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Аннотация. Актуальность и цели. Проблема продаж в гостиничном бизнесе  
за последние годы стала особенно актуальной, в том числе по причине активного 
развития интернет-возможностей при формировании эффективных каналов дистри-
буции на рынке гостиничных услуг. Приводятся результаты исследования влияния 
нестабильности макросреды на онлайн-дистрибуцию гостиничных предприятий, ра-
ботающих на российском рынке. Материалы и методы. Методологической базой 
исследования стал системный подход. Для сбора первичных данных об изменениях  
в системах каналов дистрибуции гостиничных предприятий использовался метод 
опроса. Опрос проводился среди отельеров в марте 2022 г., когда в РФ приостанови-
ли свою деятельность многие зарубежные онлайн-тревел-агенты (ОТА). Для исследо-
вания доходности каналов дистрибуции гостиничных услуг использовались методы 
экономического анализа. Результаты. Результаты сравнительного анализа доходности 
различных каналов дистрибуции, а также результаты опроса представителей менедж-
мента гостиничных предприятий в совокупности с изучением динамики развития сфе-
ры туризма и гостиничной отрасли позволили авторам сделать ряд выводов о влиянии 
нестабильности внешней среды на онлайн-дистрибуцию гостиничных предприятий  
в РФ. Выводы. Результаты исследования могут быть использованы руководителями 
среднего и высшего звена гостиничных предприятий при реорганизации существу-
ющих систем каналов дистрибуции гостиничных услуг. 
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Abstract. Background. The problem of sales in the hotel business in recent years has 

become particularly relevant, including due to the active development of Internet opportu-
nities in the formation of effective distribution channels in the hotel services market. The 
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article presents the results of a study of the impact of macro environment instability on the 
online distribution of hotel companies operating in the Russian market. Materials  
and methods. The systematic approach became the methodological basis of the study. To 
collect primary data on changes in the systems of distribution channels of hotel enterprises, 
a survey method was used. The survey was conducted among hoteliers in March 2022, 
when many foreign online travel agents (OTA) suspended their activities in the Russian 
Federation. Methods of economic analysis were used to study the profitability of distribu-
tion channels for hotel services. Results. The results of a comparative analysis of the profit-
ability of various distribution channels, as well as the results of a survey of representatives 
of the management of hotel enterprises, together with a study of the dynamics of the devel-
opment of the tourism and hotel industry, allowed the authors to draw a number of conclu-
sions about the impact of the instability of the external environment on the online distribu-
tion of hotel enterprises in the Russian Federation. Conclusions. The results of the study 
can be used by middle and senior managers of hotel enterprises in the reorganization of ex-
isting systems of distribution channels for hotel services. 

Keywords: domestic tourism, tourism market, hotel business, distribution channels, 
online sales, online travel agencies (ОТА) 
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Введение 

Экономическая устойчивость гостиничного предприятия во многом за-
висит от эффективности его системы организации продаж, выбора каналов 
дистрибуции гостиничных услуг и работы с ними. Особенно остро эта про-
блема стоит в современных условиях хозяйствования, когда происходят зна-
чительные изменения в спросе и поведении потребителей, их перехода в он-
лайн, а также из-за санкционного давления, приводящего к уходу зарубежных 
компаний с российского рынка. Структура рынка меняется, появляются но-
вые каналы дистрибуции, меняются модели взаимодействия между гости-
ничным предприятием, покупателями гостиничных услуг и рыночными по-
средниками. Это актуализирует решение задач, связанных с выбором каналов 
онлайн-дистрибуции и совершенствованием системы продаж организаций 
гостиничного бизнеса в условиях нестабильной рыночной среды на россий-
ском рынке. 

Исследованием проблем управления продажами и онлайн-дистри- 
буцией в гостиничном бизнесе занимались многие авторы. Среди них можно 
выделить работы Е. Д. Ицакова [1], А. А. Курочкиной, С. М. Сергеева,  
О. В. Лукиной [2], Ю. В. Шутиной [3], М. В. Кобяк, Е. Н. Валединской,  
Е. Л. Ильиной, А. Н. Латкина [4] и др. Однако анализ публикаций по иссле-
довательской проблематике показал отсутствие научных работ по изучению 
влияния нестабильности макросреды на онлайн-дистрибуцию гостиничных 
предприятий, работающих на российском рынке. Изучение данного вопроса  
в текущих условиях имеет высокое практическое значение. 

Каналы дистрибуции гостиничного предприятия 

Согласно классической теории маркетинга, каналы дистрибуции (рас-
пределения) представляют собой совокупность независимых организаций, 
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вовлеченных в процесс предоставления товара или услуги индивидуальным 
потребителям или компаниям-заказчикам [5, с. 576]. В свою очередь, сово-
купность каналов дистрибуции образует систему распределения товара или 
услуги конкретного предприятия. В экономической науке и на практике раз-
личают системы, образованные каналами «прямого» и «непрямого» («кос-
венного») распределения.  

Обобщенная типовая структура системы каналов дистрибуции совре-
менного гостиничного предприятия (на примере городского отеля), функцио-
нирующего на российском рынке гостиничных услуг, изображена на рис. 1. 

 

 
Рис. 1. Структура системы каналов дистрибуции современного  

гостиничного предприятия (составлено авторами) 
 
При организации системы продаж гостиничных услуг важно понимать, 

как будет выстроена работа гостиничного предприятия с его рыночными по-
средниками и конечными покупателями (потребителями) в каждом канале 
дистрибуции. При этом следует учесть, что значительное влияние на доход-
ность (соответственно, и на эффективность) того или иного канала оказывают 
уровень вертикальной интеграции и структура управления отношениями  
в канале [6, 7]. 

Кроме того, доходность канала дистрибуции конкретного гостиничного 
предприятия зависит от таких факторов, как: 

– место расположения объекта и тип гостиничного предприятия (ку-
рортный, городской, загородный); 

– номерной фонд; 
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– звездность (категория гостиничного предприятия);  
– целевая аудитория; 
– организация системы продаж гостиничных услуг в самой компании: 

количество и квалификация сотрудников, распределений функций между ни-
ми, иерархия подчиненности и пр. 

Так, например, проведенный нами анализ систем продаж гостиничных 
услуг в нескольких городских отелях с разным номерным фондом, работаю-
щих на российском рынке, показал следующее: 

1. Небольшому отелю с номерным фондом 5–10 номеров для эффек-
тивной работы достаточно обучить сотрудников прямым продажам (телефон, 
электронная почта, продажи от стойки), а также выстроить партнерские от-
ношения с 1–2 агентами, работающими с целевыми сегментами отеля.  

2. Отелю с номерным фондом 100–200 номеров требуется организация 
отдела продаж с налаженной системой работы с разными целевыми сегмен-
тами отеля. Необходимы создание и последующая поддержка удобного «про-
дающего» сайта, а также организация онлайн-продаж с привлечением наибо-
лее эффективных агентов, работающих в данном регионе в сегментах B2B  
и B2C, при этом следует постоянно отслеживать и анализировать работу 
каждого. В качестве примера приведем результаты анализа уровня доходно-
сти каналов дистрибуции отеля HELIOPARK Residence (3*), работающего  
в г. Пензе, номерной фонд которого составляет 93 номера [8]. Отметим, что 
анализ проводился за период с марта по апрель 2022 г. в сравнении с анало-
гичным периодом 2021 г. (рис. 2). Выбор временного периода для анализа 
доходности каналов дистрибуции отеля обусловлен необходимостью иссле-
дования влияния ухода с российского рынка иностранных компаний, обеспе-
чивающих онлайн-продажи гостиничных услуг. В марте 2022 г. из-за воз-
никших технических сложностей, а также наложенных санкций большинство 
зарубежных ОТА были вынуждены прекратить свою работу в РФ. Первыми 
стали AirBNB, приостановившие возможность дистанционного снятия де-
нежных средств с виртуальных банковских карт. За ним последовали Expedia, 
Agoda, Trivago, а затем и Booking.com, на долю последнего по разным дан-
ным приходилось от 40 до 90 % бронирований [9].  

 

 
Рис. 2. Динамика уровня доходов от продаж гостиничных услуг  

в разрезе различных каналов дистрибуции отеля HELIOPARK Residence 
в 2021–2022 гг. (сравнение за март – апрель) 
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Проведенный анализ показал, что для отеля HELIOPARK Residence (3*) 
наибольшую суммарную доходность приносят прямые каналы дистрибуции: 
отдел бронирования, продажа гостиничных услуг на стойке ресепшн без 
предварительной брони, брони через официальный сайт. Изменения структу-
ры рынка онлайн-бронирования привели к сокращению доходности продаж 
через каналы онлайн-дистрибуции: с 49 % в марте – апреле 2021 г. до 35 %  
в аналогичном периоде 2022 г. (см. рис. 2). Отелю HELIOPARK Residence (3*), 
как и многим другим гостиничным предприятиям, работающим в РФ, при-
шлось подстраивать свои бизнес-процессы под текущие обстоятельства  
и трансформировать сложившуюся систему каналов дистрибуции гостинич-
ных услуг. 

Резкие и значительные изменения на рынке онлайн-бронирования,  
с одной стороны, привели к экономической нестабильности в гостиничной 
отрасли, а с другой – открыли возможности перед российскими компаниями, 
обеспечивающими онлайн-продажи гостиничных услуг.  

Следует отметить, что организация продаж гостиничных услуг как 
офлайн, так и онлайн, предполагает выплаты комиссионного вознаграждения 
или предоставление скидки посреднику от открытых тарифов. Размер комис-
сии/скидки варьируется от 10 до 25 %. Как правило, агенты, работающие на 
B2C-рынке, запрашивают комиссию/скидку в размере 10–18 %. Агенты, ве-
дущие деятельность на B2B-рынке, – от 18 % до 25 %. Размер комиссии так-
же зависит от особенностей политики агента по продвижению своих услуг, 
предполагаемого объема продаж (чем больше доход от одного агента, тем 
выше размер комиссии/скидки), от участия отеля в программах агентства по 
продвижению объекта на электронной площадке и других условий. 

В силу указанных причин возникает задача – исследовать влияние не-
стабильности внешней среды на онлайн-продажи на рынке гостиничных 
услуг в РФ, а именно выявить, как изменились каналы онлайн-дистрибуции 
гостиничных предприятий после ухода иностранных ОТА, поменялись ли 
условия работы с рыночными посредниками на рынке. 

Материалы и методы 

Цель работы – исследовать влияние нестабильности внешней среды на 
онлайн-дистрибуцию гостиничных предприятий.  

Объект исследования – гостиничные предприятия, работающие на рос-
сийском рынке (основной акцент в исследовании сделан на сегмент город-
ских отелей категории 2–4 *).  

Методологической базой исследования стали системный подход, об-
щенаучные методы анализа и синтеза, методы маркетинговых исследований, 
методы экономического анализа, статистические методы обработки инфор-
мации. 

Методика исследования предусматривала проведение анкетного опроса 
экспертов рынка гостиничных услуг; мониторинг рынка гостиничных услуг 
г. Пензы; анализ статистических данных Росстата, Министерства промыш-
ленности и торговли РФ, Министерства культуры и туризма Пензенской об-
ласти. Информационной базой также послужили общедоступные аналитиче-
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ские материалы профессиональных объединений в отрасли гостиничного хо-
зяйства, сети отелей НELIOPARK Hotels & Resorts, собственные исследова-
ния авторов. 

Результаты 

Анкетный опрос экспертов рынка гостиничных услуг проводился в ап-
реле 2022 г. (непосредственно в период рыночной нестабильности). В опросе 
приняли участие 167 представителей отельного бизнеса, среди которых 64 % 
человек занимают руководящие должности (руководители подразделений, 
управляющие, директора). От каждого средства размещения в опросе прини-
мал участие один представитель.  

Опрос проводился посредством создания и распространения электронной 
формы анкеты. В качестве каналов распространения анкеты использовались 
выборочные рассылки на электронные адреса субъектов предприниматель-
ства, зарегистрированных в Пензенской области и оказывающих гостинич-
ные услуги (при поддержке Министерства культуры и туризма Пензенской 
области, Фонда поддержки предпринимательства Пензенской области),  
а также в профессиональные телеграмм-каналы для отельеров и специалистов 
сферы туризма с количеством подписчиков более 1500 человек. 

Основу выборки формируют представители городских отелей. Они со-
ставляют 61 % респондентов, принявших участие в опросе. На рис. 3 пред-
ставлена структура выборки по типу средства размещения в разрезе номерно-
го фонда отеля:  

– 37 % респондентов – представители средних отелей (51–200 номеров);  
– 26 % респондентов – представители малых отелей (16–50 номеров);  
– 25 % респондентов – представители мини-отелей с номерным фондом 

до 15 номеров; 
– 12 % респондентов – представители больших средств размещения  

с номерным фондом свыше 200 номеров.  
 

 
Рис. 3. Структура выборки по типу средства размещения  

в разрезе номерного фонда отеля 
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По результатам исследования установлено, что 58 % отельеров оценили 
загрузку своих объектов в марте 2022 г. как прежнюю или возросшую по 
сравнению с аналогичным периодом 2021 г. (рис. 4). При этом 80 % респон-
дентов, которые указали на рост загрузки средства размещения, отметили, 
что продавали свои гостиничные услуги посредством трех и более ОТА. 

Тем не менее 26 % отельеров отметили снижение загрузки на 20 % и 
выше (рис. 4). Среди последних 18 % работали только с Booking.com; 29 % 
сотрудничали также еще с одним-двумя ОТА. 

 

 
Рис. 4. Структура ответов на вопрос «4 марта Booking.com  

приостановил бронирование отелей территории РФ.  
Оказало ли это влияние на загрузку Вашего объекта в марте?» 

 
Исследование показало, что большинство отельеров, участвующих  

в опросе (74 % респондентов), до марта 2022 г. сотрудничали с шестью и бо-
лее различными сервисами онлайн-бронирования (рис. 5). При этом 95 % ре-
спондентов сообщили о наличии у средства размещения собственного сайта, 
обеспечивающего прямые продажи. 

 

 
Рис. 5. Структура ответов на вопрос «Сотрудничали ли Вы ранее  
с другими онлайн-тревел-агентствами (ОТА), кроме Booking.com?» 
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Многие эксперты отмечают, что уход зарубежных игроков с россий-
ского рынка онлайн-бронирования стимулировал отельеров к расширению 
своих систем распределения за счет увеличения количества каналов онлайн-
дистрибуции. Это подтверждается и результатами исследования: 71 % ре-
спондентов ответили, что оперативно, менее чем за месяц, «подключили» но-
вые каналы онлайн-дистрибуции (рис. 6). 

 

 
Рис. 6. Структура ответов на вопрос «Заключили ли Вы договоры  

с другими ОТА после приостановки бронирования Booking.com в России?» 
 
По результатам исследования, 93 % отельеров, участвующих в опросе, от-

метили рост доли прямых продаж. При этом в целом респонденты отмечают не-
значительные изменения в уровне спроса по сравнению с мартом 2021 г. (рис. 7). 

 

 
Рис. 7. Структура ответов на вопрос  

«Вырос ли у Вас объем прямых продаж (за последний месяц)?» 
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В гостиничном бизнесе рост доли прямых продаж наблюдался в целом по 
России. Так, по информации компании TravelLine, в марте – апреле 2022 г. в 
среднем по стране количество прямых броней, осуществляемых через модули 
бронирования на официальных сайтах отелей, увеличилось на 72 % (рис. 8) [10]. 

 

  
Рис. 8. Данные дашборда TravelLine на 15.04.2022 [10] 

 
Проведенный нами анализ эффективности каналов онлайн-дистри- 

буции отелей сети НELIOPARK Hotels & Resorts, работающих в г. Пензе, 
также показал значительный рост доли прямых продаж через официальный 
сайт сети (рис. 9, 10). 

 

  
Рис. 9. Доля прямых продаж через официальный сайт  

в общем объеме онлайн-продаж отеля HELIOPARK Cruie (2*)  
в марте – апреле 2021 г. (слева) и марте – апреле 2022 г. (справа) 

 

  
Рис. 10. Доля прямых продаж через официальный сайт  

в общем объеме онлайн-продаж отеля HELIOPARK Residence (3*)  
в марте – апреле 2021 г. (слева) и марте – апреле 2022 г. (справа) 
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Отметим, что в нашем исследовании не ставилась задача проведения 
анализа интенсивности конкурентной борьбы на рынке онлайн-бронирования 
РФ, тем не менее поведение российских игроков, работающих как ОТА, яв-
ляется крайне любопытным. После ухода с рынка Booking.com началась кон-
курентная гонка российских ОТА за лидерство на рынке. 

В первые дни после прекращения работы сервиса Booking.com лидером 
среди ОТА стал Bronevik.com, второе и третье место занимали Ostrovok.ru  
и Acase.ru. Однако по итогам месяца главными бенефициарами марта 2022 г. 
стали Ostrovok.ru, Alean.ru и «Яндекс.Путешествия». При этом усилилась 
концентрация рынка. Топ-5 каналов дистрибуции в период с 5 по 7 марта 
имели совокупную долю в 58,7 %, а в период 22–28 марта – уже 67 % [11].  

К маю 2022 г. Bronevik.com уступил первое место Ostrovok.ru. Следует 
отметить, что Ostrovok.ru и по настоящее время сохряняет за собой лидер-
ство, обеспечив значительный отрыв от конкурентов (рис. 11). 

 

  
Рис. 11. Данные дашборда компании TravelLine по популярности ОТА  

и метапоисковиков за последние 7 дней на 20.05.2022 (слева) и на 20.08.2022 (справа) 
 
Важным является тот факт, что в марте 2022 г. ряд компаний, 

обеспечивающих онлайн-продажи гостиничных услуг, пошли на временное 
снижение комиссионного вознаграждения для новых и текущих отелей-
партнеров. Так, например, сервисы «Яндекс.Путешествия», «101 Отель»  
и «Отелло» предложили комиссию в размере 10 % вместо стандартных 14–15 %. 
Таким образом, отельерам оказалось выгоднее работать с российскими ОТА, 
чем с ушедшими зарубежными компаниями. Данный вывод подтверждается 
результатами проведенного нами анализа эффективности каналов онлайн-
дистрибуции отелей HELIOPARK Cruie (2*) и HELIOPARK Residence (3*), 
работающих в г. Пензе.  

Заключение 
Изучение вопросов, связанных с выбором каналов онлайн-дистрибуции 

и управлением ими, имеет важное практическое значение как для менедж-
мента гостиничных предприятий, так и для посредников-агентов, действую-
щих на различных этапах продажи гостиничных услуг.  

Проведенное нами исследование влияния нестабильности внешней 
среды на онлайн-дистрибуцию гостиничных предприятий позволило сделать 
следующие выводы: 

1. В результате ухода зарубежных ОТА с российского рынка увеличи-
лось количество прямых продаж через модули бронирования официальных 



Models, systems, networks in economics, technology, nature and society. 2022;(3) 

101 

сайтов гостиничных предприятий. Доходы с официального сайта оказались 
выше доходов от продаж через агентов, но меньше общей доли продаж через 
ОТА. В целом можно резюмировать, что уход зарубежных ОТА стал серьез-
ной встряской для представителей гостиничного бизнеса, подстегнув их к ак-
тивному развитию как в плане расширения количества каналов дистрибуции, 
так и в ориентации на прямые бронирования. На наш взгляд, данная ситуация 
имеет позитивные последствия, так как может открыть новые пути формиро-
вания конкурентоспособного гостиничного продукта, его реализации и про-
движения. 

2. В выигрышном положении оказались отельеры, которые и до собы-
тий марта 2022 г. ориентировались на принцип омниканальности онлайн-
продаж, не делали ставку только на один, хоть и весьма удобный канал дис-
трибуции. Современной стратегией для увеличения дохода и большей ста-
бильности гостиничного бизнеса является использование различных каналов 
дистрибуции, имеющих «выход» на целевую аудиторию гостиничного пред-
приятия. 

3. Благодаря произошедшим изменениям на рынке появились возможно-
сти для развития российских ОТА и метапоисковиков. Первое место по количе-
ству броней номероночей занимает Ostrovok.ru. Значительный рост показали 
сервисы «Яндекс.Путешествия», OneTwoTrip, «101 Отель» и SmartWay.  
При этом Ostrovok.ru и «Яндекс.Путешествия» в настоящее время лидируют 
по своей популярности на рынке онлайн-бронирования, доказав партнерам  
и клиентам свою ценность. Однако рынок по-прежнему не является устояв-
шимся, расстановка сил может измениться. 

4. Внешние факторы оказали значительное влияние на рынок онлайн-
бронирования, но практически не сказались на реальном спросе на гостинич-
ные услуги в России. Именно поэтому в сложившихся условиях так важна  
и значима государственная поддержка гостиничного бизнеса, в том числе че-
рез различные программы стимулирования спроса на путешествия россиян  
по своей стране.  

В заключение следует отметить, что гостиничный бизнес в РФ снова  
и снова доказывает свою гибкость к быстроменяющимся условиям внешней 
среды, что есть силы для перестройки бизнес-процессов, внесения корректив 
в стратегии работы на рынке, формирования и поддержания партнерских от-
ношений. Однако справляются только те команды, у которых хватает про-
фессиональных навыков, отраслевых компетенций и скорости реагирования.  
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