
چالش هاي  و  مسائل  مهم ترين  از  يكي 
بر  قيمت گذاري  بحث  خدماتي  صنايع 
به  توجه  با  که  بخشي  است.  خدمات 
در  عامل  اصلي ترين  که  خويش  ماهيت 
جذب مشتري و بازاريابي به حساب مي آيد 
صاحبان  و  مديران  اختلاف  مورد  همواره 
از  بخشي  اگر  به ويژه  بوده؛  صنايع  اين 
ديگر  از سوي  باره  اين  در  گيري  تصميم 

عوامل هدايت گردد.
اصل  که  موضوع  اين  اهميت  به  نظر 
مديريت درآمد را شكل مي دهد و با توجه 
به سال پيش روي صنعت هتل کشورمان 
که اتفاقاً هميشه در بحث قيمت گذاري با 
چالش هاي متعددي روبرو بوده و انتظار و 
اميد بسياري مي رود تا در سال آتي با توجه 
به شرايط اقتصادي بتواند به صورت کاملًا 
کميت  و  روز  اساس شرايط  بر  و  مستقل 
و کيفيت بازار به اين مهم بپردازد يكي از 
آخرين مباحثي که درباره قيمت گذاري در 
هتل هاي امروز دنيا مطرح است با محوريت 

قيمت گذاري پويا آورده شده است:
بار  نخستين  پويا،  يا  دنياميك  قيمت گذاري  اگرچه 
نزديك به يك دهه پيش با برند هاي بزرگ جهاني 
بسياري  که  مي رسد  نظر  به  اما  معرفي شد  هتل 
انقلاب  اين  موانع  از  گذر  حال  در  تازه  صنايع  از 
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صنعــــت هتـــل در آستانه
 انقلاب قيـــــــمت گذاري

قيمت گذاري در هتل ها هستند.
هتل  صنعت  در  پيش رو  گروه  بزرگ ترين  پيش  چندي  
يعني  IHG اعلام کرد که به دنبال آزمايش موفقيت آميز 
اين شيوه از قيمت گذاري در آسيا و اقيانوسيه در تابستان 

حالا در پي تطبيق جهاني آن است.
مدل  تطبيق  به  حقوقي  مشتريان  دعوت  زمان  از 
کردند   ثبت نام  مشتري  هزار  از  بيش  پويا  قيمت گذاري 
قيمت گذاري   هايبريد  مدل  از  بخواهد   IHG حالا  تا 
)پيوندي( که هم پيشنهاد قيمت گذاري پويا را در بازار هاي 
دوم و سوم و هم قيمت گذاري ثابت در بازار هاي کليدي 
را مي دهد، گذر کند تا قيمت گذاري پوياي کامل به تمام 

مشتريان حقوقي در جهان پيشنهاد کند.
اگر  است.  خوب  پيش بيني  مهم،  اين  به  دستيابي  کليد 
يك هتلدار بتواند نتايج را به دقت پيش بيني کند مي تواند 
در  آنچه  که  دهد  نشان  خود  قرارداد  طرف  مديران  به 
آينده خواهند پرداخت بر اساس بودجه بندي بسيار دقيق 

هزينه هاي شان خواهد بود 
اخيراً تحقيقي از خريداران سفر نشان داد که تقريباً دوسوم 
نمي کنند.  استفاده  پويا  قيمت گذاري  سيستم  از  آن ها 
درحالي که اين مدل مدت هاست در بخش خطوط هوايي 
پذيرفته شده است که به نظر مي رسد صنعت هتل هنوز 

در پشت سرآن قرار دارد.
در  شفافيت  فقدان  پذيرش،  اين  در  مانع  بزرگ ترين 
چالش هاي  هتل ها،  که  چرا  است  هتل  قيمت گذاري 
بسياري در کنترل نرخ بر کانال هاي مختلف توزيع دارند. 

در حقيقت، برابري قيمت و يكپارچگي آن هسته اصلي 
اين انقلاب قيمت گذاري مي باشند.

قيمت گذاري پويا چيست؟
بهترين  از  تخفيف  درصد  ادامه  يعني  پويا  قيمت گذاري 
قيمت موجود به جاي يك قيمت قراردادي ثابت يا فصلي 
به مشتريان حقوقي. قيمت هاي حقوقي و تمام طرح هاي 
قيمت گذاري اساساً آنچه حاصل افزايش و کاهش قيمت 

در هتل ها است را تنظيم مي کنند.
بسيار  هتل  براي  قيمت گذاري  از  شيوه  اين  امتياز هاي 

روشن و واضح است:
آن  نتيجه  که  مي شود  ساده  استعلام  زمان بر  -روند 

صرفه جويي در وقت و هزينه است.
توزيع  جهاني  سيستم هاي  براي  قيمت  بارگذاري   -

آسان تر و بسيار دقيق تر مي شود. 
پويا،  قيمت هاي  چراکه  است  ساده  قيمت  مديريت   -
تخفيف را بر تمام انواع اتاق ها در تمام طول سال اعمال 

مي کند.
- پيگيري رفع مشكلات قيمت هاي تشويقي رزرو براي 

مشتريان حقوقي حذف مي شود. 
درآمد  مديريت  براي  پويا  قيمت هاي  راهبردي  نگاه  از 
اجازه  هتلداران  به  واقع  در  چراکه  ايده آل هستند  بسيار 

مي دهند عرضه و تقاضا را در تمام سطوح منطبق کنند.
هواپيمايي  خطوط  سابق  مديرعامل   – کراندال  روبرت 
آمريكا – به عنوان يكي از صاحب نامان مديريت درآمد 

در اين باره گفته مشهوري دارد که مي گويد: »اگر در يك 
مسير مشخص، 2000 مشتري داشته  باشم و 400 قيمت 

مختلف، آشكارا 1600 قيمت را از دست مي دهم.«
سواي امتيازات قيمت گذاري پويا براي هتل ها، مشتريان 

حقوقي هم از اين شيوه امتيازاتي را بهره مند مي شوند:
در  و  قيمت  استعلام  هزينه  و  وقت  در  صرفه جويي   -
نتيجه تسريع در روند مذاکرات. اين مهم به مديران سفر 
محصول  از  انتخاب  ها  افزودن  براي  را  بيش  تري  وقت 

هتل ها مي دهد.
- مذاکرات زنجيره اي آسان تر مي شود. 

- حتي امكان بهره مندي از قيمت پايين تر از قيمت هاي 
تضمين شده در روز هاي غير پيك وجود دارد.

پيك  غير  روز هاي  که  انتخاب  و  دسترسي  امكان   -
وجود نداشت، افزايش يافته و تخفيف شامل همه اتاق ها 

مي شود. 
- دسترسي قطعي به اتاق يك استاندارد تازه است. 

قراردادهاي چندين ساله وجود خواهد  مذاکره  توانايي   -
داشت.

طول  در  آنچه  مطابق  مذاکره  به  احتياجي  هيچ   -
قيمت ها  نيست.  مي شد،  انجام   2009 بحران هاي 
به صورت خودکار بر طبق گرايش ها و جريانات اقتصادي 
هزينه  و  وقت  در  که يك صرفه جويي  تنظيم مي شوند 

است.
به رغم اين امتيازات، به نظر، خريداران قراردادهاي نرخ 
درباره  ما  که  زماني  به ويژه  مي  دهند.  ترجيح  را  يكسان 

صحبت  مستقل  هتل هاي  و  محصولات  بالاي  سطوح 
مي کنيم.

 Carlson Wagonlit  ،2008 سال  جولاي  در 
»نگرش  کرد:  منتشر  چنين  باره  اين  در   Travel
اين  از  ناشي  اقامتگاه ها  پوياي  قيمت گذاري  توافقات 
افزوده  ارزش  حقيقت است که آن ها در تدارک لازم و 
بسيار کند بوده اند. اگرچه قيمت گذاري پوياي يك اتاق 
برداشتي از تكنيك هاي ظريف مديريت درآمد در خطوط 
هوايي است اما تعداد کمي ازهتل ها به اين نوع تكنولوژي 

مديريت درآمد دسترسي دارند.«
همين مطلب بهانه اي بود براي ادامه مذاکرات قيمت هاي 
ممكن  زمان  هر  در  سفر  خريداران  سوي  از  يكسان 
مهارت  دانش،  فاقد  را  هتل ها  از  بسياري  آن ها  چراکه 
و زيرساخت هاي تكنيكي براي مديريت مناسب قيمت ها 
مي دانستند اما آن روزها گذشته است و صنعت هتل و 
کاملًا  اکنون  و  است  کرده  بسيار  پيشرفت  تكنولوژي 
بهترين  با  زمان  بهترين  در  را  اتاق  بهترين  تا  آماده اند 

قيمت در قيمت گذاري پويا پيشنهاد دهند.

هتلداران چه بايد انجام دهند؟
را  ترديد  که  بايد  دارند  اعتمادسازي  به  نياز  هتلداران 
کنار گذاشته و يك احساس امنيت را پيشنهاد دهند. با 
خريداران همكاري کرده و به آن ها يادآور شوند که ميزان 

تقاضاها در سال جديد چه قدر ارزش خواهد داشت.
اين مهم، مديريت درآمد را تأثيرگذار و اثربخش مي کند. 

اگر هتلداران بتوانند به دقت، تجارب پيش روي خود 
را پيش بيني کنند به همكاران خود آسان تر درباره 
ارزش اتاق هاي شان خواهند گفت. متقاعد کردن با 
اعداد، توصيفات و نمودارها به آن ها نشان مي دهد 
را  خود  سفر  هزينه هاي  بهتر،  بودجه بندي  با  که 
چگونه مي توانند در طول هر ماه و سال هزينه کنند 

و اين همكاري را ارزشمند و راهبردي مي سازد.
دارند  سقف  قيمت  درخواست  به  تمايل  خريداران 
چراکه از ورود به وادي ناشناخته قيمت مي ترسند. 
اثر  با اين حال يك ساختار نرخ پيوندي يا دوگانه 
هيچ  سقفي  قيمت هاي  با  دارد.  هتل  براي  متقابل 
قيمت  سيستم هاي  قديمي  مدل  که  آنچه  از  چيز 
چه  و  کرد  نخواهد  تغيير  مي کرد،  عرضه  يكسان 
داشت. حرکت  خواهد  درپي  را  هزينه  افزايش  بسا 
قراردادهاي  و  قيمت گذاري  به سوي  درصدي  صد 
پويا همين حالا توصيه مي شود. براي متقاعد کردن 
پيش بيني  هاي  بتوانيد جزئيات  بايد  خريداران سفر، 
امكان  چون  مشوق هايي  و  دهيد  ارائه  را  هزينه 
قيمت  بهترين  تضمين  و  اتاق  قطعي  دسترسي 
راهبردي  رابطه  يك  که  آنچنان  دهيد  پيشنهاد  را 
چندين  قرارداد  يك  امكان  صورت  در  و  بلندمدت 

ساله را پيشنهاد مي دهيد.
قيمت گذاري  انقلاب  يك  آستانه  در  هتل  صفت 
انقلاب  اين  واقعي  رهبران  کساني  چه  پوياست. 

خواهند بود؟


