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E-mail: malyuk_1997@mail.ru 

 

В настоящее время наблюдается быстрое увеличение объемов 

туристической деятельности. Ежегодно увеличивается туристические 

потоки. Среди прочих туристы потребляют гостиничные услуги, поэтому 

туристический бизнес тесно связан с гостиничным. Сбытовая 

деятельность большинства гостиниц ориентирована на туристов. 

Сбыт – доведение продуктов до потребителей через систему 

посредников, а также сам процесс реализации готовой продукции по 

маркетинговым каналам [1]. Как правило, он организован в виде 

сбытовой стратегии, которая представляет собой долгосрочное 

стратегическое планирование сбытовой деятельности, формирование 

основных принципов, инструментария, подходящих для осуществления 

сбытовой деятельности гостиничного предприятия, которая направлена 

па полное удовлетворение запросов потребителей. 

Существенными особенностями сбытовой деятельности в гостиницах 

являются: реализация продукта в соответствии со сбытовой стратегией, 

разработанной на основе принятой данным предприятием общей 

стратегии маркетинга; сбыт продукта через потребителя; ориентация на 

создание оптимальной сбытовой сети для обеспечения эффективных 

продаж на целевых сегментах рынка, соответствие его целям; 

обеспечение максимального удовлетворения потребителей качеством, 

ценой и разнообразием гостиничных услуг; реализация прибыли в сфере 

сбыта. 

Процесс формирования сбытовой стратегии состоит из следующих 

этапов: 

– определение факторов, как внешних, так и внутренних, 

оказывающих влияние на организацию сбытовой сети. Данный этап 

заключается в подробном изучении потребителей, их расположения, 

оценке сбытовой деятельности конкурентов, определение возможностей 

и ограничений по расширению объемов продаж и др.; 

– определение целей сбытовой стратегии. Такие цели должны быть 

увязаны с целями маркетинговой деятельности предприятия. При этом 

главной целью является доведение продукта до потребителя в 
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максимально удобной для него форме, в ближайшие сроки и в доступном 

месте; 

– выбор каналов сбыта и методов управления ими. Осуществляется 

исходя из целей и задач сбытовой стратегии предприятия, объемов сбыта 

и скорости обращения. Важнейшими критериями выбора каналов сбыта 

являются: управляемость канала, большая гибкость и способность 

адаптироваться к требованиям потребителя, а также возможность 

повышения эффективности его использования. В гостиничном бизнесе 

выделяют следующие каналы сбыта: собственный отдел бронирования, 

приема и размещения, сайт отеля, туроператоры и турагенты, сервисы 

онлайн-бронирования. Наиболее распространенными системами онлайн 

бронирования являются: американская система онлайн бронирования 

Expedia (комиссия 20–25 %); голландская онлайн система Booking.com 

(комиссия 15–18 %); Ostrovok.ru (комиссия 12–14,5 %); TravelLine 

(комиссия 3–6 %); 

– анализ и контроль функционирования сбытовой сети. Заключается в 

системной оценке осуществляемых мероприятий с целью накопления 

информации об эффективности действующей сбытовой сети, 

определения путей повышения ее эффективности, а также в разработке 

регулирующих мероприятий [2]. 

Туризм во многом зависит от гостиничного бизнеса. Следовательно, 

от того как будут функционировать гостиницы зависит развитие туризма 

в данном регионе. Ключевым моментом в сбытовой деятельности 

гостиницы являются каналы сбыта, так как именно по ним турист попадает 

в гостиницу, приобретает номера и комплекс услуг. Каналы охватывают 

больший сегмент рынка, преодолевает территориальную разобщенность. 

Чем больше каналов, тем больше потенциальных клиентов. Это 

позволяет увеличить не только прибыль гостиницы, но и денежные 

поступления от туризма. 
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