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ЗАСТОСУВАННЯ REVENUE МЕНЕДЖМЕНТУ 

У ГОТЕЛЬНО-РЕСТОРАННОМУ БІЗНЕСІ 
 
Одним із головних критеріїв вибору закладу готельно-

ресторанного бізнесу є ціна, яку гість готовий заплатити за 
свої потреби. Ціна залишається одним із основних інструме-
нтів формування конкурентоспроможності підприємств на 
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ринку індустрії гостинності. Саме тому питаннями моніто-
рингу ринку цін та динамічною адаптацією до його поточ-
них потреб вивчає revenue менеджмент, який є надзвичайно 
актуальним в умовах сьогодення.  

Вперше це поняття було використано для авіакомпаній 
і полягало у ранньому бронюванні квитків на авіарейси. 

У готельно-ресторанному бізнесі управління доходами 
передбачає використання аналітичних даних і даних про 
ефективність, щоб допомогти працівникам готельно-
ресторанної  індустрії передбачити поведінку своїх клієнтів. 
Дані потім використовуються для ухвалення відповідних 
рішень щодо цін і стратегій розподілу. Кінцева мета управ-
ління доходами – мати потрібне приміщення для потрібної 
людини в потрібний час і в потрібному  місці. Коли це 
станеться, підприємство з більшою ймовірністю максимізує 
свій дохід і, у свою чергу, свій прибуток [1]. 

Можливість робити правильні прогнози щодо звичок 
імовірних споживачів щодо витрат і попиту на  продукт, 
включаючи попередні та поточні бронювання, прогнози 
погоди, дані про туризм та інші дані галузі – запорука успіху 
ефективного управління доходами.  

Щоб знайти найкраще рішення для готельно-
ресторанного господарства, на такому підприємстві повинен 
бути спеціально навчений працівник, менеджер з доходів, 
що проаналізує усі наявні фактори і зможе зробити все 
необхідне для виживання в умовах конкурентного ринку. 

Основні напрямки діяльності, які окреслюють суть 
управління доходами (revenue менеджмент) у готельно-
ресторанному бізнесі:  

– оцінка діяльності готелю, аналіз ключових показни-
ків його ефективності (КРІ), визначення стратегії розвитку;  

– вивчення ринку і свого конкурентного оточення; 
– визначення стратегії просування;  
– аналіз попиту на основі історичних даних;  
– визначення закономірностей і динаміки бронювання;  
– сегментація основних гостьових груп;  
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– прогнозування попиту, оцінка ринку подієвих послуг;  
– контроль доступності номерного фонду на відкритих 

каналах продажу, контроль за паритетністю ціни і предста-
вництво готелю в онлайн;  

– використання прийомів фільтрації заявок на броню-
вання, практика і прийоми перебронювання;  

– використання прийомів, які стимулюють попит 
(upgrade, upsell, пакетні пропозиції);  

– репутаційний контроль;  
– впровадження практики revenue менеджменту у всіх 

підрозділах готелю, які генерують дохід;  
– оцінка діяльності готелю, аналіз КРІ та індексів змін, 

адаптація стратегії розвитку [4]. 
Таким чином, revenue менеджмент допомагає стиму-

лювати попит у нестабільний період для готельно-
ресторанних підприємств, не впроваджуючи надто великих 
знижок, що є збитковим для бізнесу. 
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