
-  инструменты, формирующие позитивный имидж территории (ин­
струменты брендинга территорий) — выставки, фестивали и др.;

-  распространение информации в деловой среде об успешно реа­
лизованных инвестиционных проектах на данной территории.

Таким образом, можно сделать вывод, что в конкурентной борьбе 
между территориями за инвестиции наиболее эффективным оружием 
является именно использование маркетинга территорий. Применение 
предложенной методики выбора наиболее перспективных отраслей и 
предприятий внутри них с привязкой к территории и дальнейшее их 
продвижение в деловой среде позволят привлечь значительные инвес­
тиционные ресурсы с минимально возможными рисками для самих ин­
весторов.
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СЕРВИС КАК КОНКУРЕНТНОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО. 
ГОСТИНИЧНЫЕ УСЛУГИ В БЕЛАРУСИ 

В СРАВНЕНИИ С ДРУГИМИ СТРАНАМИ

В условиях жесткой рыночной конкуренции качественное обслу­
живание клиентов стало единственным конкурентным преимуще­
ством, ведь, согласно исследованиям, люди в два раза чаще жалуются 
на отрицательный опыт, чем обсуждают положительный. Сохранение 
имеющихся клиентов (согласно исследованию Американской ассоциа­
ции менеджмента, постоянные клиенты обеспечивают в среднем, 65 % 
оборота компании) и привлечение новых являются основными функци­
ями сервиса [1]. Сервис обладает эффектом мультипликатора: он умно­
жает результаты, достигнутые с помощью маркетинговых инструмен­
тов. Когда клиенты довольны сервисом, это помогает не только повы­
сить продажи, но и экономить значительные финансовые средства.

В ходе исследования было проанализировано качество предлагае­
мых гостиничных услуг в различных странах. В качестве объектов ис­
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следования были выбраны три гостиницы сети Renaissance 4 «звезды», 
расположенные в Минске, Москве и Вене. Для полноты анализа был ис­
пользован усовершенствованный комплекс маркетинга 7Р [2].

Сравнительный анализ комплекса маркетинга различных отелей 
был произведен в ходе проведения кабинетных исследований. Оценка 
по таким критериям, как продукт и окружение, оказалась идентичной, 
так как все отели находятся на одном уровне «звездности» и имеют 
большое количество достопримечательностей в шаговой доступности. 
Наилучшие результаты Renaissance Minsk Hotel показал в таких пози­
циях, как цена и профессионализм персонала, так как предлагает наи­
меньшую цену за стандартный номер в сравнении с другими рассматри­
ваемыми гостиницами. Кроме того, согласно отзывам клиентов на сай­
те booking.com, персоналу Renaissance Minsk Hotel было присуждено 
наибольшее количество баллов (9 баллов из 10). Вместе с тем наиболь­
шее количество лидирующих позиций получила гостиница Renaissance 
Wien Hotel, по таким критериям, как место, продвижение и процесс. 
Венская гостиница имеет наибольший спектр предоставляемых уни­
кальных услуг и использует самое большое количество инструментов 
продвижения.

Согласно данным сайта booking.com, отели имеют следующие об­
щие оценки: Renaissance Wien Hotel: 8,8 (соотношение цена/качество 
8,6); Renaissance Minsk Hotel: 9,0 (соотношение цена/качество 8,4); Re­
naissance Moscow Monarch Center Hotel: 8,6 (соотношение цена/каче­
ство 8,2) [3].

В ходе исследования было выявлено, что гостиничные услуги в Рес­
публике Беларусь находятся на довольно высоком уровне и Renaissance 
Minsk Hotel является золотой серединой в большинстве рассматривае­
мых критериев. Для грамотного продвижения гостиницы Renaissance 
Minsk Hotel рекомендуется повысить количество маркетинговых ин­
струментов.

Подводя итоги, можно сказать, что все анализируемые объекты 
достойны своих 4 «звезд»: высокие оценки и огромное количество поло­
жительных отзывов от гостей со всего мира говорят сами за себя.
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