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ВСТУП

Ринок готельно-ресторанних послуг є високодинамічним і конкурентним середовищем, де успіх підприємств значною мірою визначається здатністю ефективно управляти доходами та використовувати потенціал попиту. Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі – це система методів та стратегій, спрямованих на оптимізацію прибутковості підприємства шляхом управління ціноутворенням, попитом, доступністю послуг та каналами дистрибуції.
Навчально-методичний посібник «Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі» призначений для студентів, які вивчають основи управління доходами в індустрії гостинності, а також для практиків готельно-ресторанного бізнесу, які прагнуть підвищити ефективність своєї діяльності. Посібник систематизує знання про ключові аспекти Revenue Management, включаючи прогнозування попиту, динамічне ціноутворення, управління каналами дистрибуції, аналіз фінансово-економічних показників та застосування інноваційних технологій, зокрема цифрових платформ та штучного інтелекту.
Основна мета навчально-методичного посібника – надати студентам та зацікавленим особам практичні та теоретичні знання, необхідні для ефективного управління доходами у готельно-ресторанній сфері, формування стратегічного підходу до максимізації прибутку та використання сучасних інструментів Revenue Management у професійній діяльності.


Тема 1. Теоретичні засади Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі: сутність, цілі та завдання
1. Сутність та концептуальні засади Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі.
2. Цілі та завдання системи Revenue Management.
3. Умови та фактори ефективного впровадження Revenue Management.

Сутність та концептуальні засади Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі.
Revenue Management є ключовою концепцією стратегічного управління доходами у готельно-ресторанному та туристичному бізнесі. Його суть полягає в оптимізації співвідношення між попитом і пропозицією з метою максимізації доходу підприємства. Це досягається шляхом прогнозування поведінки споживачів, ефективного управління цінами та розподілом наявних ресурсів, таких як номерний фонд у готелі чи місця в ресторані або транспортному засобі.
Концепція Revenue Management виникла у авіаційній галузі США у 1980-х роках у відповідь на дерегуляцію ринку. Авіакомпанії почали активно застосовувати методи динамічного ціноутворення та сегментації клієнтів для підвищення завантаження рейсів і максимізації прибутку. Згодом ці підходи були адаптовані до готельного бізнесу, а потім і до інших сфер сфери гостинності.
Основною передумовою застосування Revenue Management є наявність обмеженого та попередньо визначеного ресурсу (наприклад, кількість номерів у готелі), який неможливо зберегти для подальшого продажу. Якщо номер не проданий на конкретну дату, він втрачає свою цінність. Другою важливою умовою є коливання попиту залежно від сезону, дня тижня, подій чи інших факторів. Третьою ‒ можливість сегментувати споживачів за готовністю платити та застосовувати різні ціни до різних сегментів.
Сучасне управління доходами базується на трьох ключових елементах: прогнозуванні попиту, ціноутворенні та управлінні каналами збуту. Прогнозування попиту включає аналіз історичних даних, тенденцій бронювань, рівня завантаженості, сезонності та зовнішніх чинників. Використання сучасних аналітичних інструментів і систем підтримки прийняття рішень дозволяє точно передбачати майбутній попит і своєчасно коригувати стратегії продажів.
Ціноутворення в системі Revenue Management є динамічним, тобто ціни можуть змінюватися залежно від попиту та пропозиції. У періоди високого попиту підприємства підвищують ціни, тоді як у низький сезон застосовують знижки, спеціальні пропозиції або пакети послуг, щоб стимулювати продажі. Такий підхід дає змогу досягти оптимального завантаження і водночас максимізувати дохід з кожної одиниці ресурсу.
Управління каналами збуту охоплює вибір та координацію онлайн і офлайн платформ продажу: офіційного сайту, систем бронювання, туристичних агентств, онлайн тревел-агрегаторів та інших посередників. Ефективне управління каналами дає змогу мінімізувати витрати на комісії та забезпечити максимальну видимість пропозицій серед цільових сегментів.
Важливою складовою Revenue Management є сегментація ринку. Готелі розрізняють, наприклад, бізнес-клієнтів, індивідуальних туристів, групових мандрівників, учасників конференцій. Кожен сегмент має різну еластичність попиту щодо ціни, різні часові горизонти бронювання та інші характеристики. Знання цих особливостей дозволяє розробляти індивідуальні цінові стратегії, що підвищує загальний дохід.
Сьогодні Revenue Management тісно інтегрований із сучасними цифровими технологіями. Використання спеціалізованих програмних систем, машинного навчання та великих даних забезпечує точніше прогнозування та оперативне прийняття рішень. Автоматизовані системи можуть у реальному часі змінювати тарифи, закривати або відкривати певні канали продажів та оптимізувати структуру бронювань.
Застосування Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі має безпосередній вплив на прибутковість підприємства. Воно дозволяє збільшити RevPAR (дохід на доступний номер), ADR (середню ціну номера) та загальний фінансовий результат. Крім того, грамотне управління доходами сприяє кращому плануванню операційної діяльності, персоналу та ресурсів.
Таким чином, Revenue Management є стратегічним інструментом підвищення ефективності підприємств гостинності. Він поєднує аналітику, цінову гнучкість, маркетинг і технології, створюючи основу для стійкої конкурентної переваги на динамічному ринку.

Цілі та завдання системи Revenue Management.
Система Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі виконує стратегічну функцію оптимізації доходів шляхом ефективного поєднання управлінських рішень щодо ціноутворення, прогнозування попиту та розподілу ресурсів. Її головною метою є максимізація загального доходу підприємства за рахунок раціонального використання наявних потужностей, своєчасного реагування на зміни ринку та адаптації до поведінки споживачів.
Однією з ключових цілей Revenue Management є підвищення фінансових результатів підприємства через оптимізацію структури продажів і завантаження. Для готелів це означає максимізацію показника RevPAR (Revenue per Available Room — дохід на доступний номер) шляхом поєднання високого рівня заповнюваності та вигідної середньої ціни номера. У ресторанному бізнесі стратегічною метою є збільшення загального обороту за рахунок ефективного розподілу посадкових місць, управління бронюваннями, часу перебування гостей та застосування гнучких тарифів залежно від попиту.
Іншою важливою ціллю є досягнення цінової диференціації для різних сегментів споживачів. Оскільки клієнти відрізняються за рівнем платоспроможності, цілями по відношенню до них є встановлення таких цін, які відповідають готовності платити кожного сегмента, водночас забезпечуючи оптимальний загальний дохід. Це дозволяє підприємству не втрачати потенційних клієнтів у періоди низького попиту та ефективно використовувати платоспроможність у періоди пікових навантажень.
Цілі Revenue Management також охоплюють стратегічне планування і прогнозування попиту. Йдеться про необхідність передбачати поведінку споживачів, сезонні коливання, вплив зовнішніх подій, маркетингових кампаній та ринкових трендів. Завдяки прогнозуванню підприємства можуть заздалегідь розробляти цінові стратегії, планувати обсяг пропозиції та управляти розподілом ресурсів, мінімізуючи ризики недоотримання доходів або перевантаження системи.
Серед ключових завдань Revenue Management важливе місце займає впровадження ефективних механізмів ціноутворення. Це передбачає визначення базових тарифів, розробку тарифних сіток для різних сегментів ринку, застосування гнучких або динамічних цін, а також використання спеціальних акцій, знижок і пакетних пропозицій. Ці завдання спрямовані на підтримання балансу між попитом та пропозицією в умовах постійних змін ринкової кон’юнктури.
Важливим завданням є також оптимізація каналів збуту та розподілу. Підприємства мають обирати найбільш вигідні канали продажів, враховуючи рівень комісій, доступ до цільових аудиторій та можливості контролю за тарифами. У готельному бізнесі це стосується співпраці з онлайн-тревел-агентствами, глобальними системами дистрибуції та прямими каналами бронювання. Ефективне управління каналами дозволяє зменшити витрати та забезпечити стабільний потік бронювань.
Ще одним завданням системи Revenue Management є управління інвентарем, тобто обсягом доступних до продажу номерів, місць чи інших ресурсів. Сюди входить розподіл номерного фонду між сегментами клієнтів, встановлення обмежень на бронювання, визначення правил мінімального чи максимального перебування та контроль за рівнем доступності пропозицій на різних платформах.
Не менш значущим завданням є забезпечення інформаційно-аналітичної підтримки прийняття управлінських рішень. Сучасний Revenue Management базується на використанні великих обсягів даних, систем прогнозування та спеціалізованого програмного забезпечення. Збір, обробка та аналіз даних дають змогу точно оцінювати ефективність цінових стратегій, виявляти закономірності попиту та оперативно коригувати плани.
У сучасних умовах важливим завданням є також інтеграція Revenue Management у загальну бізнес-стратегію підприємства. Управління доходами не може бути ізольованою функцією; воно має бути узгоджене з маркетинговими, операційними та фінансовими цілями організації. Така інтеграція забезпечує узгодженість дій персоналу, підвищує ефективність прийняття рішень і сприяє формуванню довгострокової конкурентної переваги.
Отже, цілі та завдання системи Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі охоплюють як стратегічні, так і операційні аспекти діяльності. Вони спрямовані на максимізацію доходів, раціональне використання ресурсів, адаптацію до ринкової динаміки та забезпечення сталого розвитку підприємства в умовах зростаючої конкуренції.

Умови та фактори ефективного впровадження Revenue Management.
Ефективне впровадження системи Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі потребує наявності певних організаційних, технологічних та ринкових умов, а також врахування комплексу внутрішніх і зовнішніх факторів. Від їхнього поєднання залежить здатність підприємства оптимізувати доходи, адаптуватися до мінливого попиту та утримувати конкурентні позиції на ринку.
Однією з ключових умов є наявність прогнозованого та сегментованого попиту. Revenue Management ґрунтується на припущенні, що попит можна передбачити, а споживачів ‒ розділити на групи з різною платоспроможністю, поведінкою та часовими горизонтами бронювання. Якщо ринок є надто хаотичним або непередбачуваним, ефективність системи знижується. У готельно-ресторанному бізнесі типовими сегментами виступають бізнес-мандрівники, індивідуальні туристи, групові клієнти, учасники конференцій та інші цільові аудиторії.
Не менш важливою умовою є наявність обмеженого і необмеженого ресурсу, який потрібно розподіляти. Для готелів це номерний фонд, для ресторанів ‒ посадкові місця та час обслуговування. Особливість таких ресурсів полягає в тому, що якщо вони не реалізовані у певний момент, то їхня потенційна цінність втрачається. Саме ця характеристика створює економічне підґрунтя для використання інструментів управління доходами.
Технологічна база відіграє визначальну роль у впровадженні Revenue Management. Підприємство має мати доступ до сучасних інформаційних систем, здатних збирати, зберігати та аналізувати великі масиви даних у режимі реального часу. Йдеться про системи управління готелем (PMS), системи бронювання, аналітичні панелі та спеціалізоване програмне забезпечення для прогнозування попиту і динамічного ціноутворення. Високий рівень автоматизації дає змогу мінімізувати людський фактор і оперативно реагувати на зміни ринкової кон’юнктури.
Важливою умовою є наявність кваліфікованих кадрів. Управління доходами потребує фахівців, які поєднують аналітичні навички, розуміння ринку та знання сучасних технологічних інструментів. Ефективність системи залежить не лише від програмного забезпечення, а й від здатності персоналу правильно інтерпретувати дані, ухвалювати стратегічні рішення та реалізовувати цінову політику на практиці.
Значну роль відіграє організаційна підтримка з боку керівництва підприємства. Revenue Management має бути інтегрованим у загальну бізнес-стратегію та підтримуватися на всіх рівнях управління. Без розуміння його важливості та узгодженості дій між маркетинговими, фінансовими та операційними підрозділами система не зможе функціонувати повноцінно.
Серед зовнішніх факторів важливе місце займають ринкові умови. Високий рівень конкуренції стимулює підприємства впроваджувати інноваційні методи управління доходами. Наявність різних каналів збуту, зокрема онлайн-платформ бронювання, створює як нові можливості, так і виклики у вигляді потреби контролю за тарифами та комісійними витратами. Також вагомими є сезонність, економічна ситуація, туристичні потоки, регіональні події та тенденції споживчої поведінки.
Фактор гнучкості підприємства також визначає успіх упровадження системи Revenue Management. Готелі та ресторани мають бути здатними оперативно змінювати ціни, відкривати або закривати доступність певних пропозицій, адаптувати маркетингові кампанії та коригувати політику продажів. Підприємства з негнучкою структурою управління або застарілими процедурами часто не можуть повною мірою скористатися потенціалом цієї системи.
Таким чином, ефективне впровадження Revenue Management можливе лише за наявності поєднання аналітичної бази, технологічної інфраструктури, кваліфікованих кадрів та сприятливого ринкового середовища. Успішна реалізація цієї системи передбачає стратегічний підхід, організаційну інтеграцію та здатність підприємства адаптуватися до динамічних умов сучасного ринку сфери гостинності.

Питання:
1. У чому полягає сутність концепції Revenue Management?
2. Які галузі були першими у впровадженні Revenue Management?
3. Які ключові передумови є основою застосування Revenue Management у готельному бізнесі?
4. Які три елементи становлять основу сучасного управління доходами?
5. Як відбувається динамічне ціноутворення в системі Revenue Management?
6. Як цифрові технології впливають на розвиток Revenue Management?
7. Які основні цілі системи Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі?
8. Які завдання охоплює впровадження ефективної системи ціноутворення?
9. Які внутрішні умови забезпечують ефективність упровадження Revenue Management?
10. Які зовнішні фактори впливають на результативність системи управління доходами?




Тема 2. Прогнозування попиту та розробка динамічних стратегій ціноутворення

1. Методи та інструменти прогнозування попиту в готельно-ресторанному бізнесі.
2. Роль динамічного ціноутворення у максимізації доходів підприємства.
3. Фактори, що визначають вибір ефективної цінової стратегії.


Методи та інструменти прогнозування попиту в готельно-ресторанному бізнесі.
Прогнозування попиту є ключовим елементом ефективної системи Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі. Точне передбачення обсягів попиту дає змогу підприємствам оптимізувати використання наявних ресурсів, адаптувати ціни та стратегії продажу, забезпечуючи максимізацію доходів та стабільне завантаження. У сучасних умовах зростаючої конкуренції та високої мінливості ринку прогнозування набуває особливого значення, оскільки дозволяє приймати обґрунтовані управлінські рішення на основі даних.
До традиційних методів прогнозування попиту належать кількісні та якісні підходи. Кількісні методи ґрунтуються на аналізі статистичних даних минулих періодів і передбачають використання математичних моделей. Найбільш поширеним є метод аналізу часових рядів, який дає можливість виявити сезонні коливання, тренди та циклічність попиту. 
Регресійний аналіз дає змогу визначити залежність між рівнем попиту та зовнішніми факторами, такими як ціни, дохід споживачів, макроекономічна ситуація, події в регіоні чи погодні умови. Завдяки цьому підприємства можуть моделювати різні сценарії розвитку ситуації та оцінювати, як зміна одного з чинників вплине на попит. У готельно-ресторанному бізнесі регресійні моделі часто застосовуються для прогнозування бронювань під час великих заходів або туристичних сезонів.
Якісні методи базуються на експертних оцінках, інтуїції та знаннях фахівців ринку. Вони особливо корисні в умовах нестабільного середовища, коли бракує достовірних статистичних даних. До таких методів належать методи експертних опитувань, метод Делфі, мозкові штурми та консультації з фахівцями галузі. Хоча ці методи є менш точними з математичної точки зору, вони дозволяють врахувати специфіку локального ринку та поведінкові аспекти споживачів.
Сучасні інструменти прогнозування дедалі частіше базуються на цифрових технологіях та аналітиці великих даних. Використання спеціалізованих програмних рішень і систем управління доходами дає змогу автоматизувати процес збору та аналізу інформації про бронювання, історію продажів, онлайн-поведінку клієнтів, дані конкурентів та ринкові тенденції. Алгоритми машинного навчання здатні враховувати велику кількість змінних і швидко адаптуватися до нових умов, що підвищує точність прогнозів. Крім того, застосування інструментів веб-аналітики та систем моніторингу цін конкурентів дає змогу оперативно реагувати на зміни попиту та коригувати стратегії ціноутворення.
Важливим аспектом є інтеграція різних методів та інструментів прогнозування для досягнення максимальної точності. Поєднання кількісних моделей з експертними оцінками та аналітичними платформами створює гнучку систему, здатну адаптуватися до змін ринку. Регулярний перегляд прогнозів і внесення коригувань на основі нових даних дозволяє підтримувати високий рівень ефективності управлінських рішень.
Таким чином, прогнозування попиту в готельно-ресторанному бізнесі базується на поєднанні класичних статистичних методів, експертних підходів та сучасних цифрових технологій. Ефективне використання цих інструментів створює основу для обґрунтованого планування, оптимізації цінових стратегій і досягнення фінансової стабільності підприємств у конкурентному середовищі.

Роль динамічного ціноутворення у максимізації доходів підприємства.
Динамічне ціноутворення є одним із ключових інструментів Revenue Management і відіграє вирішальну роль у максимізації доходів готельно-ресторанних підприємств. Суть цього підходу полягає у встановленні гнучких цін на товари та послуги залежно від рівня попиту, часу, сегменту клієнтів та інших зовнішніх і внутрішніх факторів. На відміну від традиційного фіксованого ціноутворення, динамічне регулювання цін дозволяє оптимально використовувати обмежені ресурси та підвищувати ефективність бізнесу без шкоди для задоволення потреб споживачів.
Одним із головних аспектів динамічного ціноутворення є його здатність адаптуватися до коливань попиту. У готельному бізнесі це означає можливість коригування тарифів на номери залежно від сезону, подій у місті або заповнюваності готелю. У ресторанному сегменті динаміка цін може проявлятися через спеціальні пропозиції в години низької завантаженості або на святкові періоди. Такий підхід дозволяє рівномірно розподіляти потік клієнтів, уникати простоїв і одночасно підвищувати середній чек за рахунок продажу послуг у пікові періоди за вищою ціною.
Важливою складовою ефективності динамічного ціноутворення є сегментація клієнтів. Підприємства аналізують поведінку різних груп споживачів і встановлюють ціни відповідно до їх платоспроможності та споживчих звичок. Наприклад, корпоративні клієнти можуть бути готові оплачувати вищі тарифи за забезпечення певного рівня комфорту і сервісу, тоді як туристи-індивідуали більш чутливі до вартості і реагують на знижки або пакетні пропозиції. Така стратегія дозволяє одночасно залучати різні сегменти ринку та максимізувати загальний дохід.
Сучасні технології значно розширюють можливості динамічного ціноутворення. Використання систем управління доходами та аналітичних платформ дозволяє в режимі реального часу відстежувати бронювання, поведінку споживачів, активність конкурентів і ринкові тенденції. Завдяки алгоритмам штучного інтелекту і машинного навчання підприємства можуть передбачати піки попиту, моделювати різні сценарії та оперативно коригувати тарифи. Це забезпечує максимальну гнучкість і підвищує точність управлінських рішень.
Динамічне ціноутворення також сприяє стратегічному управлінню доходами через балансування між короткостроковою вигодою та довгостроковою лояльністю клієнтів. Підвищення цін у пікові періоди дозволяє отримувати максимальний прибуток, водночас пропозиції зі знижками в низький сезон стимулюють активність споживачів і підтримують стабільний рівень завантаження. Такий підхід оптимізує співвідношення між доходами та витратами і забезпечує конкурентні переваги на ринку.
Таким чином, роль динамічного ціноутворення у готельно-ресторанному бізнесі полягає у створенні гнучкої, адаптивної системи ціноутворення, що дозволяє максимально ефективно використовувати ресурси, відповідати попиту ринку та забезпечувати стабільне зростання доходів підприємства. Ефективне застосування цього інструменту передбачає поєднання аналізу даних, сегментації клієнтів та використання сучасних технологій для прогнозування попиту і прийняття обґрунтованих управлінських рішень.

Фактори, що визначають вибір ефективної цінової стратегії.
Вибір ефективної цінової стратегії є одним із ключових аспектів управління доходами в готельно-ресторанному бізнесі, оскільки ціна безпосередньо впливає на прибутковість підприємства, конкурентоспроможність та задоволення потреб клієнтів. Цінова стратегія повинна ґрунтуватися на комплексному аналізі внутрішніх і зовнішніх факторів, що визначають попит, витрати та ринкові умови. Розуміння цих факторів дозволяє підприємству адаптувати ціни до конкретної ситуації та забезпечити максимальну економічну ефективність.
Одним із ключових факторів є попит на послуги або товари підприємства. Його рівень, сезонність і чутливість до змін ціни визначають, які стратегії будуть найбільш доцільними. Високий попит у пікові періоди дає змогу застосовувати стратегії преміум-ціноутворення, тоді як у низькі сезони більш ефективними є знижки, пакетні пропозиції та акційні тарифи. Аналіз попиту включає оцінку історичних даних, тенденцій ринку, поведінки клієнтів та специфіки локального середовища.
Конкурентне середовище також значною мірою впливає на вибір цінової стратегії. Підприємства повинні враховувати ціни, пропозиції та позиціонування конкурентів, щоб залишатися привабливими для споживачів. У висококонкурентних сегментах готельно-ресторанного бізнесу важливо балансувати між конкурентоспроможністю та прибутковістю, використовуючи методи диференціації ціни, такі як спеціальні пропозиції, програми лояльності або сегментація ринку.
Внутрішні витрати підприємства є наступним важливим фактором. Цінова стратегія повинна забезпечувати покриття змінних і постійних витрат та генерувати достатній прибуток. Аналіз витрат дозволяє визначити мінімально прийнятну ціну, нижче якої бізнес не зможе функціонувати ефективно. Водночас важливо враховувати оптимізацію витрат без зниження якості послуг, оскільки це впливає на сприйняття цінності клієнтами та довгострокову конкурентоспроможність.
Сегментація клієнтів є ще одним ключовим чинником. Підприємства повинні враховувати різні потреби та платоспроможність окремих груп споживачів. Для корпоративних клієнтів або клієнтів, які цінують преміум-сервіс, можуть застосовуватися вищі тарифи, тоді як для індивідуальних туристів або відвідувачів із чутливістю до ціни доцільними є акційні пропозиції та знижки. Такий підхід дозволяє одночасно залучати різні сегменти ринку і максимізувати загальні доходи.
Технологічні можливості підприємства та наявність систем Revenue Management також впливають на вибір цінової стратегії. Сучасні аналітичні платформи дозволяють в режимі реального часу відстежувати заповнюваність, бронювання, поведінку клієнтів та активність конкурентів, що сприяє оперативному коригуванню цін. Інтеграція алгоритмів машинного навчання та цифрових інструментів прогнозування підвищує точність рішень і дозволяє застосовувати динамічні цінові стратегії з високою ефективністю.
Таким чином, вибір ефективної цінової стратегії в готельно-ресторанному бізнесі визначається комплексом факторів, що включають попит і його сезонність, конкурентне середовище, внутрішні витрати підприємства, сегментацію клієнтів та технологічні можливості управління доходами. Усвідомлення цих аспектів дозволяє формувати гнучку, адаптивну та орієнтовану на результат стратегію, здатну забезпечувати максимізацію доходів, задоволення потреб споживачів і довгострокову стабільність бізнесу.

Питання:
1. Що таке прогнозування попиту у готельно-ресторанному бізнесі і чому воно важливе?
2. Які основні цілі прогнозування попиту в системі Revenue Management?
3. Які кількісні методи прогнозування попиту застосовуються у готельно-ресторанному бізнесі?
4. В яких випадках ефективні якісні методи прогнозування?
5. Які переваги дає використання цифрових технологій та великих даних для прогнозування попиту?
6. Як алгоритми машинного навчання підвищують точність прогнозів?
7. Чому важливо інтегрувати кількісні та якісні методи прогнозування?
8. В чому полягає сутність динамічного ціноутворення у готельно-ресторанному бізнесі?
9. Як сегментація клієнтів впливає на формування цінової стратегії?
10. Які фактори визначають вибір ефективної цінової стратегії для максимізації доходів підприємства?


Тема 3. Управління каналами дистрибуції та їх оптимізація у контексті максимізації доходів
1. Структура та види каналів дистрибуції у готельно-ресторанному бізнесі.
2. Методи оцінки ефективності та вибору каналів продажу.
3. Оптимізація каналів дистрибуції для максимізації доходів.

Структура та види каналів дистрибуції у готельно-ресторанному бізнесі.
Структура та види каналів дистрибуції у готельно-ресторанному бізнесі є ключовим елементом системи управління доходами та стратегічного розвитку підприємства. Канали дистрибуції визначають спосіб, у який продукція або послуги готелю чи ресторану доводяться до кінцевого споживача, впливаючи на обсяг продажів, цінову політику та репутацію бренду. Ефективна організація каналів дистрибуції дозволяє підприємствам не лише збільшувати доходи, а й оптимізувати використання ресурсів, підвищувати лояльність клієнтів та забезпечувати конкурентоспроможність на ринку.
Канали дистрибуції можна класифікувати за різними ознаками, серед яких ключовими є пряма та непряма дистрибуція. Прямі канали передбачають безпосередній контакт готелю або ресторану з клієнтом. До них відносяться власні вебсайти, мобільні додатки, офісні центри бронювання та ресепшн підприємства. Прямі канали дозволяють підприємству зберігати контроль над ціноутворенням, комунікацією з клієнтом та отримувати повну інформацію про попит. Водночас вони потребують інвестицій у маркетингову підтримку, цифрові технології та персонал, здатний обслуговувати замовлення безпосередньо.
Непрямі канали включають посередників, які допомагають реалізовувати послуги підприємства на зовнішньому ринку. До них відносяться онлайн-туристичні агенції (OTA), глобальні системи дистрибуції (GDS), туристичні оператори, корпоративні партнери та агенції з продажу абонементів або сертифікатів. Ці канали забезпечують розширення ринку збуту та залучення клієнтів, які не контактують безпосередньо з підприємством, однак використання посередників пов’язане з додатковими комісіями та обмеженим контролем над ціноутворенням та брендовим сприйняттям.
Крім поділу на прямі та непрямі канали, важливим є визначення мультиканальної стратегії, яка передбачає інтеграцію кількох каналів для максимального охоплення цільової аудиторії. Такий підхід дозволяє підприємству адаптуватися до різних сегментів ринку, оптимізувати завантаженість номерного фонду або ресторанних залів, а також підвищувати ефективність маркетингових кампаній. Наприклад, для бізнес-клієнтів ефективними є корпоративні канали бронювання, тоді як для індивідуальних туристів – OTA та мобільні додатки.
Особливе значення має цифровізація каналів дистрибуції, яка включає використання систем управління доходами (Revenue Management Systems), CRM, аналітичних платформ та інтегрованих онлайн-сервісів бронювання. Це дозволяє підприємствам не лише швидко реагувати на зміни попиту, а й проводити сегментацію клієнтів, персоналізувати пропозиції та здійснювати динамічне ціноутворення, що є невід’ємною складовою сучасного Revenue Management.
Таким чином, структура та види каналів дистрибуції у готельно-ресторанному бізнесі охоплюють прямі та непрямі канали, які формують ефективну мережу взаємодії з клієнтами. Їхній вибір та оптимізація визначають здатність підприємства досягати високого рівня доходів, підтримувати репутацію бренду та забезпечувати конкурентні переваги на ринку. Раціональне управління каналами дистрибуції вимагає комплексного підходу, що поєднує стратегічне планування, цифрові технології та аналіз поведінки споживачів.

Методи оцінки ефективності та вибору каналів продажу.
Оцінка ефективності та вибір каналів продажу у готельно-ресторанному бізнесі є ключовим аспектом системи управління доходами, що безпосередньо впливає на прибутковість підприємства та рівень задоволеності клієнтів. Правильне визначення найбільш результативних каналів дозволяє оптимізувати маркетингові та операційні витрати, підвищити заповнюваність номерного фонду чи ресторанних залів, а також забезпечити конкурентні переваги на ринку. Процес оцінки ефективності базується на комплексному аналізі фінансових, операційних та маркетингових показників.
Серед основних методів оцінки ефективності каналів продажу використовуються кількісні та якісні підходи. Кількісні методи передбачають аналіз показників доходу, обсягу продажів, середньої вартості бронювання та комісійних витрат по кожному каналу. До таких показників належать RevPAR (Revenue per Available Room), ADR (Average Daily Rate), середній чек у ресторанному сегменті та показники конверсії онлайн-бронювань. Використання цих метрик дозволяє порівнювати канали між собою та визначати, які з них приносять максимальний дохід за мінімальних витрат.
Важливим інструментом є аналіз рентабельності каналів, який враховує витрати на комісії, маркетингове просування, управління контентом та інтеграцію з цифровими системами. Наприклад, співпраця з онлайн-туристичними агенціями забезпечує доступ до великої аудиторії, але передбачає виплату комісій у межах 15–25% від вартості бронювання. Водночас прямі канали, такі як власний сайт або мобільний додаток, вимагають початкових інвестицій у технології та маркетинг, але забезпечують більший контроль над ціноутворенням і прямий контакт з клієнтом. Розрахунок ROI (Return on Investment) для кожного каналу допомагає приймати обґрунтовані рішення щодо пріоритетності їх використання.
Якісні методи оцінки включають аналіз задоволеності клієнтів, відгуків та поведінкових моделей споживання. Соціальні мережі, платформи відгуків та CRM-системи надають інформацію про лояльність клієнтів, частоту повторних бронювань та ефективність промоакцій через певні канали. Ці дані дозволяють виявляти тенденції попиту, адаптувати пропозиції та персоналізувати маркетингові комунікації, що позитивно впливає на загальний дохід підприємства.
Для прийняття стратегічних рішень щодо вибору каналів продажу застосовуються методи багатовимірного аналізу, включаючи SWOT-аналіз, бенчмаркінг та ABC-аналіз каналів за доходами та прибутковістю. SWOT-аналіз дозволяє оцінити сильні та слабкі сторони кожного каналу, можливості розширення ринку та потенційні ризики. Бенчмаркінг допомагає порівнювати результати з конкурентами та впроваджувати кращі практики управління каналами. ABC-аналіз дозволяє класифікувати канали за внеском у загальний дохід, що сприяє більш раціональному розподілу ресурсів.
Застосування цифрових технологій та аналітичних платформ є важливим елементом процесу оцінки каналів продажу. Інтегровані системи Revenue Management та CRM дозволяють у режимі реального часу відстежувати ефективність кожного каналу, аналізувати сегменти клієнтів та прогнозувати попит. Це забезпечує можливість швидко реагувати на зміни ринкової кон’юнктури та оптимізувати стратегії продажу.
Таким чином, методи оцінки ефективності та вибору каналів продажу у готельно-ресторанному бізнесі поєднують кількісні, якісні та стратегічні підходи. Раціональна оцінка каналів сприяє максимізації доходів, підвищенню конкурентоспроможності та забезпеченню стійкого розвитку підприємства на ринку. Комплексне використання аналітичних інструментів дозволяє визначити найбільш результативні канали, оптимізувати витрати та забезпечити високий рівень задоволеності клієнтів.

Оптимізація каналів дистрибуції для максимізації доходів.
Оптимізація каналів дистрибуції у готельно-ресторанному бізнесі є невід’ємною складовою системи Revenue Management та спрямована на максимізацію доходів підприємства шляхом раціонального поєднання різних каналів продажу. В умовах сучасного ринку, що характеризується високою конкуренцією та змінами споживчої поведінки, ефективне управління каналами дистрибуції дозволяє підвищувати заповнюваність номерного фонду, залучати нові сегменти клієнтів і забезпечувати стабільність фінансових результатів.
Процес оптимізації починається з аналізу поточної структури каналів та оцінки їх ефективності. Використання кількісних та якісних показників, таких як обсяг продажів, доходи по кожному каналу, рентабельність, рівень лояльності клієнтів та показники конверсії бронювань, дозволяє визначити найбільш продуктивні і менш результативні канали. На основі цих даних формується стратегія перерозподілу ресурсів, яка передбачає підвищення ефективності прямих каналів, зокрема власних вебсайтів, мобільних додатків та корпоративних бронювань, а також оптимізацію роботи через посередників, таких як онлайн-туристичні агенції, глобальні системи дистрибуції та корпоративні партнери.
Одним із ключових аспектів оптимізації є впровадження динамічного ціноутворення та сегментації ринку. Використання сучасних систем Revenue Management дозволяє коригувати ціни та пропозиції у реальному часі відповідно до попиту, сезонності, особливостей клієнтських сегментів та завантаженості об’єкта. Це забезпечує максимізацію доходу від кожного каналу, зменшення простою номерного фонду або ресторанних залів та підвищення загальної ефективності продажів.
Інтеграція прямих та непрямих каналів у рамках мультиканальної стратегії є ще одним важливим інструментом оптимізації. Поєднання власних цифрових платформ із посередницькими каналами дозволяє підприємству охоплювати широку аудиторію, зберігаючи при цьому контроль над брендом і ціноутворенням. Оптимізація передбачає регулярний перегляд комісійних умов, аналіз витрат на маркетингову підтримку та оцінку потенціалу каналів для залучення високоприбуткових клієнтів.
Особливу роль у процесі оптимізації відіграє використання аналітики та цифрових інструментів для прогнозування попиту та планування продажів. Системи CRM, платформи аналітики та інтегровані Revenue Management Systems дозволяють відстежувати поведінку клієнтів, визначати тенденції ринку та прогнозувати заповнюваність на різні періоди. Це сприяє прийняттю обґрунтованих рішень щодо зміни пріоритетності каналів, корекції маркетингових стратегій та підвищення доходності підприємства.
Таким чином, оптимізація каналів дистрибуції у готельно-ресторанному бізнесі є комплексним процесом, що поєднує аналітичну оцінку ефективності каналів, впровадження динамічного ціноутворення, інтеграцію мультиканальних стратегій та використання цифрових технологій. Раціональне управління каналами забезпечує максимізацію доходів, підвищення конкурентоспроможності та ефективне використання ресурсів підприємства. Системний підхід до оптимізації дистрибуційних каналів дозволяє готельно-ресторанному бізнесу не лише адаптуватися до змін ринку, а й забезпечувати стійке зростання та розвиток у довгостроковій перспективі.

Питання:
1. Значення каналів дистрибуції у готельно-ресторанному бізнесі.
2. Вплив каналів дистрибуції на доходи та репутацію бренду.
3. Класифікація каналів дистрибуції: прямі та непрямі.
4. Приклади прямих каналів: власний сайт, мобільні додатки, ресепшн.
5. Переваги та недоліки прямих каналів продажу.
6. Приклади непрямих каналів: OTA, GDS, туристичні оператори.
7. Роль посередників у розширенні ринку збуту та залученні клієнтів.
8. Мультиканальна стратегія та її вплив на охоплення цільової аудиторії.
9. Цифровізація каналів дистрибуції: CRM, Revenue Management Systems, аналітика.
10. Динамічне ціноутворення та сегментація ринку як інструменти оптимізації.


Тема 4. Аналіз ключових фінансово-економічних показників ефективності Revenue Management
1. Бізнес-моделі та оцінка їх ефективності.
2. ФОП чи ТОВ: що обрати для бізнесу.
3. Фінансова звітність і точка беззбитковості.

Бізнес-моделі та оцінка їх ефективності.
У сучасному підприємництві бізнес-модель визначає спосіб створення та доставлення цінності клієнтам і механізм отримання прибутку. Її якість безпосередньо впливає на конкурентоспроможність компанії. Успішні ціннісні пропозиції мають бути інтегровані у продумані бізнес-моделі: такі моделі приносять кращі фінансові результати, їх важче копіювати, тому вони здатні витісняти конкурентів.
Серед найпоширеніших моделей виділяють кілька ключових форматів.
Модель «бритва і лезо» (lock the customer) передбачає продаж основного продукту за низькою ціною та отримання прибутку від продажу супутніх товарів. Так працюють Gillette та Nespresso.
Платформна модель забезпечує взаємодію кількох груп користувачів, як у випадку з Airbnb, який поєднує власників житла і мандрівників.
Low-touch/low-cost модель базується на мінімізації сервісу для зниження витрат, як у Ryanair чи IKEA. В Україні цей підхід реалізується через каси самообслуговування та ботів.
Freemium-модель пропонує базові послуги безкоштовно, а за додаткові функції стягується плата (LinkedIn, Duolingo, Chitaka).
Передплатна модель забезпечує стабільний потік доходів завдяки періодичним платежам за доступ до контенту чи сервісів (Netflix, MEGOGO).
Щоб оцінити життєздатність бізнес-моделі, варто здійснити самооцінку за 7 критеріями Остервальдера:
1. Вартість перемикання ‒ наскільки складно клієнтам перейти до конкурентів.
2. Повторювані доходи ‒ простота забезпечення регулярних покупок (як у Nespresso з капсулами).
3. Доходи перевищують витрати ‒ здатність отримувати прибуток до значних витрат.
4. Революційна структура витрат ‒ принципова перевага у витратах.
5. Перекладання роботи ‒ залучення клієнтів або третіх сторін до створення цінності.
6. Масштабованість ‒ легкість зростання без надмірних ресурсних обмежень.
7. Захист від конкуренції ‒ створення бар’єрів для копіювання моделі.
Сильна бізнес-модель поєднує інноваційну ціннісну пропозицію з ефективною структурою доходів і витрат, забезпечуючи стійкий розвиток і конкурентні переваги.

ФОП чи ТОВ: що обрати для бізнесу
В Україні для легального ведення бізнесу потрібно зареєструвати ФОП або ТОВ.
ФОП ‒ це фізична особа, яка веде справу від власного імені та відповідає особистим майном. Такий формат підходить для малого бізнесу з простою структурою, наприклад, кав’ярні чи сімейного хостелу.
ТОВ ‒ окрема юридична особа зі статутним капіталом і розмежованими повноваженнями. Ця форма зручна для спільних проєктів і масштабування, наприклад, мережі готелів. У ТОВ обов’язковий директор і складніше ведення бухгалтерії.
Реєстрація ФОП безкоштовна, займає до 24 годин і можлива онлайн через «Дію». Потрібно лише визначити КВЕДи та подати заяву.
Захист бренду здійснюється через реєстрацію торговельної марки в УКРНОІВІ. Це дає право юридично захищати назву, логотип чи слоган. Процедура триває 18–22 місяці, свідоцтво діє 10 років.
Оподаткування буває загальне (прибуток, ПДВ та інші податки) і спрощене ‒ зі сплатою єдиного податку (4 групи платників). Спрощена система зручна для малого бізнесу та стартапів.
Отже, ФОП ‒ оптимальний варіант для швидкого старту, ТОВ ‒ для партнерських і масштабних проєктів. Реєстрація безкоштовна, а захист бренду через ТМ посилює позиції на ринку.

Фінансова звітність і точка беззбитковості.
Фінансова звітність ‒ це «мова бізнесу», яка сформувалася століттями. Ще у XV столітті італійський монах Лука Пачолі у праці «Трактат про рахунки і збори» описав систему обліку, що стала основою сучасної звітності.
У фінансовому аналізі важливо розрізняти рух грошових потоків і прибутковість, вони не завжди збігаються. Підприємство може бути прибутковим, але мати дефіцит коштів, або навпаки.
Структура звіту про прибутки та збитки включає:
Виручку (оборот) ‒ сума реалізації товарів і послуг.
Собівартість ‒ витрати, пов’язані безпосередньо з виробництвом.
Валовий прибуток = виручка − собівартість.
Операційний прибуток (EBITDA) ‒ після вирахування адміністративних, збутових та загальногосподарських витрат.
Далі віднімають амортизацію, відсотки за кредитами та податки, отримуючи чистий прибуток.
Точка беззбитковості
Кожен бізнес повинен знати, з якого моменту діяльність стає прибутковою. Точка беззбитковості ‒ це рівень, де загальні доходи дорівнюють загальним витратам. Нижче цієї точки ‒ збитки, вище ‒ прибуток.
Основою розрахунку є:
Постійні витрати ‒ незалежні від обсягу виробництва (оренда, зарплата персоналу тощо).
Змінні витрати ‒ на одиницю продукції (сировина, упаковка, бонуси персоналу).
Маржинальний прибуток ‒ різниця між ціною продажу та змінними витратами.
Приклад кав’ярні.
Постійні витрати ‒ 54 000 грн/місяць.
Змінні витрати на чашку ‒ 8 грн (7 грн собівартість + 1 грн бонус баристі).
Ціна продажу — 20 грн.
Маржинальний прибуток = 20 − 8 = 12 грн.
Щоб покрити постійні витрати:
54 000 ÷ 12 = 4 500 чашок/місяць, або приблизно 150 чашок/день.
Це ‒ мінімальна ціль, з якої бізнес виходить «в нуль». Менший обсяг продажів означає збитки, більший ‒ прибуток. Такий розрахунок допомагає реально оцінити потенціал і планувати діяльність.



Питання:
1. Поняття бізнес-моделі та її вплив на конкурентоспроможність.
2. Основні формати бізнес-моделей у сучасному підприємництві.
3. Суть моделі «бритва і лезо» та приклади компаній.
4. Характеристика платформної бізнес-моделі.
5. Low-touch/low-cost модель: принципи та приклади.
6. Freemium- та передплатна моделі: відмінності та приклади.
7. Критерії Остервальдера для оцінки бізнес-моделі (7 пунктів).
8. Порівняння ФОП і ТОВ: правовий статус та особливості діяльності.
9. Структура звіту про прибутки та збитки та ключові елементи фінансового аналізу.
10. Поняття та розрахунок точки беззбитковості.



Тема 5. Використання інноваційних технологій у Revenue Management: цифрові платформи та штучний інтелект
1. Цифрові платформи та системи управління доходами (RMS, PMS, CRS).
2. Штучний інтелект і машинне навчання у прогнозуванні попиту та ціноутворенні.
3. Аналітика та підтримка прийняття рішень на основі даних.


Цифрові платформи та системи управління доходами (RMS, PMS, CRS).
Цифрові платформи та системи управління доходами є ключовими інструментами сучасного Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі. Вони забезпечують інтеграцію різноманітних функцій управління, включаючи бронювання, ціноутворення та аналітику, що сприяє оптимізації доходів підприємств. Property Management System (PMS) виступає базовим модулем, що автоматизує процеси реєстрації гостей, управління номерним фондом, обліку послуг та внутрішніх фінансових операцій. Central Reservation System (CRS) забезпечує централізоване управління бронюваннями через різні канали дистрибуції, дозволяючи синхронізувати наявність номерів та тарифні пропозиції у режимі реального часу. Revenue Management System (RMS) виступає аналітичним ядром, яке використовує алгоритми прогнозування попиту та динамічного ціноутворення, забезпечуючи максимізацію доходів за рахунок оптимального розподілу ресурсів та сегментації клієнтів. Сучасні RMS інтегруються з PMS і CRS, формуючи єдину інформаційну екосистему, що дозволяє менеджерам приймати обґрунтовані рішення на основі даних. Використання таких платформ сприяє підвищенню ефективності управлінських процесів, зниженню людського фактору та покращенню взаємодії з клієнтами, одночасно забезпечуючи конкурентні переваги на ринку. Таким чином, цифрові системи управління доходами є стратегічним інструментом оптимізації фінансово-економічних показників готельно-ресторанних підприємств.

Штучний інтелект і машинне навчання у прогнозуванні попиту та ціноутворенні.
Штучний інтелект (ШІ) та методи машинного навчання (ML) набувають все більшого значення у сфері Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі, оскільки вони дозволяють підвищувати точність прогнозування попиту та оптимізувати цінові стратегії. Використання алгоритмів машинного навчання забезпечує можливість аналізувати великі обсяги даних, враховуючи сезонні коливання, поведінкові патерни клієнтів, вплив маркетингових кампаній та зовнішні фактори, такі як економічні умови або погодні зміни. Завдяки цим інструментам готелі можуть здійснювати динамічне ціноутворення, що дозволяє адаптувати тарифи у режимі реального часу відповідно до змін попиту та конкурентного середовища.
ШІ також дозволяє персоналізувати пропозиції для окремих сегментів клієнтів, формуючи індивідуальні тарифи, спеціальні пакети послуг або рекомендації щодо додаткових продуктів, що підвищує середній чек та лояльність гостей. Алгоритми прогнозування можуть використовувати історичні дані про бронювання, аналітику поведінки на сайтах та мобільних додатках, а також соціальні медіа для виявлення тенденцій і оцінки ризиків. Крім того, інтеграція ШІ з цифровими платформами управління доходами забезпечує автоматизацію процесів прийняття рішень та зменшує вплив людського фактора.
Таким чином, застосування штучного інтелекту та машинного навчання у прогнозуванні попиту та ціноутворенні сприяє підвищенню ефективності управління доходами, дозволяє забезпечити конкурентоспроможність підприємств та створює передумови для стратегічного розвитку готельно-ресторанного бізнесу на основі даних та аналітики. ШІ стає не лише інструментом оптимізації фінансових показників, а й засобом формування більш інноваційного, персоналізованого та гнучкого підходу до взаємодії з клієнтами.

Аналітика та підтримка прийняття рішень на основі даних.
Аналітика даних та підтримка прийняття рішень на основі даних є ключовими компонентами сучасного Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі. Використання інструментів аналітики дозволяє менеджерам отримувати глибоке розуміння поведінки клієнтів, тенденцій ринку, ефективності каналів продажу та результатів маркетингових активностей. Завдяки застосуванню великих даних (Big Data) та інтегрованих аналітичних платформ підприємства можуть оперативно збирати, обробляти та інтерпретувати інформацію, що забезпечує обґрунтованість стратегічних і тактичних рішень.
Однією з ключових функцій аналітики є сегментація клієнтів і оцінка їх ціннісного потенціалу. Це дозволяє формувати персоналізовані пропозиції, прогнозувати попит для різних груп гостей та оптимізувати ціноутворення в реальному часі. Візуалізація даних через інтерактивні дашборди та системи бізнес-аналітики забезпечує наочне представлення ключових показників ефективності (KPI) та трендів, що спрощує процес ухвалення рішень на всіх рівнях управління.
Крім того, аналітичні інструменти дозволяють оцінювати результативність маркетингових кампаній, каналів дистрибуції та стратегій продажу, що сприяє підвищенню рентабельності та конкурентоспроможності підприємства. Інтеграція аналітики з цифровими платформами та системами штучного інтелекту забезпечує автоматизацію прогнозування та підтримку рішень у реальному часі, знижуючи ризик людської помилки та підвищуючи оперативність управлінських дій.
Таким чином, аналітика та підтримка прийняття рішень на основі даних виступають стратегічним інструментом підвищення ефективності Revenue Management, дозволяючи готельно-ресторанним підприємствам більш гнучко реагувати на зміни ринку, максимально використовувати наявні ресурси та забезпечувати довгостроковий фінансовий успіх.

Питання:
1. Основні функції цифрових платформ у Revenue Management.
2. Роль Property Management System (PMS) у готельно-ресторанному бізнесі.
3. Завдання Central Reservation System (CRS) та її вплив на бронювання.
4. Revenue Management System (RMS) як аналітичне ядро для оптимізації доходів.
5. Інтеграція RMS з PMS та CRS для формування єдиної інформаційної екосистеми.
6. Використання штучного інтелекту (ШІ) для прогнозування попиту.
7. Роль машинного навчання (ML) у динамічному ціноутворенні.
8. Персоналізація тарифів та пакетів послуг за допомогою ШІ.
9. Значення аналітики даних для сегментації клієнтів і оцінки ціннісного потенціалу.
10. Вплив аналітики та ШІ на конкурентоспроможність і стратегічний розвиток готельно-ресторанних підприємств.




Самостійна робота для студентів
Тема: Основи Revenue Management у готельно-ресторанному бізнесі
Мета: навчитися аналізувати попит, ціноутворення та канали дистрибуції для підвищення доходів готелю або ресторану.
Завдання:
1. Аналіз цін у готелях чи ресторанах
· Оберіть 3–5 готелів або ресторанів у вашому місті.
· Проаналізуйте ціни на номери або послуги в різні дні тижня або сезони (дані можна взяти з офіційних сайтів або агрегаторів).
· Складіть коротку таблицю або графік динаміки цін.
· Напишіть 3–5 речень, чому ціни змінюються та як це пов’язано з Revenue Management.
2. Прогнозування попиту на основі спостереження
· Оберіть будь-який готель чи ресторан.
· Відстежте кількість бронювань або відвідувачів обраного закладу протягом 1–2 тижнів.
· Визначте дні з найвищим і найнижчим попитом.
· Напишіть короткий висновок, як ці дані можна використати для підвищення доходів.
3. Простий Revenue Management у таблиці Excel
· Створіть у Excel таблицю для 5–6 номерів готелю на 7 днів.
· Встановіть різні ціни залежно від попиту (високий, середній, низький).
· Обчисліть можливий дохід за кожен день і загальний за тиждень.
· Напишіть висновок: як зміна цін впливає на загальний дохід.
4. Аналіз каналів дистрибуції
· Оберіть 2–3 онлайн-платформи бронювання (наприклад, Booking.com, Airbnb, власний сайт готелю).
· Порівняйте комісії та особливості роботи для власника готелю.
· Напишіть короткий висновок, які канали є вигіднішими та чому.
Обсяг роботи: 1–2 сторінки тексту + таблиці/графіки.
Рекомендації:
· Обираємо одне із запропонованих завдань на вибір. Файл називати прізвищем подавача. На першій сторінці вказати назву завдання, нижче справа – прізвище та імʼя автора, група. 
· Використовуйте реальні дані з сайтів або агрегаторів.
· Для таблиць та графіків можна використовувати Excel або Google Sheets.
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