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Перспективы развития гостиничной 
индустрии и конгрессного туризма в 

северных регионах 



РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

 

 

 
• «Формирование 

календаря мероприятий, 

оптимизация затрат на 

мероприятия. 

• Уменьшение фактора 

межсезонья в 

гостиничном бизнесе» 

 



РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

Сезонный характер спроса  

 

Для рынка гостиничных услуг во всем мире характерно колебание спроса 
в зависимости от времени года (большинство туристов отдыхают в 
летние месяцы), а также дней недели (деловые туристы размещаются 
в гостинице в будни), что в значительной степени влияет на загрузку 
гостиниц.  

 

Существенное значение в колебании  

 спроса имеет месторасположение и 

  специфика гостиничного предприятия 

 

• Городские отели 

• Курортные отели  

• Загородные отели 

• Отели при аэропортах 

http://www.otels.ru/Fotos/Hotels/320/Big/0.jpg
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ЗАДАЧА 

 

• Уменьшение фактора сезонности 

• Оптимизация структуры затрат 

• Повышение дохода гостиничного предприятия 



РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

 

 

 

 

СОСТАВЛЕНИЕ СОБЫТИЙНОГО КАЛЕНДАРЯ 
 

СОБЫТИЯ: 

 

 
Федерального значения 

Муниципальные (городские, областные) 

Культурные (выставки, фестивали и др) 

Узкоспециализированные 

Собственные 

Федерального значения 



РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

 

 

 

 

 

 

События Федерального значения: 

• Общенациональные праздники 

• Международные мероприятия:  

 конгрессы, саммиты и др. 

• Международные спортивные мероприятия 

 

Муниципальные: 

• Мероприятия проводимые в конкретном 

 городе, области под эгидой местных властей 

 

http://top-desktop.ru/files/gorodaistrany/800/77.jpg
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РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

Культурные события 
• Выставки, съезды, конгрессы 

• Фестивали, ярмарки 

• Знаковые гастроли известных 

исполнителей, театральных 

трупп, домов мод 

• Церемонии открытия различных 

предприятий культуры 

 

Узкоспециализированные 
• Конгрессы и выставки 

рассчитанные на узкий круг 

специалистов 

• Освещающие конкретную 

тематику 

• Торжества, рассчитанные на 

целевую аудиторию 

 
 

 

 

 



РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Собственные события 
• Специальные предложения 

• Пакетные предложения: 

новогодние каникулы, праздник Масленицы 

• Организация мастер классов  

• Дни открытых дверей 

• Воскресные бранчи 

• Свадебные салоны 

 

События и мероприятия, направленные на продвижение  

услуг гостиницы в периоды низкой загрузки 

 

 

http://www.park-otel.com/application/includes/uploadIMG/45.JPG


РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

 

 

 

 

 

 

Событийный маркетинг (Event-Marketing)  

- практика продвижения интересов компании с помощью к.-л. 

значимого события: реального или вымышленного, широко 

известного или созданного специально для конкретной 

компании.  

 

http://www.mr7.ru/netcat_files/748/553/vorota_i_miach_580.jpg
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Событийный маркетинг в гостинице  
 

-  комплекс специальных мероприятий и акций, способных привлечь 
максимальное количество гостей, выработать правильную ценовую 
политику не только в периоды высокого сезона но и разработать ряд 
мер по привлечению гостей в периоды межсезонья, другие периоды с 

ожидаемым пониженным спросом на услуги гостиницы.  

 

• Развитие дополнительных услуг 

• Разработка собственного событийного календаря – 
спецпредложения, новости, события 

• Разработка ценовой политики в соответствии с событийным 
календарем 

 



РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

 

 

 

 

ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ УСЛУГИ В ГОСТИНИЦЕ 

 

 

 

Место дополнительных услуг в структуре доходов  

гостиницы.  

Какой процент в доходном потоке должны занимать  

дополнительные услуги? 

 
Городские отели 

Курортные отели  

Загородные отели 

Отели при аэропортах 

 

                                

      Необходимые и достаточные виды           

       дополнительных услуг для каждой   

                                 конкретной гостиницы - разные  

 

 

 

http://www.eurotours.ru/data/images/b5f9bc6f8ac49cdd736c62a9200ad33a.jpg
http://img.lbc.ru/fotos-new/1/28071/181410b.jpg


РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 
 

Дополнительные услуги, 
формирующие лояльность 
клиентов, обычно 
предоставляются без взимания 
дополнительной оплаты. 

 
• пользование медицинской аптечкой 

• вызов скорой помощи 

• доставка в номер корреспонденции 

• побудка к определенному времени 

• предоставление кипятка, иголок, ниток 

• доступ в интернет 

• предоставление информации о 
достопримечательностях, театрах, 
местах развлечения 

• поднос багажа к номеру 

• вызов такси 

• заказ авиа и ж/д билетов 

• бронирование ресторанов 

• пользование бизнес центром 

• регистрация иностранцев  

 

Платные дополнительные услуги 

 
• услуги бара, ресторана 

• экскурсионное обслуживание 

• услуги СПА 

• продажа сувениров 

• предоставление сейфа 

• междугородные переговоры 

• трансфер, аренда автомобиля 

• предоставление конференц-зала и 
оборудования 

• организация мероприятий, 
конференций, банкетов 

• бытовые услуги (прачечная 
химчистка) 

• room service (доставка еды в номера) 

• аренда ноутбука 

• визовая поддержка 

• услуги переводчика 

• экскурсионное обслуживание, услуги 
гида 

• мини-бар и т.д. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

.  
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ОПТИМИЗАЦИЯ ЗАТРАТ НА 
ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ УСЛУГИ В ГОСТИНИЦЕ 

 

 Постоянные и переменные расходы 

 Сокращение постоянных издержек 

 Что делать самим, а что отдавать 

на аусорсинг 

 Мотивация персонала при продаже 

дополнительных услуг 
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РАЗВИТИЕ И ЭФФЕКТИВНОСТЬ 
ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ УСЛУГ В ГОСТИНИЦЕ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

.  

  

 

 

 

 

 

•  Развитие дополнительных услуг внутри гостиницы. Расчет эффективности  

•  Роль и место маркетинга в развитии  

   дополнительных услуг:  

   от идеи, до реализации, а в дальнейшем 

   до окупаемости новых услуг в гостинице  

•  Имиджевые дополнительные услуги 

•  Развитие дополнительных услуг,  

   порядок ввода новых услуг 

•  Соблюдение интересов различных  

   структурных подразделений отеля: 

 

(цена проживания  $ - ?, цена дополнительных  услуг $ - ? ).  

Оптимальное соотношение  %%.  

http://www.lands-of-sorrow.ru/_nw/7/05214873.jpg
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ОПТИМИЗАЦИЯ ЗАТРАТ НА ПЕРСОНАЛ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 

 

Инструменты снижения затрат на персонал. Снижение издержек и «cost-killing» - 

единственное решение или …..один из путей.  

 Определение оптимальной численности 

 

Наиболее распространенные приемы: 

1. Уменьшить базовую часть выплат и увеличить переменную часть доходов  

2. Перевести ЦФО на внутренний хозрасчет  

3. Проверить дублирование функций персонала и пересмотреть должностные 

обязанности 

 

Однако, для гостиничного бизнеса свойственно, что некоторые виды 

деятельности невозможно осуществлять в течение всего года. В 

этом случае держать постоянный штат сотрудников экономически 

невыгодно. Лучшим решением становится привлечение работников 

на сезонные работы. 

 



РОСТ ПРОДАЖ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ 

Работа на сезонных продуктах – 

«убиваем двух зайцев» - не только модно и 

полезно но и выгодно 

 

 

 

ОПТИМИЗАЦИЯ ЗАТРАТ  ЗА СЧЕТ РАЦИОНАЛЬНОГО 
ПОДХОДА К ПРЯМЫМ ИЗДЕРЖКАМ 

Издержки определяются как ценность 

израсходованных ресурсов в фактических  

ценах их приобретения  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://i067.radikal.ru/1001/2d/4f1c60b95a2d.jpg
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СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 

Прасов Вадим Викторович 

Директор по развитию Группы 

Компаний ГОСТ 

 

E-mail: VadimVP@gostgroup.ru  
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