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Аннотация 
Актуальность.  Исследование обусловлено изменчивостью спроса, развитием цифровых каналов продаж и необходимостью согласования подготовки специалистов гостиничного бизнеса с требованиями работодателей. Цель.  Систематизировать современные стратегии управления доходами гостиничных предприятий и предложить концептуальную модель практико-ориентированной подготовки специалистов. Методы.  Использованы анализ, сравнение и обобщение научных публикаций по управлению доходами, цифровизации гостиничной деятельности и профессиональному образованию, а также концептуальное моделирование. Результаты.  Рассмотрены динамическое ценообразование, прогнозирование спроса, управление каналами продаж, развитие дополнительных услуг и применение цифровых инструментов. Определены взаимосвязанные группы компетенций: экономические, аналитические, цифровые, маркетинговые, управленческие и коммуникативные. Предложена модель, объединяющая теоретическую подготовку, решение профессиональных кейсов, аналитическую работу и оценивание результатов обучения. Практическая значимость.  Модель может использоваться при проектировании образовательных программ по гостиничному менеджменту и разработке заданий, приближённых к профессиональным ситуациям. Поскольку эмпирическая апробация модели не проводилась, её результативность не рассматривается как доказанная; дальнейшие исследования должны включать анализ запросов работодателей и пилотное внедрение модели в образовательный процесс. Отдельно подчёркивается необходимость учитывать качество исходных данных, контекст гостиничного предприятия и уровень цифровой готовности персонала.
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Введение
Современный гостиничный бизнес функционирует в условиях изменчивого спроса, высокой конкуренции и активного развития цифровых каналов продаж. Гостиничным предприятиям необходимо не только привлекать клиентов, но и эффективно использовать номерной фонд определять подходящие цены и контролировать финансовые результаты.
Одним из инструментов решения этих задач является управление доходами (revenue management). Оно предполагает использование данных о спросе, поведении клиентов, ценах конкурентов и доступности гостиничных услуг для принятия коммерческих решений. Исследования в данной области показывают, что управление доходами включает взаимосвязанные направления: ценообразование, прогнозирование спроса, управление доступностью услуг и каналами продаж [1; 2; 3; 4; 5; 6].
Дополнительное значение приобретает цифровизация гостиничного бизнеса. Современные информационные системы позволяют собирать и анализировать большие объемы данных, отслеживать изменение спроса и автоматизировать отдельные управленческие процессы.
Вместе с тем наличие цифровых инструментов само по себе не гарантирует повышения эффективности: специалист должен уметь правильно интерпретировать информацию и учитывать особенности конкретного гостиничного предприятия [7; 8].
В связи с этим возникает вопрос о подготовке специалистов, которые обладают не только теоретическими знаниями, но и практическими навыками управления доходами.
Исследования, посвящённые образовательным программам в сфере гостиничного бизнеса, указывают на необходимость согласования содержания обучения с компетенциями, востребованными работодателями [9].
Таким образом, актуальность исследования заключается в необходимости установить связь между современными стратегиями управления доходами гостиничных предприятий и педагогическими условиями формирования профессиональных компетенций будущих специалистов.
Цель и задачи исследования
Цель исследования – изучить современные стратегии управления доходами гостиничных предприятий и разработать концептуальную модель практико-ориентированной подготовки специалистов, направленную на формирование соответствующих профессиональных компетенций.
Для достижения поставленной цели определены следующие задачи:
1. Рассмотреть теоретические основы управления доходами в гостиничном бизнесе.
2. Проанализировать основные стратегии повышения эффективности управления доходами.
3. Определить профессиональные компетенции, необходимые для реализации данных стратегий.
4. Выделить педагогические условия формирования этих компетенций.
5. Предложить концептуальную модель практико-ориентированной подготовки специалистов и определить направления ее дальнейшей проверки.
Объект исследования – процесс управления доходами гостиничных предприятий.
Предмет исследования – стратегии управления доходами и педагогические условия формирования профессиональных компетенций будущих специалистов гостиничного бизнеса.
Методологическая основа исследования включает анализ, сравнение и обобщение научной литературы, тематическую систематизацию рассмотренных публикаций, а также концептуальное моделирование.















1. Теоретические основы управления доходами гостиничного предприятия
Управление доходами представляет собой систему принятия решений, направленных на эффективное использование ограниченных ресурсов предприятия с учетом изменяющегося спроса. В гостиничном бизнесе основным ресурсом выступает номерной фонд, поскольку номер который был продан в определенную дату, невозможно реализовать повторно после окончания этого периода.
Одним из ранних исследований данной области является работа S. E. Kimes, в которой управление доходами рассматривается как инструмент распределения ограниченных ресурсов между различными категориями спроса [4]. Позднее теоретические подходы получили дальнейшее развитие и стали применяться в разных отраслях, включая гостиничный бизнес [8].
В гостиничной сфере управление доходами не следует сводить исключительно к повышению стоимости номеров. Оно включает анализ спроса, выбор ценовой политики, определение доступности номеров, управление каналами продаж и оценку результатов принятых решений. Комплексный подход к управлению доходами представлен в обзоре S. Ivanov и V. Zhechev, посвящённом основным элементам этой системы [3].
Важным направлением развития является переход от управления доходами только от размещения к более широкому подходу, учитывающему другие источники поступлений. К ним относятся питание, конференц-услуги, SPA, трансферы и дополнительные сервисы. Это позволяет оценивать коммерческий результат не только по отдельным услугам, но и по деятельности гостиницы в целом.
Следовательно, управление доходами можно определить как непрерывный  процесс сбора и анализа данных, прогнозирования спроса выбора коммерческих решений и оценки их результатов.
2. Современные стратегии управления доходами в гостиничном бизнесе
На основе рассмотренной литературы выделены пять основных направлений управления доходами гостиничного предприятия.
Таблица 1. Основные стратегии управления доходами гостиницы

	Стратегия 
	Содержание
	Ожидаемый результат

	Динамическое ценообразование
	Изменение цен с учетом спроса, сезона, загрузки и рыночной ситуации
	Более обоснованное формирование цен

	Прогнозирование спроса
	Анализ исторических данных, бронирований и рыночных факторов
	Улучшение планирования загрузки

	Управление каналами продаж
	Сравнение прямых бронирований и продаж через посредников контроль комиссий 
	Более эффективное распределение продаж

	Развитие дополнительных услуг
	Предложение питания, SPA, трансферов и других услуг 
	Расширение источников дохода

	Цифровизация
	Использование систем бронирования, аналитики и автоматизации
	Повышение оперативности и качества решений



Источник: составлено автором на основе [1; 2; 3; 4; 8].

2.1. Динамическое ценообразование
Динамическое ценообразование предполагает изменение стоимости гостиничных номеров в зависимости от ожидаемого спроса, сезонности, текущей загрузки, сроков бронирования и других факторов. Например, в период проведения крупных мероприятий гостиница может пересматривать цены с учетом увеличения спроса, тогда как в низкий сезон может применять специальные предложения.
Однако повышение цены не всегда приводит к увеличению дохода. Если стоимость становится слишком высокой для целевой аудитории, гостиница может потерять часть потенциальных клиентов. Поэтому ценовые решения должны основываться на анализе рынка и оценке реакции потребителей.
Для реализации этой стратегии специалисту необходимо понимать принципы ценообразования, анализировать данные о бронированиях и оценивать возможные последствия изменения цены [1; 2; 4].
2.2. Прогнозирование спроса
Прогнозирование спроса позволяет оценить предполагаемое количество бронирований и планировать работу гостиничного предприятия. Для этого могут использоваться сведения о прошлых продажах, сезонности, праздничных датах, мероприятиях и динамике текущих бронирований.
Развитие искусственного интеллекта и методов машинного обучения расширяет возможности прогнозирования. В систематическом обзоре H. Henriques и L. Nobre Pereira рассматриваются модели искусственного интеллекта, применяемые для прогнозирования гостиничного спроса [10].
При этом прогноз не следует рассматривать как гарантированный результат. Его точность зависит от качества исходных данных, выбранного метода и изменений внешней среды. Поэтому сотрудник должен уметь проверять результаты прогнозирования и корректировать решения при изменении ситуации.
2.3. Управление каналами продаж
Гостиницы используют собственные сайты, телефонные обращения, системы онлайн-бронирования и туристические платформы. Каждый канал имеет свои преимущества, затраты и особенности взаимодействия с клиентами.
Продажи через посредников помогают привлекать дополнительный спрос, однако могут сопровождаться комиссионными расходами. Прямые бронирования позволяют гостинице контролировать взаимодействие с клиентом, но требуют инвестиций в сайт, маркетинг, сервис и развитие лояльности.
Поэтому эффективная стратегия заключается не в полном отказе от посредников, а в рациональном сочетании каналов продаж. Для принятия решений необходимо оценивать объём бронирований, расходы на привлечение клиентов и финансовый результат каждого канала [1; 2]. Вопросы маркетингового управления конкурентоспособностью гостиниц дополняют обоснование необходимости комплексно оценивать гостиничные услуги и рыночные позиции предприятия.
2.4. Развитие дополнительных услуг
Доход гостиничного предприятия может формироваться не только за счет размещения. Дополнительные поступления обеспечивают рестораны, бары, конференц-залы, оздоровительные услуги, трансферы и другие предложения.
Развитие данного направления предполагает изучение потребностей гостей и определение услуг, которые соответствуют концепции гостиницы. Например, гостиница делового типа может развивать конференц-обслуживание и трансферы, а курортная гостиница – SPA-процедуры, экскурсии и оздоровительные программы.
При оценке этой стратегии важно учитывать не только выручку от дополнительных услуг, но и расходы на их предоставление. Поэтому специалист должен анализировать рентабельность услуг и оценивать их вклад в общий финансовый результат гостиницы.
2.5. Цифровизация управления доходами
Цифровые технологии помогают объединить данные о бронированиях, ценах, загрузке и поведении клиентов. Информационные системы позволяют быстрее получать сведения о текущей ситуации использовать их при принятии коммерческих решений.
P.C. Verhoef и соавторы рассматривают цифровую трансформацию как комплексное изменение деятельности организации, затрагивающее не только технологии, но и бизнес-процессы, организационные возможности и показатели эффективности [7]. Для гостиниц это означает, что внедрение программного обеспечения должно сопровождаться изменением рабочих процессов и развитием компетенций сотрудников.
Таким образом, цифровизация является не самостоятельной гарантией увеличения доходов, а инструментом эффективность которого зависит от качества данных организации работы и профессиональной подготовки персонала.
3. Профессиональные компетенции специалистов по управлению доходами
Реализация современных стратегий требует сочетания экономических, аналитических, цифровых и коммуникативных навыков.
В исследовании T. Demirciftci и соавторов рассматривается разрыв между содержанием университетских курсов по управлению доходами и требованиями рынка труда. Это подчёркивает необходимость учитывать запросы гостиничных предприятий и включать в обучение задания, приближённые к профессиональным ситуациям [9].
Исследование T. Demirciftci и соавторов указывает на разрыв между университетскими курсами управления доходами и требованиями рынка труда [9]. Сходный вопрос согласования учебных программ с ожиданиями работодателей рассматривают G. Alexakis и L. Jiang в эмпирическом исследовании компетенций и учебных планов гостиничного менеджмента [11].
На основании этих исследований и рассмотренных стратегий можно выделить следующие группы компетенций.
Таблица 2. Компетенции специалиста по управлению доходами
	Группа компетенций 
	Основные навыки

	Экономические 
	Анализ выручки, расходов, рентабельности и цен

	Аналитические 
	Обработка данных, прогнозирование спроса, сравнение показателей

	Цифровые
	Работа с системами бронирования,  электронными таблицами и аналитическими  инструментами

	Маркетинговые
	Анализ клиентов, конкурентов и каналов продаж

	Управленческие
	Обоснование решений, планирование и контроль результатов

	Коммуникативные 
	Взаимодействие с руководством, отделом продаж и другими подразделениями 


Источник: составлено автором на основе [5; 9; 11].

Данные компетенции взаимосвязаны. Например, специалист может получить прогноз увеличения спроса, но для принятия решения о цене ему необходимо оценить финансовые последствия, изучить ситуацию у конкурентов и согласовать действия с отделом продаж.
Следовательно, подготовка специалистов должна быть направлена не только на освоение отдельных инструментов, но и на формирование способности применять знания в комплексных ситуациях.
4. Педагогические условия формирования профессиональных компетенций
Формирование профессиональных компетенций предполагает создание образовательной среды, в которой теоретические знания последовательно применяются при решении практических задач.
В работе C. K. Anderson, S. Kimes и B. Carroll описывается опыт преподавания управления доходами в Школе гостиничного администрирования Корнеллского университета. Авторы рассматривают содержание профильных курсов и способы преподавания дисциплины [12]. Этот опыт показывает значимость специализированной подготовки в данной области, хотя сам по себе не доказывает эффективность каждой отдельной образовательной модели.
J. Biggs и C. Tang подчёркивают необходимость согласования планируемых результатов обучения, учебной деятельности и оценивания [13]. Теоретическую основу практико-ориентированного обучения также можно связать с концепцией опытного обучения D. A. Kolb, в которой опыт рассматривается как важный элемент процесса обучения [14].
На основании этих подходов предлагаются четыре педагогических условия.
Первое — связь теории с профессиональными задачами. Обучающиеся должны не только изучать понятия управления доходами, но и применять их при анализе гостиничных ситуаций.
Второе — использование практических заданий. Кейс-методы, работа с таблицами, расчёт показателей и моделирование управленческих решений помогают формировать навыки практического применения знаний. Исследования по подходу Living Lab и использованию образовательных игр в туристском образовании также рассматривают активные форматы обучения как средство развития профессиональных компетенций [15; 16]. 
Третье — развитие аналитического мышления. Обучающиеся должны уметь сравнивать альтернативные решения, объяснять причины изменения показателей и учитывать ограничения имеющихся данных.
Четвёртое — оценивание результатов по профессиональным критериям. Проверка должна учитывать не только правильность расчётов, но и обоснованность выводов, качество анализа и реалистичность предложенных решений.
Эти условия предлагаются автором как концептуальная основа организации обучения. Их практическая эффективность должна быть проверена в дальнейшем исследовании. 
4.1. Концептуальная модель практико-ориентированной подготовки специалистов
В рамках исследования предлагается модель, связывающая содержание профессиональной деятельности с этапами образовательного процесса.
Таблица 3. Концептуальная модель формирования компетенций
	Этап
	Содержание обучения
	Ожидаемый учебный результат

	Теоретический
	Изучение стратегий управления доходами и профессиональных показателей
	Понимание принципов управления доходами

	Практический
	Решение кейсов по ценообразованию и каналам продаж
	Умение применять знания в типовых ситуациях

	Аналитический
	Работа с данными, прогнозирование и сравнение решений
	Развитие аналитических навыков

	Оценочный
	Защита решения и анализ его возможных последствий
	Умение обосновывать решения и оценивать результаты


Источник: разработано автором.
Предложенная модель предполагает последовательный переход от освоения теоретических основ к решению практических задач и обоснованию управленческих решений.
На теоретическом этапе обучающиеся знакомятся с основными понятиями, показателями и стратегиями управления доходами. На практическом этапе они применяют полученные знания в смоделированных ситуациях гостиничного бизнеса. Аналитический этап предполагает обработку данных и сравнение возможных вариантов действий. На оценочном этапе обучающиеся представляют решение, объясняют его обоснованность и рассматривают возможные риски.
При использовании модели важно, чтобы учебные задания соответствовали планируемым результатам обучения. Например, если необходимо сформировать навык анализа спроса, обучающийся должен не только знать определение прогнозирования, но и уметь интерпретировать данные и обосновывать решение.
Таким образом, предложенная модель направлена на объединение теоретической подготовки, практического применения знаний и оценивания сформированных компетенций. При этом её результативность не считается доказанной до проведения эмпирической проверки.
4.2. Пример практического задания для обучающихся
Для иллюстрации применения модели предлагается учебный кейс, основанный на условной ситуации гостиничного предприятия. Все показатели ниже являются учебными и не отражают данные конкретной гостиницы.
Ситуация. Гостиница категории четыре звезды сталкивается со снижением загрузки в низкий сезон. Руководство рассматривает возможность предоставления скидок, расширения прямых продаж и развития дополнительных услуг.
Обучающимся предлагается проанализировать ситуацию и подготовить рекомендации.
Таблица 4. Практический кейс по управлению доходами
	Задачи 
	Действия

	Анализ ситуации 
	Определить возможные причины снижения загрузки

	Оценка ценовой политики 
	Сравнить варианты изменения цен и специальных предложений 

	Анализ каналов продаж
	Рассмотреть преимущества и затраты прямых и посреднических каналов

	Развитие дополнительных услуг 
	Предложить услуги, соответствующие потребностям целевой аудитории

	Обоснование решения
	Выбрать стратегию и объяснить ожидаемые результаты и риски 


Источник: разработано автором.
В результате выполнения кейса обучающийся должен подготовить краткий аналитический отчёт, в котором будут представлены проблема, анализ ситуации, выбранная стратегия и обоснование решения.
Оценивание может проводиться по четырём критериям: правильность анализа, обоснованность рекомендаций, использование данных и реалистичность предложенных действий.
Данный кейс показывает, как профессиональные задачи могут использоваться в образовательном процессе для формирования аналитических, экономических, маркетинговых и коммуникативных компетенций. Однако пример иллюстрирует возможный способ организации обучения, а не подтверждённый результат внедрения модели.
5. Обсуждение результатов
Проведённый анализ научной литературы позволяет выделить несколько взаимосвязанных выводов.
Во-первых, управление доходами следует рассматривать как комплексный управленческий процесс. Его содержание включает не только ценообразование, но и прогнозирование спроса, управление доступностью гостиничных услуг, анализ каналов продаж и оценку финансовых результатов [1; 2; 3; 4].
Во-вторых, цифровые технологии расширяют возможности анализа и прогнозирования. Однако результативность их применения зависит от качества исходных данных и способности специалистов интерпретировать полученную информацию. Поэтому цифровизацию необходимо рассматривать совместно с развитием профессиональных компетенций [7; 8].
В-третьих, содержание образовательных программ важно связывать с задачами, которые специалисты решают в гостиницах. Исследования T. Demirciftci и соавторов указывают на возможные различия между компетенциями, необходимыми работодателям, и содержанием университетских программ [9]. Это обосновывает необходимость включения практических заданий в подготовку будущих специалистов.
В-четвёртых, предложенная модель объединяет теоретическое обучение, практическое применение знаний, аналитическую работу и оценивание результатов. Её предполагаемая ценность заключается в последовательном формировании компетенций, необходимых для решения профессиональных задач.
Вместе с тем необходимо учитывать ограничения исследования. Работа основана на теоретическом анализе отобранной научной литературы и концептуальном моделировании. В её рамках не проводились опросы работодателей, экспериментальное обучение студентов или количественная оценка влияния предложенной модели на качество подготовки специалистов. Поэтому выводы относятся к теоретическому обоснованию модели, а не к доказанной эффективности её применения.
Кроме того, рассмотренные публикации отличаются по времени выхода, исследовательским подходам и предмету анализа. Часть работ посвящена общим принципам управления доходами, другие рассматривают цифровизацию или образовательные компетенции. Их сопоставление позволяет выявить взаимосвязи между этими направлениями, но не заменяет отдельного эмпирического исследования.
Перспективным направлением дальнейшей работы является изучение потребностей гостиничных предприятий Казахстана в компетенциях специалистов по управлению доходами, анализ содержания образовательных программ и апробация практических заданий в университетах. Отдельное внимание целесообразно уделить навыкам работы с аналитическими данными, прогнозированию спроса и оценке коммерческих решений. В казахстанском контексте особенности управления гостиничным бизнесом рассматривает М. К. Кудербаева [17]. Маркетинговое управление конкурентоспособностью гостиниц в Казахстане анализируют Е. А. Абенова, О. Ж. Устенова, Б. И. Ахтымбаева и М. Р. Смыкова [18]. Современные подходы к подготовке специалистов туристской индустрии и развитию профессиональных компетенций исследуют А. А. Пестова, А. В. Губаренко и Т. В. Имангулова [19].







Заключение
В ходе исследования рассмотрены современные стратегии управления доходами гостиничных предприятий и определены педагогические условия формирования профессиональных компетенций будущих специалистов.
Установлено, что управление доходами предполагает комплексное использование динамического ценообразования, прогнозирования спроса, управления каналами продаж, развития дополнительных услуг и цифровых инструментов. Эффективность этих направлений зависит от качества данных, обоснованности управленческих решений и способности гостиничного предприятия адаптироваться к изменениям спроса.
Определено, что реализация современных стратегий требует сочетания экономических, аналитических, цифровых, маркетинговых и коммуникативных компетенций. Следовательно, подготовка кадров должна быть направлена не только на освоение теоретических знаний, но и на развитие навыков их практического применения.
Научная новизна исследования заключается в разработке концептуальной модели практико-ориентированной подготовки специалистов, которая связывает стратегии управления доходами гостиницы с этапами формирования профессиональных компетенций. Модель объединяет теоретическое обучение, практические задания, аналитическую работу и оценивание результатов.
Практическая значимость состоит в возможности использовать предложенную модель при разработке образовательных программ по гостиничному менеджменту, организации практических занятий и оценке готовности обучающихся к решению профессиональных задач.
При этом предложенная модель имеет концептуальный характер и требует дальнейшей эмпирической проверки. Перспективным направлением исследования является её апробация в сотрудничестве образовательных организаций и гостиничных предприятий Казахстана, а также оценка результатов обучения по заранее определённым критериям.
Таким образом, связь современных стратегий управления доходами с практико-ориентированной подготовкой специалистов может рассматриваться как перспективное направление развития образования в сфере гостиничного бизнеса.
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Мақала атауы: Қонақ үй бизнесіндегі кірістерді басқарудың заманауи стратегиялары: кәсіби құзыреттерді қалыптастырудың педагогикалық шарттары
Мақала қонақ үй кәсіпорындарындағы кірістерді басқарудың заманауи стратегияларын жүйелеуге және болашақ мамандардың кәсіби құзыреттерін қалыптастыруға арналған практикалық бағдарланған даярлықтың тұжырымдамалық моделін ұсынуға бағытталған. Зерттеудің өзектілігі сұраныстың өзгеруімен, цифрлық сату арналарының дамуымен және білім беру бағдарламаларын жұмыс берушілер талаптарымен сәйкестендіру қажеттілігімен байланысты. Әдіснамалық негіз ретінде ғылыми әдебиеттерді талдау, салыстыру және жинақтау, сондай-ақ тұжырымдамалық модельдеу қолданылды. Мақалада динамикалық баға белгілеу, сұранысты болжау, сату арналарын басқару, қосымша қызметтерді дамыту және цифрлық құралдарды пайдалану қарастырылады. Осы стратегияларды іске асыруға қажетті экономикалық, аналитикалық, цифрлық, маркетингтік, басқарушылық және коммуникативтік құзыреттер анықталды. Авторлық нәтиже ретінде теориялық оқытуды, кәсіби кейстерді шешуді, аналитикалық жұмысты және оқу нәтижелерін бағалауды біріктіретін модель ұсынылды. Модельді қонақ үй менеджменті бойынша білім беру бағдарламаларын әзірлеуде және практикалық тапсырмаларды құрастыруда қолдануға болады. Модельдің эмпирикалық апробациясы жүргізілмегендіктен, оның тиімділігі дәлелденген нәтиже ретінде қарастырылмайды; болашақ зерттеулерде жұмыс берушілердің сұранысын зерттеу және пилоттық енгізу қажет.
Түйін сөздер: қонақ үй бизнесі, кірістерді басқару, динамикалық баға белгілеу, сұранысты болжау, цифрландыру, кәсіби құзыреттер, практикалық оқыту.
Title: Modern Revenue Management Strategies in the Hotel Business: Pedagogical Conditions for Developing Professional Competencies
This article systematizes contemporary revenue management strategies used by hotel enterprises and proposes a conceptual model of practice-oriented training for future hospitality professionals. The relevance of the study is associated with fluctuating demand, the development of digital sales channels, and the need to align educational programmes with employers’ expectations. The methodology combines analysis, comparison and synthesis of academic literature on hotel revenue management, digitalisation and professional education with conceptual modelling. The article examines dynamic pricing, demand forecasting, sales-channel management, the development of additional services and the use of digital tools. It identifies interrelated groups of competencies required to implement these strategies: economic, analytical, digital, marketing, managerial and communication competencies. The proposed model integrates theoretical learning, professional case studies, analytical tasks and assessment of learning outcomes. Its practical value lies in its potential use in designing hospitality management curricula and developing learning tasks that reflect professional situations. Since the model has not been empirically tested, its effectiveness is not presented as proven. Further research should examine employers’ competency requirements and pilot the model in educational settings.
Keywords: hotel business, revenue management, dynamic pricing, demand forecasting, digitalisation, professional competencies, practice-oriented learning.
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