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Цель освоения дисциплины:
Сформировать  у  студентов  способность  к  проведению  мероприятий  по
совершенствованию системы управления доходами гостиничного предприятия.

План курса:
Тема 1. Основы управления доходами гостиничного предприятия.

Управление доходами; цель и задачи метода. История метода. Финансовое значение
ценообразования  и  управления  доходами.  Процесс  управления  доходами.  Внедрение
системы  управления  доходами  в  гостинице.  Важность  статистики  при  принятии
стратегических  решений.  Индексы  эффективности  деятельности  гостиничного
предприятия  –  индексы рыночной доли.  Управление  запасами и  управление  доходами.
Сегментация  продукта/услуги.  Сегментация  рынка.  Правильная  цена.  Традиционные
подходы к ценообразованию.

Тема 2. Ценообразование на гостиничном предприятии.
Ценообразование на гостиничных предприятиях.  Обзор теорий ценообразования.

Монополистическое  ценообразование.  Излишек производителя  и  излишек потребителя.
Виды ценовой дискриминации; первая, вторая и третья степени ценовой дискриминации.
Двухкомпонентные тарифы. Скидки с объема продаж. Ценообразование пакетных услуг.
Дифференцированное  ценообразование.  Проблемы  дифференцированного
ценообразования  в гостиничном  бизнесе.  Подход  как  к  оптимизационной  проблеме  в
условиях ограниченных мощностей. Влияние сдвигов спроса. Основы оптимизации цен.
Специальные цены. Сезонные цены на гостиничные услуги. Лучшая цена (Best available
rate  –  BAR).  Определение  минимальной  цены  продажи  номера.  Эффективное
информирование о гостиничных ценах. Ценообразование для групп и случайных гостей.
Структура  тарифов  для  случайных  гостей.  Изменение,  сдвиг  цен  для  групп.
Корпоративные  тарифы,  программы  лояльности  корпоративных  клиентов.  Ценовой
анализ.  Анализ цен гостиничного предприятия.  Функции ценового отклика.  Готовность
платить определенную цену. Тактическое ценообразование и оптимизация при наличии
ограниченного предложения.

Тема 3. Сегментирование рынка гостиничных услуг.
Основы  сегментирования.  Определение  сегментов  рынка.  Воздействие

сегментирования  на  ценообразование.  Определение  границ.  Ограничения



сегментирования.  Сегментирование  по  характеристикам  продукта.  Арбитраж  на
сегментированном рынке. Система управления скидками. Оптимизация системы скидок.
Оценка  чувствительности  к  скидкам.  Двухпериодная  модель  сегментирования.
Программное обеспечение систем управления скидками.

Тема  4.  Прогнозирование,  бенчмаркинг  и  бюджетирование  на  гостиничных
предприятиях.

Прогнозирование как стратегический инструмент. Точность прогнозов. Внедрение
системы  ограничения  длительности  проживания.  Ценность  сегментирования  при
прогнозировании. Разработка статистических показателей для повышения эффективности
прогнозирования.  Программное  обеспечение  разработки  прогнозов  гостиничного
предприятия.  Бенчмаркинг.  Как  проводить  сравнение  гостиницы  с  конкурентами.
Необходимые  рыночные  отчеты  и  исследования.  Бюджетирование.  Стратегическое
бюджетирование; по дням, по сегментам.

Тема 5. Управление доходами гостиничного предприятия.
Системный подход к управлению доходами. Уровни управления доходами. Чистый

эффект от системы управления доходами. Измерение эффективности системы управления
доходами.  Управление  доходами  при  групповых  бронированиях.  Перебронирование.
Измерение  и  управление  перебронированием.  Факторы  перебронирования:  отъезды,
гарантированные бронирования,  негарантированные бронирования,  досрочные отъезды,
продленные  бронирования,  отмены,  отмены  с  установленным  ожиданием  до
определенного срока, неявки по гарантированным и негарантированным бронированиям,
штрафы за неявки, досрочные приезды, номера, временно выбывшие из общего номерного
фонда. Альтернативы перебронированию. Ценообразование на основе цен, предлагаемых
покупателями.  Управление  доходами  в  сопутствующих  отраслях.  Распределение
мощностей гостиничного предприятия. Распределение при зависимом спросе. Методики
повышения  эффективности  информации  об  услугах  гостиничного  предприятия,
разработка гостиничных директорий и других рекламных материалов.

Тема 6. Управление доходами мероприятий на гостиничных предприятиях.
Управление доходами площадок для мероприятий. Ограничения и характеристики

площадей.  Способы  измерения  эффективности  управления.  Динамическое
ценообразование  банкетных  и  конференц-площадок  на  основе  характеристик  спроса.
Применение  расчета  цены  на  квадратный  метр.  Согласование  цены  и  технических
ограничений.  Разработка  программ  стимуляции  спроса.  Составление  отчетов  по
использованию  конференц-площадок.  Сопоставление  и  слияние  прогноза  загрузки  и
прогноза использования конференц-площадок. Анализ эффективности продаж банкетных
мероприятий с учетом продаж номеров.

Формы текущего контроля и промежуточной аттестации
В  ходе  реализации  дисциплины  Б1.В.ДВ.04.02  «Управление  доходами  гостиницы»
используются следующие методы текущего контроля успеваемости обучающихся:

– при проведении занятий лекционного типа:
при  чтении  лекций  используется  объяснительно-иллюстративный  метод  с  элементами
проблемного  изложения  учебной  информации  (монологической,  диалогической  или
эвристической);

– при проведении занятий семинарского типа:
опрос, тестирование, эссе, практические задания;



- при проведении промежуточной аттестации:
ответ на вопросы и практическое задание.

Экзамен проводится в виде устного опроса.
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