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Cистемы бронирования мест

ночлега в глобальной сети



Содержание

• Системы бронирования гостиниц (и других

мест ночлега) в глобальной сети (Интернете)

• Практические примеры

– Baltichotelsonline.com

– Booking.com
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Главные общие отличия (I)
• Agoda – Лидер в Азии - более, чем 40 000 

гостиниц, общее предложение около 200 
000 гостиниц во всем мире. Главный офис
в Тайланде. Сайт доступен на 37 языках. 
Истоки происхождения службы можно
обнаружить в 1990 году. Комиссия –
15 %.

• Booking – договора более, чем с 247 000 
гостиницами в 177 странах мира, основан
в 1996 году, главный офис в Амстердаме, 
50 представительств в других странах. 
Доступен на 41 языке. Местное бюро. 
Комиссия – 12 %.
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Главные общие отличия (II)

• Expedia – договора более, чем со 140 000 
гостиницами мира, популярен в США, 
агентура онлайн-путешествий. 

• Venere – Европа (широкое предложение
гостиниц в Италии, Испании, Франции и
Великобритании), договора более, чем со
120 000 гостиницами мира. Комиссия –
15%.

• Hotels.com - Hotels.com предлагает
выбор более, чем из 154 000 гостиниц, 
которые расположены более, чем в 60 
государствах. Основан в 1991 году в
Далласе (США).
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Главные общие отличия(III)

• Hrs.com – более, чем 250 000 гостиниц различных
ценовых категорий в Германии, Европе и по всему миру –
как бизнес-клиентам, так и частным лицам. Доступен на 32 

языках. Комиссия – 15 %.

• BalticHotelsOnline – бронирование номеров более, 
чем в 400 гостиницах, молодежных общежитиях-гостиницах
(хостел), мотелях и гостевых домах в Балтийских странах.
Основатель - Baltic Travel Group в сотрудничестве со
шведской компанией Visit Technology Group AB, год
основания - 2006. Комиссия – 15 %. Домашняя страница
доступна на 7 языках.
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Технические отличия.

Фильтры отбора.
Booking Agoda Hotels Expedia HRS BHO

Предложение самой низкой

цены
X X X X X

Возможность ознакомления с

оценками и отзывами

посетителей

X X X X X X

Дистанции/Расстояния X X X X X

Ценовая амплитуда X X X X X X

Услуги и оборудование

гостиницы
X X X X X X

«Доступность» гостиницы

(accessibility)
X X X X X

Классификация/тип гостиницы X X X X X
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Технические отличия.

Информация о гостинице.

Booking Agoda Hotels Expedia HRS BHO

Описание гостиницы X X X X X X

Услуги и оборудование

гостиницы
X X X X X X

Фотогалерея X X X X X X

Карта X X X X X X

Расположенные вблизи

туристические объекты
X X X X X

Предложение похожих мест

ночлега
X X X X X

© Aivita Heniņa 9



Технические отличия.

Процесс бронирования.
Booking Agoda Hotels Expedia HRS BHO

Оплата производится

при бронировании
X X X X

Оплата производится в

гостинице
X X X X

«Горящие»

предложения/специаль

ные предложения

X X X X X X

Программа лояльности X X X

Разнообразие ценовой

политики
X X X X X X

Расчетные карты American

Express, Visa, 

MasterCard, 

Diner`s Club

American

Express, 

Visa, 

MasterCard, 

JCB, PayPal, 

Carte Bleue

American

Express, Visa, 

MasterCard, 

Diner`s Club

American

Express, Visa, 

MasterCard, JCB, 

Discover, Diner`s

Club

International

American

Express, Visa, 

MasterCard, 

JCB, Diner`s

Club

International

Visa, Master Card

© Aivita Heniņa 10



Технические отличия.

Техническая поддержка.

Booking Agoda Hotels Expedia HRS BHO

По телефону X X X X X X

е-почта X X X X X X

Возможность онлайн- чата X

Другие возможности X X X X X X
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На что необходимо уделить

особое внимание?

•Способы оплаты

•Что включено в цену

•Условия цены
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Bозможности бронирования
• Прямая связь – телефон, факс, электронная

почта и другие.

• Система компютерного бронирования (СКБ) –
инструмент для перехода к глобальным

дистрибутивным системам (ГДС). 

• Глобальные дистрибутивные системы (ГДС).

• Интернет- дистрибутивные системы (ИДС).

• Система бронирования конкретного
предприятия.
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Интернет-дистрибутивные системы

(ИДС) (I)

• С быстрым развитием стали доступными
различные, ориентированные на потребителя, 
системы бронирования, начиная с веб-страниц, 
связанных с ГДС, и вплоть до небольших
специфических интернет-дистрибутивных
решений.

• ИДС стали одной из наиболее быстро
развивающихся сегментов.

• В отличие от ГДС, этими системами обычно
пользуются конечные потребители, заказывая
авиабилеты, гостиницы, автомашины и круизы.
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Интернет-дистрибутивные системы

(ИДС) (II)

• Равные цены (Rate parity) – одна цена для всех
интернет-агентств, несмотря на комиссионный объем:

– Гарантирует всем партнерам одинаковые условия игры и
позволяет поддерживать хорошие отношения со всеми
партнерами.

– Позволяет гостинице оценить работу (деятельность) 
каждого партнера и соответствие комиссионный объема
в определенный период времени.

• Надежность цен (Rate integrity) – стратегия
реальных цен гостиницы по отношению к
клиенту/соответствие цен предлагаемым услугам.
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Что необходимо?

Физически: Компьютер и интернет, а также

желательно расчетный терминал

POS (point of sale) 

Морально: Не бояться и проявить

решительность
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Общие преимущества

Маленький vs. большой?

•Be fast! Be visible! /Будь быстр! Будь видим!/
•Престиж (своего рода)

•Получение бронирования от новых клиентов со всего мира
(24/7/365) 

•Увеличивает возможность узнать «голос» (желания) клиента в
более широком масштабе, улучшая уровень сервиса в местах

ночлега
•«Оптимизация» работы службы приема гостей☺ (также

обучение работников через ознакомление новых рынков) 
•Увеличение доходов
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Основные принципы

• Информация о гостинице

• Бронирование мест ночлега онлайн

• «Профили»

• Администрация и контроль (например, 
возможность менять предложение – цены, 
количество номеров)

• Счета – комиссонная плата

• Отзывы

• Отчеты / статистика
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Проблемные вопросы – несравнимы с

преимуществами ☺
• Комиссонные – За что? Зачем нужны? Вроде и так хорошо! 

• Overbooking – гостя НЕОБХОДИМО разместить, если это невозможно, 
необходимо найти альтернативное место ночлега. Нужно следить за
своими открытыми/закрытыми «датами» так, чтобы не возникали такие
ситуации, когда гостя некуда разместить, так как со стороны системы
бронирования может быть затребована оплата (цена номера за минусом
комиссии или комиссия за неиспользованные номера)

• Неотмеченное «неприбытие» – это уже относится к экстранету. Если
по какой-то причине гость не прибыл, то в этом случае «место ночлега»
отмечает это в системе. Затем система аннулирует бронирование и
комиссиия не взимается. Если это небольшое действие не выполнить –
тогда система включит это бронирование в счёт, так как никакие
изменения не были произведены.

• Несоблюдение или игнорирование сроков оплаты комисионных
счетов.

• Прекращение сотрудничества – бесплатно, заполнив, 
предусмотренные для этой цели, документы.

• Конфиденциальность -> конкуренция -> «экстранет».
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Надежность

Есть ли что-то, что Вас «пугает» ?

Задавайте вопросы! Мы ответим!

© Aivita Heniņa 21



Как стать партнером Agoda?

http://www.agoda.com/
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• https://ycs.agoda.com/ru-ru/default.aspx?asq=

• https://ycs.agoda.com/connect/ru-

ru/ApplicationDetail.aspx
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Как стать партнером Expedia, Venere, 

Hotels.com?
http://www.expedia.com/
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• https://joinexpedia.com/home/index

• https://joinexpedia.com/onboarding/Welcome
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Как стать партнером HRS?
http://www.hrs.com
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Экстранет

• Дефиниция: 

Компьютерная сеть, которая объединяет

различные предпрятия, например, 

предприятие с его поставщиками и

распространителями продукции.

• Конфиндицальная информация -> 

конкуренция

• Дам возможность заглянуть... Немного...
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Кто может стать партнерами

BalticHotelsOnline.com?

• Гостиницы в Латвии, Литве, Эстонии –

любое место ночлега, которое желает

размещать у себя гостей!

• Ограничений по количеству номеров - НЕТ!
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Почему выгодно стать партнером

BalticHotelsOnline.com?
• Расширение каналов продаж – должна быть возможность найти Ваше

предлагаемое место ночлега в интернете и по возможности в нескольких
местах, так как никогда не известно, как клиент ищет себе гостиницу, и
где он Вас заметит (или не заметит ☺ ).

• Присоединяясь к BalticHotelsOnline.com, гостиница (место ночлега) 
автоматически попадет и на другие интернет-сайты, на которых
размещена система BalticHotelsOnlone.com, как, например, LiveRiga.com.

• Гостиница станет доступна для всех партнеров по сотрудничеству Baltic
Travel Group по всему миру (наибольшая часть – это партнеры из
России и других стран СНГ, но существует также значительное
количество партнеров в Скандинавии, Германии, Нидерландах и др.) 

• Присоединение к системе - бесплатно, что дает возможность начать
продажи онлайн без дополнительных вложений и средств!

• Никаких фиксированных расходов (нет ни ежемесячной, ни годовой
оплаты), только 15% (единственный платеж) – комисионная плата за
реализованное бронирование, которая будет затребована в
следующем месяце (один раз в месяц)!
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Как стать партнером?

• Нужно написать письмо на электронный адрес
online@btgroup.lv, в котором выразить желание
присоединиться к онлайн-системе, или позвонить по
телефонам: +371 67228428 / mob. +371 26372112   

• Вашему «месту ночлега» будет выслана информация о том, 
какие документы необходимо подать, чтобы стать партнером
по сотрудничеству – анкета, описание гостиницы на
латышском, русском и английском языках, фотографии
гостиницы и номеров, договор.

• По обоюдному соглашениею о соответствии информации, 
в течение 1-2 дней в систему будет включена информация о
Вашем месте ночлега!
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Процесс бронирования

• После бронирования клиент автоматически получает на е-почту
подтверждение, ваучер и счет, а гостиница - сообщение о
произведенном бронировании.

• У клиента с кредитной карты производится снятие денег. Прибыв
в гостиницу, клиент предъявляет ваучер, и на месте за
проживание уже НЕ оплачивает (только за дополнительные
услуги по выбору клиента) 

• Гостиница выставляет счёт Baltic Travel Group (BTG), после
выбытия клиента, на сумму, которая указана в онлайн-системе за
минусом комисионной платы – 15 %.

• В случае, если клиент не въезжает, об этом необходимо
информировать BalticHotelsOnline.com, чтобы изменить цены в
системе и начислить правильную комиссию, а также вернуть
деньги клиенту за неиспользованные «ночи».
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Обязанности? 3!

1. Следить за информацией о свободных

номерах и нести ответственность за

соответствие этой информации и точности

предложения.

2. Размещать гостей (следить за

бронированием)

3. Не забывать «требовать» счета от

BalticHotelsOnline.com
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Кто может стать партнером Booking.com?

Любое учреждения, предоставляющее места ночлега, 

которое желает размещать у себя гостей!

Единственное условие – чтобы было спальное

место и место принять душ! Неважно, будет ли это

душ/туалет общего пользования или персонально в

каждом номере. Главное – чтобы было! ☺

Ограничение по количеству номеров – НЕТ!
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Почему выгодно стать партнером

Booking.com?

• Дополнительная реализация - получение бронирования от от новых клиентов!
• Booking.com производя поиск самого большого города в районе, показывает на

карте также имеющиеся места ночлега в этой окрестности – таким образом
обеспечивается большая возможность быть замеченным и забронированным!

• Присоединяясь к Booking.com, гостиница автоматически попадет и на другие
интернет-сайты, на которых размещена система Booking.com (airbaltic, Tripadvisor, 
HotelsCombined)

• Регистрационной платы нет - 0,00 EUR за то, чтобы начать продажи онлайн!
Никаких фиксированных оплат (нет ни ежемесячной, ни годовой оплаты), только
12% (единственный платеж) комисионная плата за реализованное
бронирование, которая будет затребована в следующем месяце (один раз в месяц)!

• Информация на 41 языке (информация о месте ночлега будет переведена на 41 
язык и это делает сам Booking.com)!

• Возможность свободного действия – продавайте номера по своему усмотрению и
нагрузке («место ночлега» само устанавливает цены, количество номеров – сколько, 
кому и когда предлагать, и это всё возможно менять в любое время)!

• Обслуживание на разных языках, в т.ч. Латышский (мультинациональный сервисс
обслуживания клиентов/ 24ч в день 7 дней в неделю 365 дней в год) 

• Местный офис – ул. Калькю 15, Рига, Латвия!
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Как стать партнером?
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https://admin.bookings.org/hotelreg/
which-country.html?lang=ru



Раздел – «Правила и условия»

• Каждое место
ночлега - особенное! 

• Booking.com
практикует
персональный
подход! 

• Стандартные правила
для всех –
индивидуальное
решение для каждого
места ночлега!
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Дальнейший процесс...

• Выполнив все эти действия, место ночлега произвело
регистрацию. 

• В течение нескольких дней представитель Booking.com
свяжется с Вами.

• Расскажет о том, как работает, ответит на вопросы –
обсудит с представителем места ночлега, что они
желают – сколько мест ночлега, столько и пожеланий!

• Когда оговорены все вопросы, Booking.com отправляет
договор. После получения подписанного договора
Booking.com, стороны договариваются о времени
проведения обучения. 
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И процесс...

• Обучение происходит по телефону на уже созданном
профиле «места ночлега», вместе с владельцем места ночлега
(или делегированным представителем) заполняется вся
необходимая информация, во время обучения сами «места
ночлега» проставляют цены, количество номеров, указывают
ограничения по желанию каждого индивидуального «места
ночлега», прописывают правила и т.д...

• Затем Booking.com подготавливает профиль к публикации. 
Когда профиль готов, владелец места ночлега должен
подтвердить что вся информация, указанная в профиле,  -
правильная. После этого профиль становится доступен
публично.
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Процесс бронирования

• После бронирования клиент автоматически получает на
е-почту подтверждение, ваучер и счет, а гостиница -
сообщение о произведенном бронировании.

• Прибыв в гостиницу, клиент должен предъявить
ваучер.

• В случае, если клиент не въезжает, об этом необходимо
информировать/отметить систему, чтобы не была
начислена дополнительная комиссионная плата.

© Aivita Heniņa 48



Обязанности? 3!

1. Следить за информацией о свободных

номерах.

2. Размещать гостей (следить за

бронированием)

3. Оплачивать счета
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Дополнительные возможности
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• Интеграция «движка» на сайте места ночлега
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Другие дополнительные

возможности
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ВРЕМЯ ВОПРОСАМ!
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СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!

© Aivita Heniņa 56


