
 کنند؟های توزیع جهانی چگونه در فروش اتاق هتل عمل میسیستم

های مسافرتی آنلاین ها یا آژانسOTA ها بهدرصد از درآمدهای رزرواسیون هتل ۵۱تا  ۵۱تحقیقات نشان داده معمولا بین 
شود که حداقل درآمد برای هر اتاق هتل ایجاد شود. با این وجود، استفاده از این عث وضعیتی میشود و این باپرداخت می

ها، مهم است اطلاعاتی که به آنها ارائه OTA وکار نیز شود. برای حداکثر استفاده ازتواند باعث افزایش کسبکانال می
دهند. های با کیفیت بالا ارائه میها و عکسات دقیقی از اتاقروز باشد و همواره اطمینان حاصل شود که آنها توضیحشود بهمی

رنامه طور جدی برای آن بها از اقداماتی است که باید بهعلاوه بر این، کنترل و مدیریت بازخورد منفی مشتریان در این کانال
 .داشت

، OTA صورت آنلاین، از طریقمهمانان به درصد از ۱۵های آنلاین ندارند اما وقتی ها تمایل زیادی به همکاری با آژانسهتل
توان از قدرت عظیم شود، نمیها انجام میOTA درصد رزروهای آنلاین روی همین ۶۷کنند و سایت هتل را پیدا میوب

کند، قطع کردن آنها از های زیادی پرداخت میکمیسیون OTA پوشی کرد. حتی اگر هتل برای رزروهایاین کانال چشم
ه برای رغم وجود هزینع هتل به این معنا نیست که سود افزایش خواهد یافت. بعضی از اقدامات ممکن است بهسیستم توزی

ها GDS های توزیع جهانی یاهای مسافرتی به سیستمهای مسافرتی و شرکتمهمان بیشتر جذاب باشد. بسیاری از آژانس
 GDS شوند، توانایی توزیع گسترده خود را دارند. یکل میمتص GDS هایی که بهکنند و هتلبرای تهیه رزروها تکیه می

های مسافرتی ای است که عمدتا توسط آژانسدر جایی بین کانال آنلاین و آفلاین قرار دارد. یک سیستم توزیع جهانی، شبکه
ز طریق شود. استفاده میهای هتل و اجاره اتومبیل برای مشتریان اهای هواپیمایی، اتاقبرای رزرو کردن مواردی مانند صندلی

 ترینشود. از معروفتر میشوند و روند رزرو بسیار راحتهای گوناگون مختلف یکپارچه می، معمولا سرویسGDS یک

GDSتوانها می  Amadeus ،Galileo ،Worldspan و Sabre را نام برد. 

تواند به هتل اجازه ایجاد روابط مثبت با های مسافرتی وصل است و میبه بازار جهانی کنسرسیوم GDSدر اغلب موارد، 
این است  GDS های هتل ایجاد کند. مزیت اصلیعوامل مسافرتی را بدهد و در نتیجه تقاضای تجاری بیشتری برای اتاق

آورد و کلید موفقیت این کانال توزیع نیز آن است که اطلاعات را باید را به وجود می جهان که فرصت جذب تقاضا از سراسر
 صورت عمده خریده و آنها را بههای هتل را بههای رقابتی را دائما رصد کرد. خریداران عمده که اتاقروز نگه داشت و نرخبه

OTAفاده روند. استشمار میهای توزیع دیگر برای هتل بهکانال فروشند، از جملههای خدمات مسافرتی میها و نمایندگی

گان آفلاین قادر به کننداز طریق تامین مسافران فروشان یک راه بسیار حیاتی برای اطمینان از آن است کهمناسب از عمده
 .های دیگر استهر اتاق از طریق این کانال توزیع، کمتر از کانال درآمد دسترسی به خدمات هتل باشند. در این حالت

 مراحل اجرای یک استراتژی موفق

دهد تعیین یک استراتژی توزیع مناسب و همچنین اجرای موفق و دقیق آن، کلید موفقیت یک هتل است؛ نشان میمطالعات 
 :پردازیمو برای رسیدن به آن مراحل خاصی وجود دارد که به اختصار به آن می
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یک مهمانان هایی و تفکتنجای تصور فروش اتاق بهوکار هتل بهبخشی در حوزه کسبوکار: تنوعسازی ترکیب کسببهینه .۵
های خاص. برخی از مهمانان تمایل دارند شخصا اتاق را از داخل سایت هتل یا با تماس تلفنی بندیها و دستههتل به گروه

های خدمات مسافرتی ها و آژانسOTA با هتل رزرو کنند و در مقابل بخشی از مهمانان تمایل به رزرو اتاق فقط از طریق
 .دارند

م از آنلاین و ها اعهای توزیع آفلاین و آنلاین: استراتژی توزیع هتل باید شامل طیف متنوعی از کاناله کلیه کانالتوجه ب .۵
هایی را انتخاب کند که بتوانند هتل را به تعداد بیشتری از مهمانان در سراسر جهان معرفی کنند. آفلاین باشد. هتل باید کانال

ای از جهان رسیده و تعداد بیشتری از مسافران وابسته توانند به هر گوشهبازاریابی هتل می هایهای آنلاین، کمپینبا کانال
های آنلاین بسیار مهم هستند ولی نباید از اهمیت های سفر اینترنتی را جذب کنند. در حالی که استفاده از کانالبه سایت

که  تر را دارند، آنهاییویژه مسافران مسنافراد مختلف و به ها کماکان توانایی جذبهای آفلاین غافل بود. این کانالکانال
 .کار کند اینترنتممکن است به راحتی نتوانند با

از  های توزیع، بخش مهمیگذاری و ایجاد کانالعه یک استراتژی قیمتها: توستکنولوژی برای هماهنگ کردن استراتژی .۳
ا را با هم تواند این اجزگذاری نکند، نمیاستراتژی توزیع کلی هتل است، اما تا زمانی که هتل در تکنولوژی مناسب سرمایه

های توزیع مختلف ا با کانالدهد تشده است اجازه میطور خاص برای هتل طراحی حل تجاری که بههماهنگ کند. یک راه
 .ها بر اساس تقاضای بازار تعیین شود و رزرو هتل به حداکثر برسدارتباط برقرار شده، قیمت

 کند؛سایت هتل، تصویر و مزیت رقابتی هتل را عرضه میهر کانال توزیع نقش متفاوتی در برنامه بازاریابی هتل دارد. وب

OTAهای هتل شوند وتوانند باعث افزایش رزروها می GDSهایکنند که انجمنهایی متصل میها را به کنسرسیومها هتل 
ند درصد فرد خواهد بود و اینکه چهای مسافرتی هستند. قطعا تعیین ترکیب کانال بهینه برای هر هتل منحصربهجهانی آژانس

متعددی باشد. اینکه چه فرمولی باعث ایجاد  تواند تحت تأثیر عواملوکار هتل از کدام کانال بیشتر خواهد بود میاز کسب
ن باید تدوین کند. همواره تشخیص در ایهای زمانی خاصی است که هتل درآمد پایدار خواهد شد نیز نیازمند تعیین استراتژی

 .های اساسی مدیریت باشدتواند از چالشتواند مشکل باشد و مدیریت برای رسیدن به ترکیب بهینه میراه می
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