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ORGANIZATIONS IN THE HOSPITALITY INDUSTRY IN SOCHI 

Annotation: The article deals with the practice of Event-events in the 

promotion of the product of organizations in the hospitality sector in Sochi. The 

main tendencies and prospects for the promotion of enterprises in the hotel 

industry are considered. The expediency of using Event-tools for promoting a 

tourist product has been substantiated. Segments of event-participants are 

presented. 
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В острых конкурентных условиях организации сферы 

гостеприимства расширяют арсенал инструментов продвижения своего 

продукта для привлечения потенциальных клиентов, участвуют, в 

частности, в Event-мероприятиях, предоставляят клиентам бонусы, скидки 

с цен на номера, услуги и трансфер на период проведения Event-

мероприятий и т.д. Многие сочинские отели предлагают для этого свои 

конференц-залы. При этом расходы не значительны, в частности, трудовые, 

а преимущества максимальны и, прежде всего, это продвижение, 

привлечение потенциальных клиентов, рост загрузки отеля и доходов.  

Одним из методов участия отелей в Event-мероприятии является 

расселение клиентов, организация их питанием, предоставление в аренду 

конференц-залов и оргтехники, трансфер, техническое обслуживание, 

Интернет и пр. Целевыми потребителями услуг в отеле во время проведения 

Event-мероприятий обычно являются корпоративные клиенты, которые 

представлены конкретной компанией, бронирующей номера для своих 

сотрудников от своего имени, а также партнеров и клиентов за свой счет 

либо за счет гостей, проживающих в гостинице.  
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Практически каждый корпоративный гость отеля имеет больший 

потенциал для развития гостиничного бизнеса, чем индивидуальный 

клиент, в связи с чем он вполне может рассчитывать на дополнительные 

скидки по ценам на гостиничные услуги. Корпоративное направление 

реализации отельных продаж, такие как структура, функциональность, 

ценообразование, договорная база, обучение сотрудников отеля деловой 

переписке, этикету и практике проведения эффективных переговоров, есть 

гарантия успешного развития прибыльной доли предприятия в данном 

сегменте, достигая порой 40-50% всех доходов отеля. 

Другая группа Event-клиентов - индивидуальные. Как правило, это 

состоятельные клиенты с высоким уровнем дохода. Некоторые из них 

заранее планируют отпуск для специального Event-мероприятия, а есть те, 

кто вообще не привязан к месту. Эта категория преимущественно всё 

самостоятельно бронирует, либо обращается в туристические агентства. 

В зависимости от Event-мероприятия, содержания создаваемого 

туристского продукта и его организации целевой сегмент Event-маркетинга 

представляет собой достаточно широкий возрастной диапазон: от детей до 

клиентов третьего возраста. В то же время его основными последователями 

являются молодые люди и представители среднего возраста. Сегмент 

клиентов от 18 до 30 лет в основном представлен в тех турах, не требующих 

больших финансовых издержек. Клиенты данной возрастной группы 

посещают фестивали, шоу молодых артистов, вернисажи современного 

искусства и т.д. Клиенты возрастной группы от 45 лет и старше менее 

активны, но более состоятельными. Клиенты, принимающие участие в 

Event-мероприятиях, могут быть разделены на профессиональных 

участников, таких как участники конференций, экспоненты и зрители. 

Участники Event-мероприятий предъявляют все более высокие требования 

к средствам размещения, трансферу, обеспечению удобства предоставления 

гостиничных и сопутствующих услуг, в том числе и заведениям 
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общественного питания и т.д. Отелю необходимо учитывать спрос и 

требования различных категорий клиентов. 

Отель находится в очень тесном контакте со средствами массовой 

информации, регуляторами и редакционно-издательскими организациями. 

Публикации, теле- и радиорепортажи об Event-мероприятии вновь 

привлекут внимание потребителей к отелю.  

Во время Event-проведения мероприятия очень важна 

информационная поддержка, и отель может взять на себя эту функцию. В 

процессе проведения Event-мероприятия с клиентом должны работать так 

называемые Event-ambassadors, задача которых - приглашать участников на 

дополнительные мероприятия; информировать об афише, программе и 

отвечать на возникающие у гостей вопросы. Это позволит потребителю 

лучше познакомиться с продуктом, а также ощутить некоторый 

эмоциональный интерес со стороны организаторов. 

На данный момент гостиничные предприятия очень ценят 

конференц- и выставочную индустрию как источник высокого и 

стабильного дохода, который не зависит от сезона. Поэтому они не жалеют 

средств на улучшение сервиса, строительство новых площадок для 

проведения Event-мероприятий и обновление уже имеющихся. 

Большинство гостиничных предприятий г. Сочи понимают, какие 

экономические преимущества они могут получать от проводимых на их 

площадках разнообразных тематических Event-мероприятий, таких как 

научно-практические конференции, бизнес-форумы с большим числом 

участников, бизнес-совещания и учебные семинары.  

Итак, гостиничные предприятия выполняют важную роль в 

организации и проведении Event-мероприятий. Нет отелей, подходящих для 

размещения гостей, - нет и Event-мероприятий. Отель может выступать как 

средство размещения, как место проведения Event-мероприятий и часто как 

организатор Event-мероприятий, возможно и совместное взаимодействие. 
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Самое популярное направление - это жилой комплекс и место проведения 

Event-мероприятий. Все это благотворно сказывается на имидже отеля, его 

прибыльности и заполняемости. 
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