасним 

тенденціям розвитку цифрової економіки. Він має потенціал масштабування, 

зокрема через розширення спектра послуг (вебаналітика, реклама в 

контекстних мережах, автоматизація CRM) та вихід на інші регіональні ринки 

України. Подальший розвиток фірми можливий за рахунок впровадження 

інноваційних технологій аналітики, створення власних програмних рішень для 

моніторингу ефективності маркетингових кампаній і налагодження 

партнерських відносин із IT-компаніями. 

Перспективним напрямом удосконалення бізнес-моделі є підвищення 

рівня персоналізації послуг, використання штучного інтелекту у сфері digital-

аналітики та автоматизації процесів просування брендів у соціальних 

мережах. У поєднанні з високою якістю сервісу та чіткою маркетинговою 

стратегією це забезпечить формування конкурентних переваг і підвищить 

довіру клієнтів до нового бренду. 

Отже, створення консалтингової фірми з digital-маркетингу є 

обґрунтованим і перспективним напрямом підприємницької діяльності, який 

поєднує високу динаміку ринку, помірні інвестиційні ризики та значний 

потенціал прибутковості. Реалізація цього проєкту сприятиме розвитку сфери 

цифрових послуг, підвищенню конкурентоспроможності малого бізнесу в 

Україні та утвердженню національного ринку маркетингових консалтингових 

компаній як сучасного, інноваційного та відкритого до технологічних змін. 
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