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аннотация. В статье рассмотрены актуальные вопросы ценообразования в гостинице, уточнена 
природа и специфика ценообразования на услуги размещения. Обобщены факторы, влияющие на 
установление цен на гостиничные услуги, проведена классификация тарифов на гостиничные но-
мера.  Обобщены и систематизированы методические подходы к формированию цен в сфере го-
стиничных услуг в отечественной и зарубежной практике, обоснована целесообразность и направ-
ления их применения в деятельности гостиничных организаций. Предложена трехэтапная концеп-
ция процесса ценообразования в гостинице, а также методика расчета тарифов на гостиничные 
номера. 
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Политика ценообразования в гостиничном 
бизнесе оказывает значительное влияние на 
экономику услуг и эффективность функциони-
рования объекта размещения в целом по не-
скольким причинам. 

Во-первых, накопленный в современных ус-
ловиях опыт управления гостиничными пред-
приятиями показывает, что резервы повы-
шения рентабельности гостиничных услуг без 
ущерба качеству обслуживания сосредото-
чены больше в части максимизации доходов, 
чем в оптимизации затрат, хотя последнее 
всегда актуально для предприятий любой сфе-
ры экономики. В основе стратегии управления 
доходами гостиничного предприятия лежит эф-
фективное ценообразование. При этом выруч-
ка номерного фонда, как правило, составляет 
существенную долю в общем объеме поступле-
ний от оказания гостиничных услуг.

Во-вторых, спрос на услуги в сфере гостепри-
имства, и, в частности, на гостиничные услуги, 
имеет высокую эластичность по доходу потен-
циальных гостей. При падении покупательской 
способности населения спрос на путешествия 
снижается, при этом потребитель при наличии 
на рынке схожего набора услуг размещения 
с практическими идентичными характеристи-
ками в своем выборе часто ориентируется на 
цену гостиничного номера, остальные факто-
ры, как правило, второстепенны.

В настоящее время в экономической лите-
ратуре крайне мало публикаций, посвященных 
данному вопросу. Проблемы ценообразования 
на гостиничные услуги рассматривали в своих 
трудах А. Л. Лесник, А. Д. Козлов, С. Г. Федорчу-
кова и некоторые другие авторы. Однако ис-
следований, раскрывающих методологию уста-
новления цен на услуги размещения в совре-
менных условиях, на наш взгляд, недостаточно. 
В этой связи наиболее актуальными представ-
ляются вопросы систематизации и методоло-
гического совершенствования сложившихся 
в практике хозяйствования подходов к расче-
ту цены услуг в гостиничных организациях.

Анализ публикаций, посвященных обозна-
ченным проблемам, показывает, что практи-
ка ценообразования в гостиничной индустрии 
прошла сложный эволюционный путь от про-
стых фиксированных цен до дифференциации 
тарифов в рамках динамического ценообра-

зования [1]. Разнообразие применяемых ме-
тодов продиктовано влиянием ряда факторов, 
обусловленных как внутренней средой гости-
ничного бизнеса, так и ситуацией на рынке. 
Так, А. Л. Лесник в качестве ключевых состав-
ляющих ценообразования на гостиничные ус-
луги называет уровень спроса и конкуренции, 
а также издержки гостиницы [2]. А. Романюк 
отмечает необходимость учета специфики раз-
личных клиентских сегментов, а ряд авторов 
считают существенными условиями формиро-
вания цены также продуктовый ассортимент, 
качество обслуживания, престижность и имид-
жевую составляющую (бренд) [3–5]. На наш 
взгляд, наиболее значимыми с точки зрения 
процесса ценообразования в индустрии госте-
приимства выступают следующие факторы:

 – сезонность спроса;
 – категория гостиницы и гостиничного но-

мера;
 – уровень конкуренции на рынке;
 – уровень издержек гостиницы (себестои-

мость услуги);
 – ассортимент дополнительных услуг;
 – локация отеля;
 – клиентский сегмент;
 – наличие посредников на рынке.

Спецификой сферы гостиничных услуг, в от-
личие от других видов услуг временного разме-
щения, являются законодательно установлен-
ные объекты ценообразования — единица ус-
луги размещения в виде суток проживания на 
номер или койко-место, а также почасовая та-
рификация. При этом гостиничные организации 
могут устанавливать предельные сроки прожи-
вания, а также формировать специальные це-
новые предложения для длительно проживаю-
щих гостей (месяц и более), однако и в этом слу-
чае будет применяться посуточная тарифика-
ция, учитывающая скидку за объем.

Необходимость учета вышеперечисленных 
факторов породила в практике ценообразо-
вания гостиниц большое разнообразие тари-
фов на гостиничные номера. Анализ ценовых 
предложений, представленных на сайтах круп-
ных гостиничных сетей в России, а также обоб-
щение результатов исследований по темати-
ке ценообразования позволили нам выявить 
наиболее распространенные виды тарифов 
на услуги проживания. С учетом  признаков, 
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в  соответствии с которыми формируются те или 
иные тарифы, целесообразно, на наш взгляд, 
классифицировать их по группам (табл. 1).

Обычно открытый тариф является базовым 
и рассчитывается как стоимость номеров по 
rack rate — официально объявленной стан-
дартной цене без учета возможных скидок для 
индивидуальных путешественников. Этот та-
риф доступен для широкого круга потребите-
лей, от него отталкиваются все остальные став-
ки при рыночном позиционировании и сегмен-
тации по клиентским группам. При установле-
нии rack rate, как правило, к каждой категории 
номеров применяются разные ставки.

Чтобы более гибко реагировать на рыноч-
ную ситуацию, в таком тарифе можно исполь-
зовать динамическое ценообразование. Этот 
позволяет отелю сделать лучшее предложе-
ние — сформировать best available rate, или 
BAR (рыночный тариф), и привлечь больше го-
стей с учетом заполняемости объекта, цен кон-
курентов и текущего спроса на рынке.

Почасовую оплату гостиница может пред-
лагать по нескольким причинам. Если гость 
планирует пребывание только на несколько 
часов (например, во время длительной сты-
ковки рейсов) и ему невыгодно бронировать 
номер в отеле на целые сутки. Может быть 

сформирован и специальный тариф для отло-
женных рейсов, когда в гостиницу обращает-
ся сразу большое количество гостей, которым 
нужно проживание на короткое время. Часто 
гостиницы работают по договорам с аэро-
портами по таким тарифам. Актуальны поча-
совые тарифы и для установления стоимости 
позднего выезда.

Тарифы выходного дня практикуют гостини-
цы, у которых пик спроса приходится на буд-
ни — например, отели, ориентированные на 
бизнес-сегмент. Чтобы привлечь гостей, отель 
предоставляет скидку при бронировании но-
мера с пятницы по воскресенье или в празд-
ничные дни. При этом обычно устанавливают-
ся конкретные интервалы по датам заезда — 
например не раньше пятницы, или по количе-
ству дней проживания.

Тариф раннего бронирования обычно име-
ет ограничение по минимальному сроку дей-
ствия до даты заезда — например, заброни-
ровать номер по этой цене можно только за 
30–60 дней до поездки или еще раньше. Для 
гостя это выгодная цена за номер со скидкой, 
подтвержденное бронирование, возможность 
широкого выбора вариантов размещения.  
 Отель в свою очередь получает предоплату, 
обеспечивая покрытие постоянных издержек 

таблица 1 — Классификация тарифов на услуги размещения в гостиницах

Критерий Виды тарифов

Доступность для потребителей Открытый 
Закрытый (конфиденциальный)

Продолжительность или период пребывания Почасовой
Дневной
Тариф выходного дня

Целевая аудитория/набор услуг Корпоративный
Семейный
Свадебный
Рекламный

Глубина бронирования Тариф раннего бронирования
Стандартный

Каналы продаж Агентский 
Туроператорский 

Ориентация на спрос Базовый 
Рыночный

Объем потребления Групповой
Индивидуальный 



73Вестник БИСТ (Башкирского института социальных технологий). 2024. № 3(64)

ЭКОНОМИКА И МЕНЕДЖМЕНТ ПРЕДПРИЯТИЙ

 заранее, может более точно прогнозировать 
загрузку и спланировать расходы, стимулиро-
вать спрос за счет скидки.

Семейные тарифы учитывают специфику 
определенного клиентского сегмента — семей 
с детьми. Гостиница предлагает по специаль-
ной цене большие номера или предоставляет 
кроватку (дополнительное место), а также на-
бор дополнительных бонусов (услуг) в зависи-
мости от концепции отеля. При этом такие го-
стиницы, как правило, имеют соответствую-
щую инфраструктуру для комфортного пре-
бывания гостей с детьми — игровую комнату, 
детские принадлежности в номере, стульчики 
в ресторане. Аналогично формируются специ-
альные пакетные  предложения — свадебные, 
релакс и т. п., как правило, включающие опре-
деленной набор услуг в зависимости от цели 
пребывания со скидкой за объем.

Корпоративный тариф — это закрытый 
льготный тариф для частных и государствен-
ных предприятий, иностранных посольств (кро-
ме туроператоров и турагентов) со скидкой от 
базового тарифа за объем. Организации бро-
нируют номера на основе договора на дли-
тельный период времени. 

Агентский тариф — это закрытый комисси-
онный тариф для посредников-турагентов, ко-
торый зачастую равен базовой ставке. А тур-
операторский тариф является некомиссион-
ным, учитывает скидку за объем и формирует-
ся для туроператора для последующей прода-
жи номера потребителям в составе турпакета. 
Ставка этого тарифа является закрытой для го-
стя, а туроператор с учетом своей рентабель-
ности формирует себестоимость и цену тура на 
единой основе как пакета услуг.

Таким образом, представленная выше 
классификация тарифов отражает наиболее 
распространенный алгоритм «нисходящего» 
построения тарифной сетки на номерной фонд 
в отеле, когда сначала рассчитывается базо-
вый (стандартный, открытый) тариф по самой 
высокой ставке (rack rate), а затем от него уста-
навливаются скидки с учетом различных фак-
торов — целевой аудитории, продолжительно-
сти пребывания, глубины бронирования и дру-
гих. При этом базовый тариф должен корректи-
роваться в зависимости от сезонности, уровня 
спроса и цен конкурентов.

Для формирования базового тарифа при 
таком подходе, на наш взгляд, может быть ис-
пользована стандартная формула расчета 
цены затратным методом (1) — издержки плюс 
норма рентабельности:

 Z = C + R, (1)

где Z — цена номера в сутки;
C — себестоимость номера в сутки;
R — норма рентабельности.

При этом важно заложить в этот тариф мак-
симально возможный для конкретного време-
ни и ситуации на рынке уровень рентабельно-
сти, обеспечивающий самую высокую доход-
ность отеля, ведь остальные тарифы будут всег-
да ниже этой ставки, а в процессе формирова-
ния тарифной сетки «скидочным» путем всегда 
ориентироваться на нижний предел цены, ко-
торая не может быть ниже себестоимости.

Расчет затрат на номер можно проводить 
с использованием как метода средней, так 
и полной себестоимости [6]. В комбинации 
с методом средней себестоимости, когда из-
держки на номер рассчитываются путем де-
ления общей суммы расходов на общее коли-
чество койко-мест/номеров, скорректирован-
ное на загрузку гостиницы, получаем следую-
щую формулу расчета цены (2):

 Z = (TC + R) : (Q ∙ N ∙ O), (2)

где  Z — цена номера в сутки;
TC — общие эксплуатационные расходы; 
R — норма рентабельности;
Q — количество номеров;
N —  количество дней в расчетном периоде;
O —  коэффициент загрузки.

Однако возможен и другой подход, когда ба-
зовый тариф принимается равным себестои-
мости, а в зависимости от ассортимента услуг, 
оснащения номеров и уровня спроса на рын-
ке (высокий-низкий сезон, событийная актив-
ность) к базовому тарифу «по восходящей» до-
бавляется стоимость. Например, гипотетиче-
ский сценарий построения тарифной сетки для 
городского отеля может выглядеть следую щим 
образом: базовая ставка — 2500 руб., высо-
кий сезон — 2500 руб. + 30 %, крупное собы-
тие рядом с отелем — 2500 руб. + 50 %. 

Широкий спектр факторов влияния, раз-
брос терминологии в области применяемых 
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методов установления цен, а также многооб-
разие применяемых в практике гостиниц та-
рифов на услуги гостиниц создают путаницу 
в формировании методологической основы 
ценообразования на услуги размещения в го-
стиничных организациях, что требует упоря-
дочения и систематизации. Большинство со-
временных разработок в области теории це-
нообразования выделяют два концептуаль-
ных подхода к ценообразованию — на основе 
издержек (затратные методы), а также мар-
кетинговые (рыночные) методы ценообразо-
вания [7]. А. Лесник в рамках маркетинговых 
методов ценообразования в гостинице выде-
ляет также рыночное позиционирование и це-
нообразование с позиции покупателя [2]. На 
наш взгляд, в сложившихся рыночных услови-
ях методика установления цен на гостиничные 
номера должна включать сочетание различ-
ных подходов, при этом дополнительно при-
нимая во внимание специфику гостиничных 
услуг, отмеченную нами выше. В этой связи 
методологическая основа ценообразования 
в приложении к ценовой политике гостинич-
ной организации может быть представлена 
как комбинация нескольких видов ценовых 
стратегий, которые применяются на различ-
ных этапах установления  тарифов и включа-
ют разный набор факторов, учитываемых при 
расчете (табл. 2).

Установление фиксированных цен — самый 
простой метод ценообразования в отеле. Отель 

формирует постоянные цены на номера вне за-
висимости от сезона, спроса или других факто-
ров. Этот тариф предсказуем для гостя, техни-
чески легко реализуем. Однако современные 
гостиничные предприятия довольно редко при-
меняют такой подход без использования гиб-
ких инструментов ценообразования, так как он 
не учитывает колебания спроса, конкурентные 
цены и не позволяет отелю реализовать свой 
максимальный потенциал доходности. Поэтому, 
на наш взгляд, фиксированное ценообразова-
ние как таковое не отвечает современным реа-
лиям гостиничного рынка, однако расчет цены 
затратным методом целесообразно применять 
на первоначальном этапе формирования та-
рифной сетки — при расчете базовых тарифов. 

Сезонное ценообразование в гостинице за-
висит от времени года, дней недели, праздни-
ков. Это позволяет извлечь максимум дохода 
в периоды повышенного спроса, однако требу-
ет трудоемкой дифференциации и настройки 
тарифов. Кроме того, возможно недополуче-
ние дохода в периоды низкого спроса. На наш 
взгляд, этот подход применим на следующем 
этапе тарификации, когда базовую ставку нуж-
но адаптировать под колебания спроса.

При динамическом ценообразовании гости-
ница меняет цены в зависимости от ситуации 
на рынке — учитываются цены конкурентов, 
сезонность, загрузка, календарь мероприя-
тий, что, по сути, служит следующим шагом 
в дифференциации цен на услуги  размещения. 

таблица 2 — Методы ценообразования в сфере гостиничных услуг

Стратегия Способы установления цены Факторы 

Фиксированное 
ценообразование

Постоянные цены Издержки 

Дифференцированное 
ценообразование

Сезонные цены Издержки, уровень спроса по времени года, пико-
вым сезонам и праздникам

Динамические цены Издержки,  уровень спроса по времени года, пи-
ковым сезонам и праздникам, цены конкурентов, 
 событийная активность и др. рыночные факторы, 
глубина бронирования

Сегментированные 
динамические цены

Издержки,  уровень спроса по времени года, пи-
ковым сезонам и праздникам, цены конкурентов, 
 событийная активность и др. рыночные факторы, 
глубина бронирования, специфика клиентского 
сегмента и объем услуг
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Заключительным этапом будет установление 
в рамках динамических тарифов скидок для 
различных категорий и групп клиентов. На-
глядно процесс ценообразования на гостинич-
ные услуги представлен на рисунке 1.

Таким образом, ценообразование на услуги 
размещения имеет ярко выраженную специ-
фику и представляет собой сложный много-
ступенчатый процесс, требующий принять во 
внимание значительное количество факторов 
внешней и внутренней среды гостиничной ор-

ганизации. Предложенная в статье концепция 
ценообразования на гостиничные услуги по-
зволит, на наш взгляд, упорядочить и оптими-
зировать процесс установления цен в хозяй-
ственной практике гостиничных организаций, 
обеспечить максимальную гибкость в соответ-
ствии с условиями рынка и предприниматель-
ским интересом, а также систематизировать 
и адаптировать имеющиеся наработки в тео-
рии ценообразования с учетом отраслевой 
специфики.
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