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Під впливом цифровізації організації продажів готельних та ресторанних 

послуг зазнали значних змін щодо управління номерним фондом, доходами та 

обсягами реалізації, ціноутворенням, відкритими каналами продажів, щодо 

сегментації цільової аудиторії, прогнозування попиту, контролю завантаження 

потужностей підприємства, оптимізації  витрат тощо.  

Revenue Management (управління доходністю) в готельному бізнесі – це  

технологія, яка визначає кращу ціну за номер готелю на основі прогнозування 

попиту, тобто продажу потрібного номера в потрібний момент за потрібною 

ціною. Саме Revenue management визначає напрямок стратегії роботи відділу 

продажів готельного підприємства [2]. 

Управління доходами було запроваджено на Заході на початку 90-х років 

у авіаперевезеннях, а пізніше воно набуло популярності в сфері гостинності. З 

2005 року його технологія активно використовується в Україні та інших країнах. 

Мережа готелів Marriott була першою, хто впровадив стратегію управління 

доходами у свій готельний бізнес, що призвело до значного підвищення 

прибутку. Цей успіх надихнув інші готельні мережі впроваджувати подібні 

інструменти управління. 

Техніка Revenue Management має гнучкий механізм щодо адаптації до 

мінливих зовнішніх умов; балансує між ціною, за якою продаються номери, та 

завантаженням готелю. Тому, під час високого попиту,  коли високий рівень 

заповнюваності готелю може привести до зниження рівня якості послуг, і, як 

наслідок, незадоволеності споживачів, необхідно правильно оптимізувати свої 

тарифи на послуги, виставляючи завищені ціни. 

Основним завданням у період низького попиту є забезпечення 

максимального завантаження потужностей підприємства, розширення сервісної 

та продуктової пропозиції, гнучке ціноутворення [1].  

Стратегічне ціноутворення спрямоване на встановлення такої ціни 

продажу, яка найкраще передає цінність, надану клієнтам [4].  Тому, управління 

доходами не повинно бути спрямоване на максимізацію доходів компанії за 

будь-яких витрат.  Під час планування зміни ціни необхідно провести декілька 
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досліджень, оскільки це важливий інструмент управління доходами, який також 

є чутливим. Готель може втратити гроші, якщо клієнт заплатить менше за 

проживання, а ті, хто заплатить високу ціну, можуть не повернутися. 

Сутність управління доходами (Revenue Management) в готелі можна 

узагальнено звести до таких напрямів діяльності (рис. 1): 

Рис. 1. Напрями реалізації Revenue Management у готелях (джерело: 

розроблено авторами на основі [3]) 

Отже, тільки комплексне використання інструментів Revenue Management 

може забезпечити підприємству значні переваги над конкурентами щодо 

організації продажів та можливість подальшого розвитку. 

Оцінка діяльності готелю, аналіз ключових показників його 

ефективності (КРІ) та аналіз індексів змін
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впровадження практики, прийомів і технологій revenue менеджменту у 

всіх підрозділах готелю, які генерують дохід
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