
питательным мероприятием. Существенную роль в становлении 
и укреплении социальных качеств человека могут сыграть специ-
альные религиозные технологии интеллектуально-психологиче-
ской ориентации личности. 

Для развития туризма в России необходимо принять экс-
тренные меры по выводу отечественной туристской индустрии 
из кризисного состояния, обращая первоочередное внимание 
на развитие социального туризма, разработать программу го-
сударственной поддержки социального и культурного туризма. 
В кратчайшие сроки нужно принять на государственном уровне 
решения, направленные на расширение материально-техниче-
ской, правовой, нормативной и социальной базы развития соци-
ального туризма, создание механизма, позволяющего вернуть 
на внутренний рынок отечественные туристские организации 
и фирмы. 
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Для привлечения туристов в регионы России большую роль иг-
рает качество предоставляемых гостиничных услуг. Рассматри-
ваются разные виды услуг. Вносятся предложения по улучшению 
развития индустрии гостеприимства. 
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В настоящее время гостиничный бизнес стремительно разви-
вается, что ведет к росту конкуренции в данной отрасли. В связи 
с этим важным направлением в индустрии гостеприимства яв-
ляется разработка мероприятий по продвижению гостиничных 
услуг, что будет способствовать развитию предприятия на рынке 
и созданию постоянной клиентской базы. 

Для начала рассмотрим понятие «гостиничные услуги». Гос-
тиничные услуги — это действия (операции) предприятия по 
размещению потребителя путем предоставления номера (места) 
для временного проживания в гостинице, а также другая деятель-
ность, связанная с размещением и временным проживанием [4]. 
Гостиничные услуги делятся на основные (включены в стоимость 
номера) и дополнительные (оказываются за дополнительную 
плату). 

Для эффективного продвижения гостиничных услуг следует 
выделить свойства услуг [Табл. 1]: [3]. 
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Таблица 1 — Свойства услуг и их характеристики 

Свойства Характеристики 

Неосязаемость Разница в месте и времени сбыта и потребления 
услуг. Невозможно оценить услугу до ее получения. 

Непостоянство 
качества 

Индивидуальный подход к каждому клиенту. Каче-
ство услуги зависит от множества факторов. 

Несохраняемость Услуга не сохраняется после потребления. Влияние 
сезонности на уровень потребления услуг. 

Неотделимость 
от производства 

Стационарность потребления услуг. Высокие тре-
бования к профессионализму персонала, уровню 
обслуживания. 

На основании Таблицы 1 рассмотрим особенности системы 
продвижения гостиничных услуг. 

Система продвижения гостиничных услуг — это система, 
включающая комплекс мероприятий, направленный на стимули-
рование целевой аудитории к покупке гостиничной услуги. Дан-
ная система включает в себя следующие компоненты. 

1. Реклама — это неличные формы коммуникации, осуществ-
ляемые с помощью платных средств распространения информа-
ции с четко указанным источником финансирования [1]. 

Реклама гостиницы имеет следующие особенности: 
- сосредоточена в одном направлении — на потребителя. 

Обратная связь возможна только при ответной реакции целевой 
аудитории; 

- максимально насыщенная и наглядная. Это связано с отсут-
ствием возможности протестировать услугу до её получения; 

- зависит от сезонности. Максимум рекламы в «высокий» се-
зон, минимум — в «низкий»; 

- необходимо показывать все преимущества гостиницы, её 
особенности; 

- точность и верность рекламы с целью приобретения посто-
янных клиентов [4]. 

В век развитых технологий основная часть рекламы разме-
щается в интернете. Это действительно удобно и является менее 
затратным как для предприятия, так и для клиента. Минус такой 
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рекламы заключается в том, что конкуренты также активно ис-
пользуют сеть для продвижения своих услуг. 

Эффективными способами повышения своей конкурентоспо-
собности в сети Интернет является разработка и продвижение 
своего сайта; реклама в социальных сетях; создание группы и при-
влечение групп-партнеров. Реклама в социальных сетях в насто-
ящее время очень актуальна, так как все больше людей пользу-
ются данными серверами. Достойные результаты дает и работа 
в системе бронирования отелей онлайн. Это дает возможность, 
не выходя из дома, забронировать номер, подробно ознакомиться 
с характеристиками отеля и изучить отзывы клиентов. 

Реклама в интернете всегда должна быть актуальна и досто-
верна, следует постоянно обновлять и дополнять контент сайта, 
иначе реклама в сети не будет приносить должного результата. 

Также стоит учитывать, что реклама имеет три основных типа: 
информативная, убеждающая и напоминающая. Рассмотрим каж-
дый вид подробнее. 

Информативная реклама в индустрии гостеприимства ис-
пользуется для информирования потребителей о гостинице, её 
услугах и их свойствах. Такая реклама особо важна при продви-
жении на рынок нового продукта. Проведение других рекламных 
действий будет бессмысленно без первичного ознакомления по-
требителя с новым типом услуг. 

Убеждающая реклама направлена на формирование у потре-
бителей предпочтения к объекту рекламирования. Путем вну-
шения и воздействия на подсознание у потенциального клиента 
появляется потребность к приобретению конкретной услуги. Осо-
бенно важно значение такой рекламы при наличии прямых кон-
курентов. Она помогает выделиться среди конкурентов и убедить 
потребителя сделать выбор в пользу рекламируемого объекта. 

Напоминающая реклама выполняет задачу поддержания у по-
требителей интереса к определенной гостинице. Таким образом, 
гостиница напоминает клиентам о своём существовании, даёт по-
вторную информацию о предоставляемых услугах. 

2. Стимулирование сбыта — система побудительных мер 
и приемов, предназначенных для усиления ответной реакции це-
левой аудитории (скидки, лотереи, купоны и т. п.). 

В связи с особенностями гостиничного бизнеса приходится 
прибегать к приемам подобного рода. 
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Одним из наиболее часто применяемых методов стимулиро-
вания сбыта являются скидки. Существует несколько разновид-
ностей скидок: скидки и бонусы постоянным клиентам; сезон-
ные скидки; скидки по категориям людей (студенты, пенсионеры 
и т. д.); скидки и привилегии при предварительном бронировании. 

Купоны или сертификаты эффективны в основном для сти-
мулирования продажи новых услуг. С целью повышения интере-
са клиентов к новому (малоизвестному) или невостребованному 
гостиничному продукту используют данный способ стимулирова-
ния сбыта. 

Также немалую пользу могут принести лотереи, конкурсы, 
викторины, позволяющие привлечь новых клиентов посредством 
поощрений. Поощрениями, например, могут являться дополни-
тельные услуги, которые могут быть предоставлены клиенту бес-
платно при определенных условиях. 

3. PR (связи с общественностью) — деятельность, направлен-
ная на формирование общественного мнения о чем-либо [3]. 

Задача PR (Public Relations) состоит в том, чтобы создать дове-
рительное отношение, взаимопонимание с целевой аудиторией. 
Речь идет о формировании положительного имиджа, хорошей ре-
путации и уважения к предприятию в глазах потребителей. 

PR-деятельность может осуществляться по нескольким на-
правлениям: контакты с целевой аудиторией, работа со средства-
ми массовой информации, установление отношений с органами 
государственной власти и управления. 

Можно выделить самые популярные и эффективные меропри-
ятия по повышению имиджа в сфере гостиничного бизнеса: учас-
тие в пресс-конференциях; спонсорская деятельность; предос-
тавление помещений гостиницы для проведения мероприятий 
(выставки, тренинги и др.); организация презентаций; контакты 
с целевой аудиторией; выступления руководителей предприятия 
в средствах массовой информации; производство и распростране-
ние фирменных сувениров. 

Формирование положительного имиджа в глазах целевой 
аудитории является одним из важных критериев успешного су-
ществования гостиницы. Поэтому при разработке системе про-
движения гостиничных услуг, особенно в современных условиях 
жесткой конкуренции, также немало внимания нужно уделять 
связям с общественностью. 
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4. Личные продажи — устное представление товара в ходе бе-
седы с одним или несколькими потенциальными покупателями с 
целью совершения сделки [1]. 

При использовании такого направления продвижения в прода-
же задействованы все сотрудники гостиницы. Контакты с клиента-
ми осуществляются по телефону, посредством почтовых рассылок 
как в электронном, так и печатном вариантах и через личное обще-
ние с клиентами. Самым сложным является личное общение, но оно 
приносит больший эффект, чем остальные. Сложность заключается 
в индивидуальности каждого клиента. Необходимо знать и уметь 
применять психологические уловки, владеть способностью убе-
ждать, вовремя уловить момент, когда клиент готов к покупке [2]. 

На личное общение с каждым потенциальным клиентом для 
достижения желаемого результата требуется много времени 
и внимания. При массовой рассылке, наоборот, каждому челове-
ку уделяется меньше времени, но сотрудники вынуждены проин-
формировать как можно больше людей для достижения эффекта. 

Теперь рассмотрим современные инструменты продвижения 
гостиничных услуг в сети Интернет: 

1. Сайт. Основой успешного продвижения через интернет 
является создание и продвижение собственного сайта. Популяр-
ность сайта будет зависеть от уникальности информации, её до-
стоверности, актуальности. При презентации гостиничных услуг 
на сайте важно конкретно показать, что получит клиент, т. е. боль-
ше внимания следует уделять результату от получения услуги. 

2. Социальные сети. Социальные сети дают много преи-
муществ для продвижения гостиничных услуг, например, воз-
можность прямого общения с клиентами, сегментирование по-
требителей по группам, привлечение клиентов без затрат на 
рекламу, поиск партнеров и работу с ними. В данный момент са-
мыми популярными социальными сетями являются: «ВКонтак-
те», «Instagram», «Facebook», «Одноклассники». 

3. Контекстная реклама. Это реклама, содержание которой за-
висит от интересов пользователя. Данный вид рекламы позволя-
ет настроить показ рекламных объявлений по нужным запросам. 
Таким образом, контекстная реклама определенной гостиницы 
будет отображаться только пользователям, которых интересует 
данная сфера. Такой принцип избирательности осуществляется 
по ключевым словам в поисковой системе. 
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4. Создание видеоканала. Такую возможность бесплатно пре-
доставляет сайт YouTube. Более того, видео позволяет донести 
наглядную информацию о гостиничной услуге до потребителей. 

5. Контент-маркетинг. Суть контент-маркетинга состоит не 
в рекламе определенного продукта, а в формировании интереса 
к предприятию. Другими словами, это связи с общественностью. 
Распространение полезной информации, общение с клиентами, но 
без навязывания услуг, вызывает доверие у целевой аудитории. 

Продвижение гостиничных услуг в Интернете не требует боль-
ших затрат и охватывает большой объем аудитории, но следует 
знать, что мгновенных результатов ждать не стоит, так как работа 
по продвижению в интернете требует много внимания и времени. 

В заключение можно сказать, что система продвижения услуг 
является важной частью гостиничного предприятия, особенно в сов-
ременных условиях жесткой конкуренции. Но важно отметить, что 
нельзя создать единую систему продвижения услуг для всех гости-
ниц, необходимо учитывать особенности каждого предприятия и на 
их основе разрабатывать индивидуальную систему продвижения. 
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