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ВВЕДЕНИЕ
Актуальность темы исследования. Одной из ключевых величин, характеризующих хозяйственную
деятельность любого предприятия, является объем продаж. Через механизм торговых наценок он
обеспечивает получение чистой прибыли организации. Реализация конечного продукта может быть
рассчитана как в натуральных показателях (тонны, метры, штуки и т.д.), так и в стоимостном (денежном)
выражении.
На практике натуральные показатели обычно используют для детального анализа продаж относительно
небольшой номенклатуры продукции, а денежные – для получения обобщенных данных на крупных
предприятиях с большим перечнем товарных позиций.
В зависимости от конкретных целей планирования, учета и анализа объемы продаж могут выражаться в
ценах реализации (формула для определения этой величины выглядит как количество проданных единиц
товара, умноженное на цену продажи) или в себестоимости продукции.
Туристический бизнес имеет свою, очень четко выделенную специфику. Технология эффективных продаж в
туризме отличается от той же обычной торговли, прежде всего, большим объемом информацией, которой
обмениваются менеджер и клиент, а также более тонкой и хитрой психологией воздействия, которую
можно считать одной из самых увлекательных и интересных систем манипуляций в торговле.
Правда, ошибок турбизнес не прощает – отзывы на некачественное обслуживание моментально попадают в
Интернет, а репутация оператора стремительно падает. Так что менеджер по туризму – самый яркий
профессионал среди всех менеджеров.
Современная система управления продажами гостиницы строится на рациональном разделении труда и
четком закреплении полномочий. Отдел маркетинга и продаж возглавляет директор, который назначается
генеральным директором или правлением. Маркетинговая деятельность в современных гостиницах
организуется в целом по-разному, однако прослеживаются единые приемы и методы в организации и
функционировании служб и подразделений маркетинга и продаж. Наиболее распространенной формой
является функциональная организация, при которой во главе различных направлений маркетинга стоят
специалисты по конкретным видам деятельности - по продажам, рекламе, маркетинговых исследований и
т.п.. В гостиничных цепях, работающих в региональном масштабе и на различных типах рынков, чаще
используется организация служб маркетинга по географическому признаку, при этом сотрудники служб
маркетинга курируют определенные географические единицы (страны, регионы, области).
Цель исследования – проанализировать и совершенствовать управление продажами в гостиничном бизнесе
на примере гостиницы НАО «Красная поляна».
Для достижения этой цели поставлены задачи исследования:
1. Изучить теоретические аспекты управления продажами в туристическом бизнесе.
2. Совершить анализ управления продажами в гостиничном бизнесе на примере гостиницы НАО «КРАСНАЯ
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ПОЛЯНА».
3. Разработать предложения по улучшению продаж в гостиничном бизнесе гостиницы НАО «КРАСНАЯ
ПОЛЯНА». Неправильно!
Объект исследования — гостиница НАО «Красная поляна».
Предмет исследования — управление продажами в гостиничном бизнесе.
Теоретическую основу работы составили труды Аренков И.А., Глазов М.М., Фирова И.П., Барчуков И.С.,
Баумгартен Л.И., Башин Ю.Б., Божук С., Ковалик Л., Маслова Т., Розова Н., Тоэр Т., Внучкова Т.Н., Колупанова
И.А., Захаров С.В., Сербиновский Б.Ю., Павленко В.И.
Методологическую основу исследования представляют изучение специализированной литературы.
Эмпирическую основу исследования составили изучение фактов и собственное наблюдение.
Структура работы – введение, три главы основного текста, заключение и список использованных
источников.

ГЛАВА 1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ УПРАВЛЕНИЯ ПРОДАЖАМИ В ГОСТИНИЧНОМ БИЗНЕСЕ

1.1. Понятие, сущность и значение системы продаж предприятия

Продажи играют важную роль в большинстве работающих на рынке компаний. Люди, которые
осуществляют продажи, могут либо привести компанию к процветанию, либо разорить ее (но это лишь в
случае, когда за ними никто не следит). Действия самого эффективного специалиста или отдела в области
маркетинга всегда может свести на нет безграмотный отдел продаж.
Развитие маркетинга, особенно в области электронной коммерции, позволили говорить о продажах без
продавца: когда покупатель сам находит на сайте нужный ему товар и самостоятельно оформляет покупку
и оплачивает ее, после чего компании-продавцу остается только доставить товар или просто выдать его.
В то же время, полностью отказаться от личности продавца и искусства продаж рынок пока не может. И
чем дороже товар или услуга, тем важнее профессионализм продавца и тем дороже может оказаться
каждая ошибка при проведении переговоров. [20]
Система продаж - это комплекс процессов, проводящихся в компании и способствующих реализации её
продукции/услуг. Экологичная система продаж - наиболее эффективный способ достигать большего теми
же ресурсами.
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