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Здравствуйте, уважаемые читатели!

Все со мной согласятся, что отель – это не столь-

ко обставленные комнаты для проживания гостей, 

сколько атмосфера, созданная персоналом фронт-

офиса и в первую очередь сотрудниками хаускипин-

говой службы. Однако сейчас в период дефицита 

квалифицированного линейного персонала отелям 

приходится очень туго – сложно подобрать и удержать команду, 

которая могла бы обеспечить достойный сервис в гостинице. Для 

того чтобы облегчить себе жизнь, гостиничные сотрудники могут 

передать на аутсорсинг часть работ. Этот вид сервиса сейчас наби-

рает обороты, особенно в гостиницах, располагающихся в крупных 

городах. Отельеры без тени сомнения отдают на откуп сторонним 

профессиональным командам блоки питания и сложные работы 

в отеле, такие, например, как высотные или требующие наличия 

дорогой специализированной техники по уходу за специфически-

ми материалами полов, стен. Однако аутсорсинг и аутстаффинг 

регулярных услуг многими отельерами ставится под сомнение. 

Одни относятся к передаче работ на сторону резко негативно, 

другие – «не заморачиваются» и отдают на аутсорсинг как можно 

больше работ по хаускипингу, оставляя в своем ведении бизнес-

образующие обязанности – менеджмент, отдел продаж и рецеп-

цию. Безусловно, нужно учитывать, что специфика работы разных 

отелей сильно различается, а значит, и подходы должны быть нео-

динаковыми. Какие выгоды получают отели, приглашая сотрудни-

ков со стороны? И какие отрицательные моменты в гостиничном 

бизнесе могут появиться, если нанять аутсорсинговую компанию? 

Если кратко, то к плюсам аутсорсинга можно отнести: значитель-

ное сокращение затрат на работу с персоналом, так как отбором, 

специализацией и подготовкой сотрудников занимается аутсорсер, 

снижение затрат на материально-техническое обеспечение этого 

персонала, уменьшение бухгалтерской работы (начисление зар-

плат, учет расхода материалов и т.д.).

К главным минусам аутсорсинга можно отнести риск утраты кон-

фиденциальности, так как для лучшего исполнения обязанностей ра-

ботодателю необходимо передать всю документацию и стандарты ком-

пании, а это является закрытой информацией, при том что у наемного 

сотрудника может не сформироваться должного уровня лояльности к 

работодателю – за эту часть отвечает аутсорсер. То есть административ-

ный контроль персонала находится не в руках отельного менеджмента. 

Да, дилемма, конечно, непростая, но тенденции рынка аутсор-

синга демонстрируют, что он становится все более и более цивили-

зованным, юридическое сопровождение договоров также совершен-

ствуется. Поэтому можно уже сейчас сказать, что эти виды сервиса 

будут занимать уверенные позиции и в гостиничном бизнесе, как 

это происходит в других сегментах рынка.

Уважаемые читатели, если у вас есть информационный повод 

для нашего издания, сообщите нам, и мы расскажем об этом нашим 

читателям и вашим коллегам на страницах журнала. Присылайте 

нам свои вопросы и истории становления бизнеса.

С наилучшими пожеланиями и до новых встреч,

Татьяна Гришкова, главный редактор
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ТЕНДЕНЦИИ

В мае 2012 года кадровый холдинг АНКОР 
провел опрос менеджеров высшего и средне-
го звена на тему «Мотивация российских топ-
менеджеров», в котором приняли участие 630 
человек из 37 городов России.

Большинство респондентов – менеджеры 
высшего звена – 68 % (топ-менеджер, гене-
ральный менеджер) и 32 % – менеджеры сред-
него звена (с наличием подчиненных).

Что заставляет топ-менеджера 
задуматься о смене компании

Главными причинами, побуждающи-
ми топ-менеджеров задуматься о смене 
компании-работодателя, – наличие конкрет-
ного привлекательного предложения (19 %) 
и утрата интереса к текущим задачам (22 %), 
что говорит о слабом кадровом планировании 
в компаниях. Большинство управленцев не 
знают о своих профессиональных перспекти-
вах и не понимают, какие у них существуют 
возможности для развития в компании.

Важность профессиональной составляю-
щей подтверждают полученные в ходе исследо-
вания данные: лишь для 25 % топ-менеджеров 
решающим при принятии предложения о 
работе будет улучшение финансовых усло-
вий. Для остальных управленцев на первом 
месте стоят, в порядке значимости: увели-
чение полномочий и масштаба задач (31 %),
стабильность компании-работодателя на 
рынке (17 %), личность непосредственного 
руководителя (7 %), переход из российской 
в международную компанию и возможность 
участия в капитале компании (5 %) и т.д. 
(рис.1). 

Исследование показало, что 61 % топ-
менеджеров рассматривают возможный вари-
ант смены работы, а 19 % находятся в актив-
ном поиске.

 «Охота за головами»
Количество квалифицированных россий-

ских топ-менеджеров не соответствует по-
требностям экономики, бизнесу требуются 
грамотные и эффективные управленцы с 
отличным практическим опытом в гораздо 
большем объеме. Спрос на управленцев выше, 
чем предложение. В результате на рынке ощу-
щается серьезная конкуренция за квалифи-

Лишь 25% российских
топ-менеджеров покинут 
компанию исключительно
по причине финансовых условий 

Рис. 1. Решающие факторы для топ-менеджеров при принятии предложения о работе
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цированных кандидатов – более половины 
топ-менеджеров (53 %) регулярно получают 
предложение о работе, не находясь в актив-
ном поиске (рис. 2). 

При этом большая часть из них не думает, 
что потеряет работу в случае ухудшения эко-
номики, 71 % считает такую угрозу маловеро-
ятной.

Уровень доходов топ-менеджеров 
Около 60 % управленцев не удовлетворе-

ны уровнем своего дохода. О том, что им не 
доплачивают, топ-менеджеры узнают путем 
анализа зарплат менеджеров на аналогичных 
позициях (32 %) и мониторинга предложений 
на рынке труда (31 %). Сравнивая свои дохо-
ды с тем, что предлагает рынок, 60 % опро-
шенных считают, что текущий работодатель 
не доплачивает им от 20 до 50 %.

Сергей Гадецкий, директор по России кадро-
вого холдинга АНКОР: «Несмотря на серьез-
ное преобладание финансовой мотивации 
у большинства соискателей, управленцы, 
достигшие профессиональных успехов, в 
большинстве своем переходят в другую ком-
панию не только из-за улучшения финансо-
вых условий –лишь для 25 % топ-менеджеров 
решающим будет материальный фактор. Для 
большей части крайне важным является про-
фессиональное развитие, увеличение полно-
мочий, масштаб компании, то есть качество 
потребностей топ-менеджеров со временем 
меняется в сторону нематериальных. Они по-
нимают, что Россия предоставляет огромные 
возможности для самореализации: качество 
бизнес- процессов во многих случаях не со-
ответствует мировым стандартам, потенциал 

роста производительности труда огромен, 
поэтому инициативные руководители выс-
шего звена могут найти здесь интересную 
“площадку” для осуществления своих идей, 
реализации своих амбиций и приобретения 
бесценного опыта. Российская школа менед-
жмента активно развивается вместе с разви-
тием бизнеса и экономики, уровень компе-
тенций наших управленцев постоянно растет. 
Тому есть прямое подтверждение – лучшие 
российские топы в последние несколько лет 
стали переезжать на запад в штаб-квартиры 
международных компаний, в которых они 
работали в России».

Park Hyatt Milan получил премию 
за «Лучший сервис – 2012»

3 июля 2012 года Park Hyatt Milan, располо-
женный в самом сердце Милана рядом с Гале-
реей Виктора Эммануила II, получил премию 
одного из самых популярных в мире журналов 
для путешественников Travel + Leisure в но-
минации «Лучший сервис – 2012». Результа-
ты конкурса были обнародованы в июньском 
номере издания.

Данная номинация охватывает все области 
операционной деятельности гостиницы: от об-
служивания номеров и спа-сервиса до ресто-
ранной службы и организации мероприятий. 

Высокий уровень сервиса поддерживает-
ся в отеле благодаря команде профессиона-
лов под руководством Клаудио Чекерелли 
(Claudio Ceccherelli), который уже в течение 
девяти лет является генеральным менеджером 
Park Hyatt Milan.

На протяжении последних двух лет отель 
был удостоен более чем семи наград, среди 
которых «Лучший отель Милана – 2010» по 
версии междуна-
родного туристи-
ческого портала 
Tripadvisor, «Луч-
ший бизнес-отель 
в Италии – 2011» 
по версии журнала 
Travel + Leisure, а 
также дважды стал 
лауреатом премии 
Travellers Choice 
Awards –2011 и 2012, 
учрежденной пор-
талом Tripadvisor. 

Рис. 2. Как часто, не находясь в активном поиске, 
Вы получаете предложения от хедхантеров?
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Развитие частно-государственного 
партнерства в отельной сфере 
в преддверии массовых мероприятий 

25 сентября 2012 года в рамках Междуна-
родной выставки «Отель. Оборудование и тех-
нологии» состоится конференция «Развитие 
частно-государственного партнерства. Роль 
государства в сфере гостиничного бизнеса в 
преддверии массовых международных меро-
приятий». 

Эта тема особенно актуальна в преддверии 
чемпионата мира по футболу 2018 г. В горо-
дах России, где состоятся этапы чемпионата, 
ожидается массовый наплыв туристов, поэто-
му особенно важно подготовить гостиничную 
отрасль регионов к приему гостей на должном 
уровне. Проблемы, существующие в этой об-
ласти, и пути их решения обсудят на конфе-
ренции эксперты индустрии. 

В качестве спикеров выступят: 
• Колесников С.Е., вице-президент ФРиО 

по развитию отельного направления; 
• Лобанов О.В., генеральный директор 

компании «КорпусГрупп»;

• Букалов О.А., генеральный директор Фе-
дерального казенного учреждения «Дальнево-
сточная дирекция Министерства региональ-
ного развития РФ»; 

• Костин О.А., генеральный директор ОАО 
«Особые экономические зоны» (ОЭЗ); 

• Дубовик В.В., заместитель генерального 
директора ОАО «ОЭЗ» по развитию и работе с 
инвесторами; 

• Радьков А.В., руководитель Федерально-
го агентства по туризму (Ростуризм); 

• Тютюнник А.Г., начальник управления 
анализа и организации гостиничной и турист-
ской деятельности; 

• Шереметкер И.В., президент Ассоциа-
ции туризма Тверской области; 

• Сорокин А.Л., генеральный директор 
Организационного комитета по подготовке 
и проведению чемпионата мира по футболу 
«Россия – 2018». 

Спикеры проанализируют существующий 
опыт по подготовке и реализации массовых 
международных мероприятий, обсудят важ-
ность создания туристического бренда Рос-
сии, выявят проблемы и перспективы взаи-
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модействия гостиничного и туристического 
бизнеса на региональном уровне, поделятся 
опытом грамотного подбора и подготовки 
персонала для обслуживания массовых меж-
дународных мероприятий. Представители 
ОАО «ОЭЗ» расскажут о механизмах развития 
территорий в рамках Особых экономических 
зон России. 

Впервые в России в рамках выставки со-
стоятся презентации инвестиционных проек-
тов регионов России и стран СНГ: они прой-
дут между сессиями конференции. 

Приглашаем вас посетить конференцию. 
Узнать подробности и зарегистрироваться 
можно на сайте www.hotel.pir.ru. Количество 
мест ограничено. 

Источник: www.pir.ru

Усовершенствован порядок 
осуществления государственного 
(муниципального) контроля 
в различных сферах 

Федеральный закон от 25 июня 2012 г. 
№ 93-ФЗ «О внесении изменений в отдельные 
законодательные акты Российской Федера-
ции по вопросам государственного контроля 
(надзора) и муниципального контроля». 

Уточняются наименования видов контро-
ля (надзора) и органов, уполномоченных на 
их осуществление. В частности, на органы 
местного самоуправления возложен муни-
ципальный земельный контроль на участках, 
предоставленных ими для нужд защиты гос-
границы. Согласно поправкам государствен-
ный экологический надзор включает помимо 
прочего надзор не только в области охраны 
водных объектов, но и их использования. 

Изменения затрагивают порядок проведе-
ния внеплановых проверок субъектов хозяй-
ственной деятельности. Не требуется пред-
варительно уведомлять о выездной проверке, 
если причиняется вред памятникам истории и 
культуры. Конкретизируется содержание го-
сударственного жилищного надзора и муни-
ципального жилищного контроля. Контроли-
рующие органы могут проводить внеплановые 
проверки (без согласования с прокуратурой и 
предварительного уведомления проверяемых) 
по фактам нарушений при создании ТСЖ, 
выборе управляющей компании, заключении 
договора с ней. 

Органы государственного жилищного над-
зора наделены полномочиями по приему и 
учету уведомлений о начале деятельности по 
управлению многоквартирными домами и 
оказанию услуг (выполнению работ) по со-
держанию и ремонту общего имущества в 
них. До 2017 г. продлено осуществление реги-
ональными властями Москвы полномочий по 
проведению госэкспертизы проектной доку-
ментации уникальных объектов, а также госу-
дарственного строительного надзора по ним. 

Скорректировано содержание федераль-
ного государственного надзора в сфере об-
ращения лекарственных средств. Ряд по-
правок касается лицензирования отдельных 
видов деятельности. В частности, вводятся 
новые требования к производству и реали-
зации защищенной от подделок полиграфи-
ческой продукции. Не требуется лицензия 
добровольной пожарной охране, а также на 
сбор и использование отходов I–IV классов 
опасности. 

Из перечня документов, необходимых для 
получения лицензии на розничную продажу 
алкогольной продукции, исключено заклю-
чение о соответствии стационарных торговых 
объектов и складских помещений санэпид-
требованиям. Уточняется порядок ввода в 
эксплуатацию радиационных источников, 
содержащих в своем составе только радио-
нуклидные источники 4 и 5 категорий радиа-
циацонной опасности. Это возможно только 
после регистрации организации, их исполь-
зующей. 

Федеральный закон вступает в силу со дня 
его официального опубликования, за исклю-
чением отдельных положений, для которых 
предусмотрены иные сроки введения в дей-
ствие. 

Источник: www.frio.ru

Патентная система 
налогообложения, ЕНВД, 
ЕСХН: что изменилось? 

25 июня 2012 г. в I и II частях НК РФ и 
некоторые законодательные акты внесены 
изменения. Они касаются специальных на-
логовых режимов и порядка зачисления по-
ступающих от них налогов. В связи с этим 
сообщается,что с 1 января 2013 г. патентная 
система налогообложения (далее – ПСН) за-
менит УСН на основе патента. ПСН вводится 
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в действие законами субъектов Федерации и 
применяется на территориях этих регионов. 
ПСН применяется ИП, переход на нее явля-
ется добровольным. Она может совмещаться 
с иными режимами налогообложения. 

По сравнению с действующей УСН на 
основе патента средняя численность наем-
ных работников, которых при ПСН вправе 
привлекать ИП за налоговый период, увели-
чилась с 5 до 15 человек. ПСН обязательно 
вводится по 47 видам предпринимательской 
деятельности. Среди них – экскурсионные 
услуги, услуги по прокату, перевозке грузов 
водным транспортом, химчистка. Речь идет и 
о розничной торговле через объекты стацио-
нарной (с площадью торгового зала до 50 кв. 
м и без такового) и нестационарной торговых 
сетей. 

Налоговая база для исчисления налога, 
уплачиваемого в связи с применением ПСН, –
потенциально возможный к получению ИП 
годовой доход. Его размеры устанавливают-
ся региональными законами. Минимальный 
не может быть меньше 100 тыс. руб., а мак-
симальный – не более 1 млн руб. Установлен 
уведомительный порядок перехода на ЕСХН. 
Уведомление подается в налоговый орган по 
месту нахождения организации или житель-
ства ИП. Срок – до 31 декабря календарного 
года, предшествующего тому, начиная с кото-
рого лица переходят на ЕСХН. 

Уточнен порядок определения и признания 
доходов и расходов при исчислении ЕСХН. 
Так, в расходы не включаются суммы упла-
ченного ЕСХН, переоценка имущества в виде 
валютных ценностей и требований (обяза-
тельств), стоимость которых выражена в ино-
странной валюте. Действующие ограничения 
по доходам для перехода на УСН (45 млн руб.) 
и для ее применения (60 млн руб.) закреплены 
на постоянной основе. Данные размеры будут 
ежегодно индексироваться на коэффициент-
дефлятор (на 2013 г. он равен 1). 

При переходе организаций на УСН ограни-
чение по остаточной стоимости в размере 100 
млн руб. будет определяться только в отноше-
нии основных средств. Остаточная стоимость 
нематериальных активов не учитывается. Та-
кой порядок будет применяться с 1 октября 
2012 г. при переходе на УСН с 2013 г. 

С 1 января 2013 г. переход на ЕНВД стано-
вится добровольным и носит уведомительный 
характер. Закреплено, как снимается с уче-

та плательщик ЕНВД при прекращении им 
предпринимательской деятельности, облагае-
мой этим налогом, или при переходе на иной 
режим налогообложения. 

Источник: www.frio.ru 

Внесены изменения в Закон, 
определяющий порядок 
приватизации государственного 
имущества Москвы 

Закон г. Москвы от 16 мая 2012 г. № 19 
«О внесении изменений в Закон города Мо-
сквы от 17 декабря 2008 года № 66 ''О при-
ватизации государственного имущества го-
рода Москвы''». 

Перечень способов приватизации иму-
щества города дополнен новым – преобра-
зование государственного унитарного пред-
приятия города в общество с ограниченной 
ответственностью. Кроме того, установлено, 
что со дня утверждения программы приватиза-
ции имущества города и до дня государствен-
ной регистрации созданного хозяйственного 
общества государственное унитарное пред-
приятие без согласия собственника не сможет 
сокращать работников, брать кредиты, выпу-
скать ценные бумаги, выступать учредителя-
ми других организаций и т.д. 

Скорректирована норма, определяющая 
полномочия Правительства Москвы в сфере 
приватизации городского имущества. Теперь 
Правительством Москвы утверждается в том 
числе порядок управления находящимися в 
собственности города долями в уставных ка-
питалах обществ с ограниченной ответствен-
ностью, созданных в процессе приватизации. 
Действующая ранее норма предусматривала 
утверждение Правительством только поряд-
ка управления акциями ОАО, созданными в 
процессе приватизации. 

В перечень сведений, которые должны 
содержаться в решении об условиях прива-
тизации имущественного комплекса госу-
дарственного унитарного предприятия, вклю-
чены сведения о размере уставного капитала 
ОАО или ООО, создаваемых преобразовани-
ем государственных унитарных предприятий, 
а также сведения о количестве, категориях и 
номинальной стоимости акций ОАО или но-
минальной стоимости доли города в уставном 
капитале ООО.

Источник: www.frio.ru

НОВОСТИ ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВА
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МНЕНИЯ ЭКСПЕРТОВ

Нужна ли собственная 
прачечная отелю?

Анатолий МИХЕЕВ, 
управляющий пар-
тнер консалтингово-
го агентства HMS-
Russia HoReCa Master 
Solution:

– Наличие собствен-
ной прачечной обяза-
тельно, если мы гово-
рим о больших отелях, 
так как в этом случае на-
лицо выигрыш в сроках 

исполнения работ и возможности контроля 
их качества, а также финансовая выгода при 
больших объемах. Малые же отели должны 
очень внимательно просчитать необходимые 
вложения в создание и техническое обслужи-
вание собственной прачечной, сравнить их 
с затратами на привлечение сторонних под-
рядчиков, и принять документально обосно-
ванное решение о разумности того или иного 
варианта.

Татьяна ПОЛЕТАЕВА, 
руководитель службы 
хозяйственного обеспе-
чения и обслуживания 
гостиничного комплекса 
«Пушкарская слобода»

– Организация пра-
чечной при отеле име-
ет как плюсы, так и 
минусы. Безусловно, 
проблемно содержать 
данное направление в 

отеле, потому что это довольно дорогостоя-
щий и трудоемкий процесс. Квалифициро-
ванный персонал, выполняющий обработку 
белья, обслуживание прачечного оборудова-
ния, которое порой является довольно затрат-
ным, выбор и закупка СМС – это только часть 
расходов на содержание бельевого фонда и 
оказания услуг по стирке. А существуют еще 
и такие внештатные ситуации, как выход из 
строя оборудования во время самой большой 
загрузки гостиницы. Хорошо, если соседние 
прачечные войдут в положение и включат в 
свой напряженный график обработку вашего 
белья, но при этом они не будут гарантировать 

качество за заявленную стоимость. Конечно, 
очень важно просчитать все затраты, изучить 
рынок по данному виду услуг. Выгодно ли бу-
дет отдавать обработку белья сторонней, пусть 
даже и профессиональной организации? Если 
расходы по аутсорсингу будут выше, чем со-
держание собственной прачечной, едва ли в 
этом есть смысл. 

Если руководство отеля имеет возмож-
ность выделить данное подразделение в от-
дельное направление, привлечь в клиенты 
другие, более мелкие организации, обеспе-
чить качественное и своевременное выпол-
нение услуги и, возможно, стать лидером в 
своем регионе, это может принести реальную 
прибыль и сокращение издержек за счет вы-
полняемых объемов.

А вот по химчистке ситуация намного слож-
нее. Подготовка специалиста по данному виду 
услуг – процесс не дешевый и здесь явное преи-
мущество имеют профессионалы. Но, в любом 
случае, нужно тщательно выбирать подрядчи-
ка по этому направлению: мониторить рынок, 
проводить конкурсный отбор. Не менее важно 
правильно заключить договор с указанием чет-
ких временных параметров выполнения услу-
ги, цен и видов работ и т.д.
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НОВОСТИ ЗАРУБЕЖНЫХ ОТЕЛЕЙ

Цены на услуги гостиниц 
в Европе падают 

По сравнению с июнем 2011 года уровень 
цен на гостиничные услуги снизился почти во 
всех крупных городах Европы, за исключени-
ем Парижа и Лондона, сообщает исследова-
тельская фирма Hotel Price Index (THPI). 

Средняя цена гостиничного номера, 
к примеру, в испанских и португальских 
отелях хорошего уровня упала со 115 евро
до 90. В Барселоне ночь в гостинице стоит
в среднем 145 евро, в Милане – 143 евро,
в Стамбуле – 142 евро, в Вене – 132 евро. 
Значительно дороже отели в Амстердаме 
(171), Копенгагене (172), Стокгольме (176), 
Париже (209) и Лондоне(225). Возглавляют 
же рейтинг цен Венеция и Женева, где ночь 
в отеле стоит в среднем 251 и 288 евро соот-
ветственно. 

Источник: DELFI 

Для отелей Украины Верховная 
Рада снизила налоговое бремя 

Верховная Рада Украины внесла изменения 
в Налоговый кодекс относительно особенно-
стей взимания налога на прибыль субъектов 
хозяйственной деятельности, полученной от 
предоставления гостиничных услуг. 

Закон говорит о внесении изменений в 
раздел XX Налогового кодекса Украины от-
носительно особенностей взимания налога на 
прибыль субъектов хозяйственной деятель-
ности по предоставлению гостиничных услуг. 
Согласно Закону, трех-, четырех-, и пятизвез-
дочные гостиницы временно освобождаются 
от налогообложения при условии, если доход 
от реализации услуг по размещению путем 
предоставления номера для временного про-
живания составляет не менее 50 % совокуп-
ного дохода за соответствующий налоговый 
период (а не 75 %, как это предусмотрено дей-
ствующей нормой). 

Как утверждалось в пояснительной запи-
ске к проекту, существующее значение доли 
дохода от реализации услуг по размещению 
является достаточно высоким и не создает 
необходимых условий для снижения субъ-
ектами хозяйствования стоимости основных 
гостиничных услуг. Принятие Закона обеспе-
чит улучшение условий ведения гостинично-

го бизнеса в Украине и будет содействовать 
развитию туризма. 

Источник: Юрлига 

Немецким рестораторам
и отельерам помогут 
распознать неонацистов 

В Бранденбурге издадут брошюру для ре-
стораторов и отельеров о том, как вычислить 
среди клиентов неонацистов, если они не хо-
тят принимать их из-за политической пози-
ции, пишет Focus. 

Публикацией занимается Союз немецких 
отелей и ресторанов (Dehoga) в Бранден-
бурге, а финансировать проект согласилось 
местное министерство образования. Спра-
вочник получил название «Как не попасться 
неонацистам на удочку». В нем перечислены 
основные даты, которые имеют для неонаци-
стов символическое значение и которые они 
выбирают для своих собраний. Помимо даты 
рождения Гитлера, в брошюре указаны даты 
смерти основных членов нацистской верхуш-
ки, а также, например, дни летнего и зимнего 
солнцестояния, которые имели особое значе-
ние для германских племен, а при нацистах 
возрождавшие древние германские обычаи, 
стали официальными праздниками. Кроме 
того, в справочнике разъясняются символы 
и необычные элементы одежды, которые ис-
пользуют неонацисты. 

Президент Dehoga Марио Кадэ пояснил, 
что Союз хочет помочь владельцам рестора-
нов и гостиниц защитить свои заведения от 
дурной репутации. Он сослался на решение 
Верховного суда в Карлсруэ, согласно кото-
рому отельеры и рестораторы имеют право 
отказать неонацистам в предоставлении по-
мещения, исходя из собственных политиче-
ских убеждений. 

Поводом для рассмотрения этой темы в 
суде стала жалоба бывшего главы Национал-
демократической партии Удо Фойгта на хо-
зяина отеля в Бранденбурге Хайнца Баумай-
стера. В 2009 году Фойгт хотел забронировать 
в его гостинице номер для себя и своей су-
пруги, но получил отказ. Отельер отправил 
экс-главе НДПГ письмо, в котором объяс-
нил свое решение неприятием неонацист-
ской идеологии. 

Источник: Lenta.ru
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Новый шеф-повар в отеле 
Park Inn by Radisson Казань 

В гостинице Park Inn by Radisson Казань, 
международном отеле в столице Татарстана, 
новый шеф-повар Рафаэль Исламгалиев. 

Возглавив команду ресторана RBG Bar & 
Grill в отеле Park Inn by Radisson Казань, Ра-
фаэль, безусловно, привнесет новые идеи в 
меню. Благодаря ему в основном меню ресто-
рана RBG Bar & Grill появятся блюда итальян-
ской, немецкой, азиатской кухни, и что самое 
важное, Рафаэль расширит предложение та-
тарских блюд, которые не оставят равнодуш-
ными даже самых взыскательных гостей.

У Рафаэля многосторонний опыт работы в 
самых различных сегментах поварского дела –
он работал в пекарне, в мясном, рыбном и 
японском ресторанах, а также в крупнейших 
гостиничных комплексах. «Я действительно 
рад возможности начать работать в отеле Park 
Inn by Radisson Казань и ресторане RBG Bar & 
Grill! Я буду стараться не только удовлетворить, 
но и предвосхитить кулинарные ожидания го-
стей нашего ресторана!» – говорит Рафаэль.

RBG Bar & Grill – это уютное место, где 
можно провести деловой ужин, отметить 
семейный праздник или просто отдохнуть. 
Международный уровень обслуживания по-
зволит гостям в полной мере насладиться эле-
гантной атмосферой ресторана. Главная «изю-
минка» ресторана – кулинарная концепция 
Stone Grill («Гриль-на-камнях»). Особенность 
Stone Grill заключается в том, что посетите-
ли могут самостоятельно приготовить мясо, 
рыбу или морепродукты на раскаленном вул-
каническом камне в соответствии со своими 
вкусовыми пожеланиями. 

Отель Park Inn by Radisson Казань распола-
гается в самом сердце Казани, недалеко от 
основных исторических достопримечатель-
ностей города. Гостиница предлагает 151 но-
мер европейского уровня категории стандарт, 
бизнес и люкс. Гостям предоставляются бес-
платный интернет WiFi, скорость которого 
увеличена до 10 Мгб/с., бесплатная парковка, 
бесплатное посещение тренажерного зала, а 
также полноценный завтрак в формате швед-
ского стола. Для проведения деловых встреч, 
презентаций, семинаров, частных и других ме-
роприятий в Park Inn by Radisson Казань име-
ются 4 конференц-зала, оснащенные совре-
менным презентационным оборудованием.

Более 340 новых отелей откроются 
в столице к 2025 году 

До 2025 года в Москве планируется постро-
ить 343 новые гостиницы на 92,7 тыс. номеров 
(173,5 тыс. мест). 

В рамках первой части программы, то есть до 
конца 2016 года, предполагается возвести 146 
гостиниц на 30,1 тыс. номеров (56 тыс. мест). В 
настоящее время в активной стадии строитель-
ства находятся 32 из них, на 53 объекта выданы 
градостроительные планы земельных участков, 
по 61 гостинице документы разрабатывают-
ся, 18 участков под возведение отелей власти 
выставят на торги. Согласно проекту, 17 % от 
общего количества новых объектов появится 
в Центральном административном округе. В 
«новой» Москве власти намерены построить 
средства размещения на 14 тыс. мест. Чинов-
ники рассчитывают, что реализация програм-
мы приведет к увеличению турпотока с 4,3 до 
14,8 млн человек в год. 

По данным Москомстройинвеста на 1 мар-
та текущего года, в столице насчитывалось 
328 гостиниц на 97 852 места. При этом мак-
симальное количество отелей (133) сосредо-
точено в ЦАО. 

В сентябре прошлого года мэр Москвы Сер-
гей Собянин призывал всячески стремиться к 
европейскому уровню обеспеченности гости-
ницами, для чего количество номеров необ-
ходимо увеличить вчетверо. Заместитель мэра 
по градостроительной политике и строитель-
ству Марат Хуснуллин заявлял, что к 2016 году 
в столице планируется открыть 180 отелей на 
51 тыс. мест. 

ОБЩИЕ НОВОСТИ ОТРАСЛИ
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Компания GVA Sawyer ранее прогнозиро-
вала, что в 2012 году на гостиничном рынке 
столицы будет введено в эксплуатацию более 
1500 номеров, и общий объем качественного 
номерного фонда достигнет 22 тыс. Экспер-
ты отмечали, что за 2011 год в городе ввели 
в строй 1143 номера, что меньше показателя 
2010 года почти в 2 раза. 

Источник: hotelnews.ru 

GBTA облегчит взаимодействие 
отельеров с корпоративными 
клиентами 

Международная ассоциация бизнес-
туризма (Global Business Travel Association 
Foundation, GBTA Foundation) разработала 
новую форму подачи заявок на оказание услуг 
(Request For Proposal, RFP) для отельеров, со-
общила пресс-служба организации. 

По мнению экспертов GBTA, изменение 
RFP повысит его эффективность и снизит 
количество ошибок, возникающих обычно 
в процессе заполнения документа. Планиру-
ется, что новая форма заявки будет внедрена 
через год и существенно облегчит взаимодей-
ствие отельеров с корпоративными клиента-
ми и агентствами делового туризма, прово-
дящими тендеры для выбора оптимального 
размещения своих сотрудников/клиентов в 
командировке. 

Новый формат документации позволяет 
получить от представителей отелей макси-
мально четкие и полные ответы на вопросы, 
интересующие клиентов. К тому же теперь 
RFP будет функционировать как онлайн-
сервис. Ранее заявку отсылали в виде Excel 
или Word. «Новый XML-формат гарантирует 
четкую идентификацию всех необходимых 
сведений из RFP», – сказала управляющий 
директор GBTA Foundation Дафна Брайант. 
«Новая форма подачи заявки сделает ее более 
удобной для восприятия, а значит, и повысит 
ее эффективность», – пояснила председатель 
комитета GBTA по гостиничным RFP Лори 
Казимер. 

Обновление документа также подразуме-
вает реструктуризацию заполняемых полей, 
чтобы впредь не возникало путаницы с во-
просами и ответами, прокомментировал из-
менение RFP директор по развитию бизнеса и 
поддержке Nexus World Services и член коми-

тета GBTA по отелям Глен Эриксон. Он сооб-
щил, что в новой версии заявки ответы стан-
дартизованы, и появилось гораздо больше 
вопросов, которые подразумевают ответ «да» 
или «нет». «Мы оставили в вопросах минимум 
свободы для ответа», – добавил г-н Эриксон. 
По его мнению, это должно упростить для 
корпоративных клиентов и агентств, специа-
лизирующихся на составлении RFP, процесс 
обработки информации в заявке. 

«Несмотря на то, что мы заблаговременно 
уведомили отели и потенциальных заказчи-
ков о появлении усовершенствованной фор-
мы документа, ожидается, что в предстоящем 
сезоне большинство участников рынка буду 
придерживаться старого формата. Широкого 
распространения обновленного формата RFP 
стоит ожидать в 2013 году», – подытожила 
г-жа Брайант.

Источник: АБТ-RATA news

В Ростовской области бум 
строительства гостиниц 

Поток туристов в Ростовскую область до-
стиг почти 1 млн человек в год. 

«Это очень хороший показатель, – счи-
тает министр экономического развития об-
ласти Владимир Бартеньев. – Мы начинали 
буквально с 500 тыс. туристов в год». На дан-
ный момент в регионе активно наращивается 
материально-техническая база, в том числе в 
сфере ресторанно-гостиничного бизнеса. «В 
целом по области проходит целый бум строи-
тельства средних и малых гостиниц, – отме-
чает Владимир Бартеньев. – Это тот формат, 
который позволяет создать комфорт и уют для 
туристов. С другой стороны, позволяет вы-
строить экономически оптимальную модель 
по развитию бизнеса». 

Однако г-н Бартеньев отметил, что количе-
ство крупных гостиниц также увеличивается. В 
качестве примера глава донского минэконом-
развития привел недавний старт строительства 
гостиничного комплекса в районе железнодо-
рожного вокзала Ростова-на-Дону. «Мы актив-
но прорабатываем этот вопрос в преддверии 
чемпионата мира по футболу. Необходимо в 
полном объеме удовлетворить спрос на места 
размещения, которое даст это событие», – до-
бавил Владимир Бартеньев. 

Источник: deloru.ru 
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Гостиница «Максим» в Хабаровске 
может быть снесена 

Отель «Максим» был построен без офици-
ального разрешения, с нарушением всех стро-
ительных норм и регламентов. 

По закону застройщик должен ее снести 
своими силами и средствами. В соответ-
ствии с правилами землепользования и за-
стройки, действующими в Хабаровске, по 
ул. Краматорской, 12, в территориальной 
зоне К-1 (в зоне складирования и оптовой 
торговли) размещение гостиницы не соот-
ветствует основным видам разрешенного 
использования. На указанном участке, со-
гласно свидетельству государственной ре-
гистрации права, построено два 3-этажных 
жилых дома общей площадью чуть более 
1 тыс. кв. м, сообщает AmurMedia.ru. На са-
мом деле было построено большое трехэтаж-
ное здание с 40 жилыми номерами. Жители 
частного сектора, чьи дома располагаются 
в непосредственной близости от незаконно 
построенной гостиницы, подали ряд иско-
вых заявлений. 

Источник: Арендатор.ру 

Ярославский отель оштрафовали 
за нарушение закона о рекламе 

Отелю предписали выплатить 100 тыс. руб. 
штрафа. 

Комиссия УФАС по Ярославской области 
признала ненадлежащей наружную рекламу 
пива и виски, размещенную ООО «Ринг Пре-
мьер Отель». Как пояснили в региональном 
управлении Федеральной антимонопольной 
службы, реклама, говорящая о сортах ирланд-
ского пива и виски на фоне наполненной 
пивной кружки, размещалась у входа в здание 
«Ринг Премьер Отеля» на улице Свободы в 
Ярославле. Реклама пива была без предупре-
ждения о вреде его чрезмерного употребле-
ния, что является нарушением части 3 статьи 
22 ФЗ «О рекламе». Кроме того, пунктом 5 ча-
сти 2 статьи 21 этого закона установлен запрет 
на размещение рекламы алкогольной продук-
ции с использованием рекламных конструк-
ций. Арбитражный суд Ярославской области 
признал постановление УФАС о наложении 
штрафа законным. 

Источник: Ярославский регион

Четверть госучреждений 
в Москве превратится в отели 

Около 20–25 % столичных зданий, за-
нимаемых в настоящее время государствен-
ными органами и ведомствами, в будущем 
могут быть перепрофилированы в жилье или 
гостиницы, заявил заместитель мэра Москвы 
по вопросам градостроительной политики и 
строительства Марат Хуснуллин. 

«Мы считаем, что там будет жилье, гости-
ницы. Нам не хватает колоссального объема 
гостиниц», – подчеркнул он в своем интервью 
на радио «Эхо Москвы». Перевод учреждений 
в гостиницы, по словам заммэра, позволит не 
только решить проблему с нехваткой площа-
дей, но и станет подспорьем при строитель-
стве зданий для чиновников в «новой Мо-
скве», так как стоимость квадратного метра 
в центре столицы составляет не менее 5 тыс. 
долларов. 

Напомним, что с 1 июля территория Мо-
сквы расширилась почти в 2,5 раза за счет 
присоединения юго-западных земель Под-
московья вплоть до границы с Калужской об-
ластью. Кроме того, планируется перенести 
ряд государственных органов и ведомств на 
территорию «новой Москвы», так как это по-
зволит разгрузить дороги в центре города. В 
частности, передислоцировать предполагает-
ся Совет Федерации и Госдуму, федеральные 
органы исполнительной власти, Генеральную 
прокуратуру РФ, Счетную палату и ряд других 
структур. 

Источник: www.km.ru

ОБЩИЕ НОВОСТИ ОТРАСЛИ
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В прошлом номере мы говорили про up-selling – продавать по возможности 
более дорогое с максимальной для себя выгодой. Но кроме up и cross, есть еще 
down и out – давайте сегодня поговорим и об этих процессах.

В
идимо, сильно меня за-
цепила та волгоградская 
гостиница, где окна в 

стену и масло по выдаче. Хо-
чется еще пару слов сказать 
об этом гостевом визите, тем 
более что я предупреждала, 
что тема среднего сегмента 
неисчерпаема. 

 
В холле отеля недалеко от 

входной двери находится неболь-
шая стойка с сувенирами. Все как 

положено – 250 видов патронов-
брелоков, патронов-зажигалок, 
патронов-магнитов, патронов-
ручек… Что делать, город-герой, 
выбирать не приходится. То есть 
приходится, но только из того, что 
образу города-героя соответству-
ет, то есть патронов и – в лучшем 
случае – бомбочек.

Хорошо хоть у меня сын, ему в 
самый раз.

Долго топчусь рядом со стой-
кой, в итоге останавливаю вни-

мание на пятнистой бомбочке-
зажигалке. Ну, раз уж детям 
нельзя с огнем играть. Правда, 
ему 15, вроде уже и не ребенок, 
можно, значит.

Оглядываюсь по сторонам – 
никого. При этом понимаю, что 
раз за столько времени никто са-
мостоятельно не подошел, то уже, 
видимо, добровольно и не подой-
дет, нужно искать.

Обычно стойка с сувенирами 
является вотчиной сотрудников 

UP & CROSS,UP & CROSS,
DOWN & OUT –DOWN & OUT –
ЧТО ЕСТЬ ЧТО И ЗАЧЕМ 
ЭТО НУЖНО?

Елена Акимова, Елена Акимова, 

тренер-консультант тренер-консультант 
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ресепшен, туда я и направляю 
свои шаги. Администратор, не 
поднимая головы, кивает куда-то 
в сторону:

– Обратитесь к Ларисе.
Я смотрю в предположитель-

ном направлении – там столовая, 
идет завтрак.

– Да-да, – подтверждает ад-
министратор, увидев, что я за-
мялась, – спросите у Ларисы, она 
подойдет.

Я еще раз смотрю в сторону 
столовой – там час пик. Лариса, 
которая по совместительству яв-
ляется поваром, официанткой и, 
видимо, посудомоечной маши-
ной, носится между столиками, 
причем, поскольку она явно не 
профи ресторанного обслужи-
вания, а проходы между столами 
весьма тесны, скорости ей явно 
не хватает. Правда, страдает от 
этого больше всех она сама – го-
сти прекрасно отдыхают в мягких 
креслах, наслаждаясь солнечны-
ми зайчиками летнего утра, но 
дергать ее лишний раз точно не 
хочется.

– Видите ли, она сейчас очень 
занята, – вновь обращаюсь к ад-
министратору, – может быть, Вы 
мне отпустите бомбочку?

– Нет, что Вы, – ужасается ад-
министратор, – это ее! И деньги 
только она берет, и касса только у 
нее есть!

Ну, касса – это святое, и я 
иду договариваться с Ларисой 
об одолжении. Потому что ждать 
окончания завтрака я не могу – 
работа, а в гостиницу я больше 
возвращаться не собираюсь, как 
минимум, в этот приезд.

Как я и ожидала, Лариса сна-
чала даже не может понять, о чем 
я вообще ей говорю.

– Ах, сувениры! – в конце кон-
цов, восклицает она. – Подожди-
те, тут у меня иностранец, его 
нужно обслужить, потом вон та 
пара подошла, им нужно кашу по-
ставить вариться… 

ЧТО не так? КАКИЕ ДЕЙ-
СТВИЯ Вы бы предложили в 
данной ситуации?

Если взять конкретную 
ситуацию, которая была нами 
так тщательно разыграна, ре-
шений опять же может быть 
масса. Проблема лежит в об-
ласти бизнес-процессов, по-
чему бы не перераспределить 
зоны ответственности? Тем 
более что покупать сувениры 

у администратора – привыч-
но, а у хозяйки обеденного 
пространства – не очень. Да 
и стойка гораздо ближе нахо-
дится к зоне ресепшен, чем к 
зоне столовой, и отделена от 
нее перегородкой типа бар-
ной.

Хорошо, допустим, на 
протяжении всего дня со-
трудники ресепшен намного 
более заняты, чем … даже не 
могу представить, как долж-
на называться должность Ла-
рисы – шеф-повар? Повар-
официант? В общем, хозяйки 
общепита. И именно ей нуж-
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но вменить дополнительную 
обязанность, чтобы она была 
занята хотя бы чем-то. По-
чему бы тогда не перенести 
стойку в зону столовой? Пусть 
гости не на солнечные зайчи-
ки медитируют, а на сувени-
ры, чтобы купить захотелось. 
А ей для осуществления про-
дажи не придется покидать 
рабочее место и терять такое 
дорогое время.

Хорошо, допустим, жалко 
выделять место под сувенир-
ную стойку, если вместо нее 
можно стол на двоих человек 
разместить. Тогда возможно 
просчитать «часы пик», вряд 
ли их больше двух и пове-
сить объявление, к кому об-
ращаться и когда сувениры 
продаваться НЕ будут. 

Хорошо, допустим, нуж-
но, чтобы сувениры прода-
вались всегда. Может быть, 
тогда все-таки позволить 
это делать сотрудникам ре-

сепшен, например, в «часы-
пик»? Тем более, что касса у 
них тоже есть, принимают же 
они деньги от постояльцев. 
Неудобно проводить аудит-
ревизию – пожалуйста, лю-
бое другое решение.

Как обычно, главное, что-
бы это кому-то было нужно.

Но мне в этой ситуации 
захотелось рассмотреть не-
сколько другие аспекты ор-
ганизации гостиничного биз-
неса. 

КАК Вы думаете, какие?
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Рада, если те, кто внима-
тельно читали предыдущие 
статьи или хотя бы название 
этой, хором сказали «cross-
selling». Действительно, если 
ружье висит, пусть стреляет. 
Если мы поставили сувени-
ры и хотим получить пусть 
небольшой, но постоянный 
источник дохода, значит, 
каждый сотрудник гости-
ницы должен предлагать их 
гостям, подводить, демон-
стрировать. 

Кстати, бомбочка, которую я 
выбрала, умела орать «Fire! Fire!» 
и изображать маленькую канона-
ду. Ребенок был счастлив, все-
таки еще маленький.

Так вот, если бы в момент 
регистрации мне продемон-
стрировали возможности 
самых оригинальных суве-
ниров, неужели бы я стала 
искать их где-то еще? Все 
равно все будет то же самое. 
И неизвестно, будет ли. А так 
купила, и душа спокойна. И 
времени на выбор мне бы 
столько не потребовалось. И 
ощущение заботы было бы 
сильнее.

К кросс-селлингу отно-
сится и предложение более 

дорогих завтраков – услуги 
ресторана также нужно про-
двигать в обязательном по-
рядке. Кстати, и обедов, и 
ужинов тоже – если они есть. 
К сожалению, не знаю, пред-
лагает ли данная гостиница те 
же ужины – не было озвучено. 
А поскольку особого интереса 
у меня не было, возможность 

не только не была использо-
вана, но даже не рассматри-
валась. Упущенная выгода на 
300% – по 100% на каждый 
день пребывания.

А вот навернуть номер по 
полной – это уже up-selling – 
продать, по возможности, бо-
лее дорогое с максимальной 
для себя выгодой. 
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ИСПОЛЬЗУЙТЕИСПОЛЬЗУЙТЕ
ВСЕ ВИДЫ SELLING –ВСЕ ВИДЫ SELLING –
И БУДЕТ ВАМ УСПЕХ

П
омимо up и cross  в «се-
мье» selling существуют 
еще down- и out-selling. 

Рассмотрим  эти процессы и их 
влияние на успешность продаж.

Все эти понятия – up-
selling, cross-selling, down-
selling и out-selling – пришли 
из Америки, из сленга про-
давцов подержанных автомо-
билей, торгующих на рынке, 
считающемся самым агрес-
сивным, требующем наи-
большей гибкости, разворот-
ливости и смекалки. Но если 
понятия up-selling и cross-
selling как-то прижились, то о 
даун-селлинге и аут-селлинге 
слышал далеко не каждый.

Итак, встречайте, down-
selling.

DOWN-SELLING
Down-selling – даун-

селлинг, от английского 
«down» – «вниз» – продажа 
клиенту, который не готов 
покупать дорогое, более де-
шевого товара или услуги, что 
при этом является более вы-
годным для продавца.

С машинами это более-
менее понятно. Стоят рядом 
два «мерседеса» лохматого года 
выпуска, один почти в иде-
альном состоянии, второй… 
в состоянии, далеком от иде-
ального. Первый принадлежал 
хозяйственному домоседу, сто-
ял в гараже, им практически не 
пользовались; второй – рабо-
чая лошадка, переходил из рук 
в руки и каждому хозяину при-

носил прибыль. Соответствен-
но, и цена – у первого, скажем, 
10 000 долларов, а у второго – 
3000. На первый взгляд кажет-
ся, что первую машину продать 
выгоднее, но это далеко не од-
нозначно, мы же не знаем исто-
рию покупки и входящую цену 
каждого из «мерседесов». И 
если первый был продан хозя-
ину бизнеса за 9500, а второй –
за 500 долларов, то выгоднее 
продавать как раз второй, при-
чем в целых пять раз.

А как можно систему даун-
селлинга реализовать в гости-
нице?

КАК можно систему даун-
селлинга реализовать в гости-
нице? 
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ПРАКТИКУМ

На мой взгляд, прием, от-
даленно похожий на даун-
селлинг, описан в книге Арту-
ра Хейли «Отель». Это эпизод 
с переселением будущего хо-
зяина отеля из номера в но-
мер:

«Ее шаги и шаги посыльного 
заглушал ковер, устилавший пол в 
коридоре. Джимми Дакуорт, шед-
ший чуть впереди, заметил вслух:

– Номер тысяча четыреста 
тридцать девятый! Знаю! Там жи-
вет престарелый джентльмен – 
мистер Уэллс. Дня два назад мы 
переселили его из угловой ком-
наты…

– А почему мистера Уэллса пе-
ревели в другой номер?

– Я слышал, мисс, будто тот, 
кто раньше жил в тысяча четыре-
ста тридцать девятом, устроил 
скандал. Вот и решили поменять 
их местами.

Да, теперь Кристина вспом-
нила, что и прежде были жалобы 
на эту комнату. Она была рас-
положена рядом со служебным 
лифтом и к тому же под полом 
там сходились все отопительные 
трубы отеля. В результате ком-
ната была шумная и невыносимо 

душная. В каждом отеле есть, по 
крайней мере, одна такая ком-
ната, – иногда ее даже называ-
ют «веселой» и сдают лишь в тех 
случаях, когда свободных номе-
ров нет.

– Но почему же мистера Уэлл-
са из приличного номера пересе-
лили сюда?

Посыльный пожал плечами.
– Об этом лучше спросите пор-

тье.
– Но ведь у вас на этот счет 

наверняка есть своя версия! – на-
стаивала Кристина.

– Видите ли, по-моему, его 
переселили потому, что он ни-
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когда ни на что не жалуется. 
Этот джентльмен уже много лет 
останавливается в нашем отеле, 
и никто никогда не слышал от 
него ни единой жалобы. Так что, 
наверно, кое-кому захотелось 
поиздеваться над ним. – Джим-
ми Дакуорт заметил, как Кристи-
на в гневе поджала губы, и, по-
молчав, продолжал: – Я слышал, 
что в ресторане ему дали столик 
рядом с кухонной дверью, куда 
до него никто не хотел садить-
ся. А ему это вроде бы даже все 
равно.

– Зато завтра кое-кому это 
будет совсем небезразлично, – 
мрачно подумала Кристина. Уж 
она об этом позаботится. При 
одной мысли о том, что с их по-
стоянным клиентом, к тому же 
человеком тихим и скромным, 
так возмутительно обошлись, 
она почувствовала, как свирепе-
ет. Ну и прекрасно. В отеле знают 
ее крутой нрав. До нее даже до-
ходили слухи, будто некоторые 
считают, что ее сердитое лицо 
очень подходит к рыжим воло-
сам. В большинстве случаев она 
все же сдерживалась, но иногда, 

стремясь добиться своего, про-
являла характер.

Они завернули за угол и оста-
новились у двери номера 1439. 
Посыльный постучал. Они ждали, 
прислушиваясь. Тишина. Джимми 
Дакуорт снова постучал, на этот 
раз громче. В ответ послышался 
слабый стон, сначала еле слыш-
ный, он постепенно нарастал и 
вдруг умолк так же внезапно, как 
начался.

– Где запасной ключ? Откры-
вайте дверь, быстрее! – приказа-
ла Кристина.

Она отступила, пропуская впе-
ред посыльного: даже при явно 
критической ситуации следует со-
блюдать правила приличия, при-
нятые в отеле. В номере было тем-
но; Дакуорт включил верхний свет 
и исчез за выступом стены. Почти 
тотчас же он позвал Кристину:

– Мисс Фрэнсис! Идите-ка 
сюда!

Войдя в комнату, Кристина 
сразу почувствовала, что там не-
вероятно жарко и душно, хотя ре-
гулятор кондиционера стоял на 
отметке «прохладно». Но только 
это она и успела заметить, так как 

через секунду все ее внимание 
уже было поглощено несчастным 
человечком, который полусидел-
полулежал в кровати, откинув-
шись на подушки. Она признала 
в нем Альберта Уэллса, малень-
кого старичка, похожего на воро-
бышка. Лицо его было пепельно-
серым, глаза выкатывались из 
орбит, губы дрожали, он отчаян-
но хватал ртом воздух.

Кристина быстро подошла к 
кровати. Несколько лет тому назад 
в клинике отца она видела одного 
пациента в состоянии агонии – он 
так же задыхался, как Уэллс. Отец 
принял тогда меры – всего она 
не удержала в голове, но кое-что 
вспомнила.

– Откройте окна, – решительно 
приказала она Дакуорту. – Здесь 
нужен свежий воздух.

Посыльный не мог оторвать 
взгляда от лица лежавшего чело-
века.

– Но все окна запечатаны, – 
растерянно ответил он. – Это сде-
лано специально из-за кондицио-
нера.

– Так вскройте их. А если пона-
добится, разбейте».

ПРАКТИКУМ
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Обратите внимание, как 
описан номер, в который 
был поселен мистер Уэллс: 
расположена рядом со слу-
жебным лифтом, под по-
лом там сходились все ото-
пительные трубы отеля, в 
результате комната была 
шумная и невыносимо душная, 
несмотря на то, что регуля-
тор кондиционера стоял на 
отметке «прохладно». По-
стоялец, которого поселили 
в данную комнату, жаловал-
ся и скандалил, в результа-
те чего в данную комнату 
и попал бессловесный ми-
стер Уэллс. Ситуация, как 
она описана, является во-
пиющим нарушением этики 
отельера, почему и рассви-
репела Кристина Фрэнсис –
личный секретарь хозяина 
отеля. По отношению к по-
стоянному и весьма лояль-
ному гостю отеля было про-
явлено неуважение, едва не 
стоившее тому жизни. 

С другой стороны, давайте 
зададим себе главный вопрос 
управленца – КАК? 

 
КАК без нарушения при-

личий и деловой этики может 
быть использована подобная 
комната или подобный столик 
в ресторане? 

Вроде бы в самом тек-
сте есть подсказка – сдавать 
комнату, если все остальные 
места заняты. Но это может 
быть еще проще – если зара-
нее озвучить «особенности» 
номера, то жалоб не будет. А 
если цена будет привлека-
тельной, найдутся студенты, 
автотуристы, туристы, кото-
рым вдруг взбредет в голову 
идея задержаться в городе 

еще на одну ночь, точнее на 
оставшиеся ее часы, – то есть 
категория населения, кото-
рым выбирать не приходится 
либо по финансовым, либо 
по временным причинам. И в 
этом случае это будет пример 
типичного даун-селлинга: 
обеспечение финансового 
потока без каких-либо жалоб 
со стороны гостей – ведь они 
будут предупреждены заранее 
и будут знать, на что идут. 

Похожую ситуацию я наблю-
дала на одной из турбаз Нижне-
го Новгорода. При небольшом 
номерном фонде – кажется, на 
тот момент их было 21, в перио-
ды вала отдыхающих на турбазе 
сдавали вообще все возможные 
жилплощади – комнату и кабинет 
директора, все до единой комнаты 
служащих – которые на это время 
переселялись в подсобные поме-
щения. Это были комнаты классом 
ниже, чем комнаты гостей, но и 
цены, соответственно, радовали.

Этим приемом прекрасно 
пользовались представители 
частного сектора «на югах», уму-
дряясь сдавать койко-места в са-
раях и на чердаках своих домов. 

Несколько знакомых мне вла-
дельцев квартир, сдающих койко-
места, также без проблем сдадут 
страждущим место на балконе 
или поперек кухни – была бы го-
товность платить хоть сколько-то.

В общем, это идея, а как 
ее использовать для развития 
своего бизнеса, как обычно, 
станет темой нашего домаш-
него задания.

OUT-SELLING
Out-selling – аут-селлинг, 

от английского «out» – «из 
ряда вон» – продажа клиенту 
необычного товара, который 
практически ничего не стоил 
продавцу. 

Начнем опять с примера из 
автомобильного рынка. Допу-
стим, хозяин бизнеса нашел 
на автокладбище, получил в 
наследство или «избавил» со-
седку от старого-престарого 
«кадиллака». Что-то заме-
нил, что-то подновил и вы-
ставил на продажу по ого-го 
со сколькими нулями цене. 
Да, не будет продан на сле-
дующий день. Да, быстро не 
уйдет. Но, во-первых, будет 
привлекать внимание потен-
циальных покупателей, при-
чем кто-то из них не поленит-
ся зайти посмотреть чудо-юдо 
поближе, а это уже возмож-
ность с ним разговор завя-
зать – кто знает, что из этого 
выйдет. А во-вторых, когда и 
если кто-то этот «кадиллак» 
купит, прибыль тоже с ого-го 
сколькими нулями получит-
ся. А на каждый антиквариат 
найдется свой любитель. 

Теперь. Как можно идею 
аут-селлинга реализовать в 
гостинице?

КАК можно идею аут-
селлинга реализовать в гости-
нице? 

ПРАКТИКУМ
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Вот здесь стоит вернуться к 
сувенирному киоску. Вспом-
ните свои поездки в другие го-
рода и безуспешное топтанье 
у прилавков, полных одно-
типных предметов, таких же, 
как в других городах, не пред-
ставляющих собой ценно-
сти ни с какой точки зрения. 
Магниты не влезают на холо-
дильник, ручки из небольших 
поленьев разных пород дре-

весины переполняют ящики 
стола, чашки обрывают полку 
на кухне, майки с надписями, 
зажигалки, стопки… 

Давайте задумаемся, зачем 
приобретаются сувениры? С 
одной стороны, они являют-
ся консервами приятных впе-
чатлений – глянешь на вещь, 
вспомнил, в какой ситуации, 
или по следам какого эпизода, 
или с кем, или где она приоб-
реталась, улыбнешься, душа 
порадуется. С другой стороны, 
первый удачно купленный 
сувенир может стать началом 
коллекции. Вот буквально 
только что мне заказали при-
везти из очередной поезд-
ки не что-то, а башмачок –
скопились, почему бы и нет. 
Национальные аксессуары, 
музыкальные инструменты, 
деньги – все можно привезти 
и поставить на полку. С тре-
тьей стороны, элемент гордо-
сти – вон в скольких местах 
я побывал. С четвертой, есть 
привычка привозить подар-

ки родственникам, друзьям и 
коллегам по работе. И потом 
все это лежит бесполезным 
хламом – применить нельзя, 
а выбросить неловко.

И все-таки – покупают. И 
все-таки – дарят. И коллек-
ционируют, и радуют глаз и 
душу. Поэтому я ни в коем 
случае не призываю отказать-
ся от ширпотреба, на то он и 
ширпотреб, что широко по-
требляется.

В то же время, если мы по-
нимаем, что для части наших 
гостей не является обязатель-
ным наличие названия горо-
да поперек сувенира, а важен 
скорее факт установления 
связи с этим местом, почему 
бы не выложить на нашу суве-
нирную полку какие-то осо-
бенные, необычные, разово-
индивидуальные предметы? 

Огромный простор для фанта-
зий здесь представит блошиный 
рынок – там можно и корсет найти 
за 100 рублей, и бусы из бабушки-
ного сундучка, и необыкновенной 

ПАМЯТКА 
РУКОВОДИТЕЛЯ

5 ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ 

СПОСОБОВ ПОВЫШЕНИЯ 

ПРИБЫЛИ ГОСТИНИЦЫ 

1. Up-selling

2. Cross-selling

3. Down-selling

4. Out-selling

5. Mood-selling 

ПРАКТИКУМ



КАЧЕСТВО СЕРВИСА 27

сентябрь 2012//гостиничное дело//

красоты ножи – все, что угодно. За 
относительно небольшие деньги.

Второй источник товаров для 
аут-селлинга – работы местных ху-
дожников и народных умельцев. 

Третий – «шутка юмора»: 
странного вида и смысла дорож-
ные знаки, дверные таблички, со-
временные инсталляции.

Чтобы реализовать идею 
аут-селлинга необходимо со-
блюсти пять условий.

Первое – вещь должна сто-
ить мало или совсем ничего.

Второе – цена данной 
вещи на выставке должна 
быть высокой.

Третье (главное) – вещь 
должна быть уникальна. Не-
обязательно в природе, глав-
ное, чтобы она была одна на 
этой полке. Одна картина, 
один батик, один резной бо-
кал, одна чеканка, одна труб-
ка. Ну, и, конечно, один знак, 
одна табличка, одна наклей-
ка, чугунок, кринка …

Чем необычнее предмет, 
тем лучше. 10 полок ширпо-
треба и так уйдут, но пред-
ставьте только, сколько сча-
стья доставит угодить гостю, 
нацеленному на оригиналь-
ность, своеобразие и уни-

кальность, старым утюгом 
или моноклем.

Четвертое – эта вещь осо-
бенная, ее и продавать нуж-
но по-другому. С уважением 
снимать с полки, бережно 
демонстрировать, тщательно 
протирать. Не навязывать, 
подчеркивать оригиналь-
ность и самобытность. Воз-
можно, если возраст и ко-
личество нолей позволяют, 

рассказывать историю данно-
го произведения искусства, 
легенды о событиях, в кото-
рых предмет принимал уча-
стие, или хотя бы, историю 
его возникновения на суве-
нирной полке.

Пятое – если вещь прода-
ется, вы должны обеспечить 
гостю возможность доставить 
ее домой в целости и сохран-
ности. Понятно, что у нее не 
может быть фабричной упа-
ковки, но необходимо подо-
брать коробку достаточного 
размера, наполнитель, если 
вещь хрупкая, фиксаторы 
крылышек, если они есть…

Грустную историю на эту тему 
рассказал мне один мой клиент 
пару месяцев назад. Вернув-
шись с Кубы, он показал мне фо-
тографию огромного орла, гор-
деливо стоящего на небольшом 
постаменте. Статуя, примерно в 
полметра высотой, с размахом 
крыльев более метра была вы-
ставлена в холле гостиницы и 
стоила, как я представляю, не-
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сусветных денег. По крайней 
мере, на фотографии с его се-
мьей выглядела она именно так.

И что вы думаете, сотрудники 
гостиницы умудрились уронить 
орла и повредить ему крыло. Ко-
нечно, его отдали на реставра-
цию, но мой клиент полностью 
потерял интерес к величествен-
ной птице. До сих пор жалеет, но 
подержанные вещи и вещи после 
починки в доме не держит – жиз-
ненный принцип.

Чуть-чуть другая идея, 
вряд ли бы она пришла в 
голову торговцам поде-
ржанными автомобилями в 
Америке, – смешные и тро-
гательные сувениры. Может 
быть, mood-selling – продажа 
настроения?

Будучи в Италии, неожиданно 
для себя попали на Фестиваль 
сельского хозяйства в маленьком 
городке Джеммано. Нас туда при-
вела длинная шеренга аграрно-
культурных машин разных, даже 
не лет, а веков, которая начина-
лась с ручной сохи, и веселая му-
зыка. 

Домашнее вино текло рекой, 
развалы сыров поражали любое 
воображение, карабинеры тан-
цевали на сцене стриптиз, ре-
ставраторы демонстрировали 
национальные костюмы данной 
местности – праздник удался. 
Желающие купить что-то обыч-
ное или необычное могли вы-
брать все: от продуктов питания 
до соломенных корзин, которые 
плелись прямо на наших глазах. 
А недалеко от выхода стояла 
корзинка с непонятного вида ме-
шочками.

Я взяла один мешочек в руки и 
удивилась сильному запаху разно-
травья. Жители Джеммано насы-
пали вкусно пахнущих трав в кусоч-
ки разноцветной ткани и связали 
уголки ленточками, даже не сши-
вая. На корзинке было написано – 
«Запах Джеммано». Стоимость не 
была обозначена, но рядом стоя-
ла выразительная копилка в виде 
улыбающейся кошки.

КАК может подобная идея 
быть реализованной в гости-
ничном бизнесе? 

 Первое, что приходит в 
голову – среди персонала 
гостиницы всегда найдут-
ся несколько женщин, ко-
торые любят что-то делать 
руками: вязать, вышивать, 
клеить, но делают это не на 
профессионально-торговой 
основе, а в свое удоволь-
ствие. Продавать – не пой-
дешь, дома – в сундук. Если 
направить эту энергию в от-
носительно мирных целях, 
например, вышивать таблич-
ки на дверь или на стол «Не 
беспокоить!», и руки будут 
заняты, и стресс выпущен, 
и сувенир может получиться 
необычный. 

Всегда, когда думаю о чем-то 
дешевом и необычном, вспоми-
наю выставку поделок школьни-
ков, на которой было выставлено 
условно лоскутное детское одея-
ло. Видимо, история его созда-
ния была такова: учительница 
труда раздала ученикам одного 
или нескольких классов квадрат-
ные кусочки белой ткани, на ко-
торых каждый вышил крестиком 
одну собаку – далматинца. Луч-
шие были выбраны и нашиты на 
пододеяльник из синего мате-
риала, где-то лесенкой, где-то в 
шахматном порядке. Вещь полу-
чилась необыкновенной красоты 
и с такой изюминкой! К сожале-
нию, я попала на эту выставку не 
вовремя, она открывалась только 
на следующий день, и одеяльце 
мне, несмотря на мои слезные 
мольбы, не продали. 

 
А ЧТО пришло в голову 

Вам? 

Программа тренинга по 
активации стратегий ап-
селинга, даун-селлинга и аут-
селлинга может быть следую-
щей: 

ПРАКТИКУМ
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Если есть вопросы по темам «Внедрение изменений», «Управление персоналом», 

«Обучение персонала» и т.д., вы можете их задавать по адресу tatigris@mail.ru. 
Присылайте письма c запросом и контактной информацией (Ф.И.О., должность, 

название и адрес вашей компании, телефон с кодом города). В поле «Тема письма» 

укажите: «Появился вопрос».

Мы постараемся ответить на все ваши вопросы на страницах нашего журнала.

UP & CROSS, DOWN & OUT 

(20–40 ак. часов)

I. ВВЕДЕНИЕ 
Знакомство. Аудит актуальной ситуации, 

потребностей и ожиданий участников. По-
становка целей на тренинг. 

(Системное интервью, модерация)

II. «UP-SELLING» 
Составление базового пакета услуг отеля, 

точки потребностей (спроса) и секторы воз-
можностей (предложения). Формирование 
«повышающих лестниц» предложения. 

Психологический портрет и маркеры по-
ведения потенциального ап-байера. Форму-
лирование предложения, вербальная и невер-
бальная подача информации. 

Перевод гостя на более высокий уровень 
предложения – последовательный и скачко-
образный. Мотиваторы и их грамотное ис-
пользование. 

(Мозговой штурм, аналитическая ра-
бота, креативное упражнение,

мини-лекция, разыгрывание ситуаций)

III. «CROSS-SELLING» 
Установление связей между секторами. 

Удобные поводы для предложения услуг дру-
гих секторов. Создание поводов для других 
предложений.

Промоушен: содержание, форма и эмоцио-
нальное наполнение предложения. Закрепле-
ние и фиксация интереса гостя. 

(Мозговой штурм,
групповая дискуссия,

 разыгрывание ситуаций)

IV. «DOWN-SELLING» 
Формирование пакета услуг «WORTH 

NOTHING» (ничего-не-стоит). Поиск воз-
можных условий эффективного удовлетво-

рения потребностей покупателя при помощи 
услуг данного пакета. Определение возмож-
ностей предложений «до», «во время» и «по-
сле» пребывания гостей. 

Психологический портрет и маркеры по-
ведения потенциального даун-байера. Фор-
мулирование предложения, вербальная и не-
вербальная подача информации. 

(Мозговой штурм, работа в малых
группах, работа с кейсами,

разыгрывание ситуаций)

V. «OUT-SELLING» 
Формирование пакета идей 

«OUTSTANDING» (из-ряда-вон). Поиск 
источников для наполнения и использова-
ния данного пакета в реальности гостиницы 
(с учетом специфики отеля, его местонахож-
дения, особенностей региона и т.д.). 

Подбор форм и способов предложения не-
обычных предметов.

Психологический портрет и маркеры по-
ведения потенциального аут-байера. Форму-
лирование предложения, вербальная и невер-
бальная подача информации. 

(Мозговой штурм,
работа в малых группах, 
креативное упражнение,
разыгрывание ситуаций)

VI. ПОДВЕДЕНИЕ ИТОГОВ 
Ответы на вопросы. Постановка целей на 

ближайшее будущее.

ДОПОПЦИЯ:
Разработка системы мотивации сотрудни-

ков для внедрения и активизации ап-селлинга, 
даун-селлинга, кросс-селлинга и аут-селлинга 
в гостинице. 
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Проблемы с дефицитом квалифицированных линейных сотрудников застав-
ляют все чаще и чаще руководителей служб хаускипинга искать другие пути 
заполнения штата своих отделов. Аутсорсинг и аутстаффинг – как один из 
путей решения этой проблемы.

Т
акое явление как аут-
сорсинг и аутстаффинг 
уверенно входят в жизнь 

отечественных гостиниц. На 
Западе аутсорсинг исполь-
зуется уже давно – цифры 
приглашаемого стороннего 
обслуживающего персонала 
в отелях и ресторанах очень 
внушительные – доходят до 
90 %. Более того, этот стиль 
работы международные 

управляющие компании, рас-
ширяющие свою экспансию 
на территории России, пере-
несли и на наш рынок. И это 
при том, что в сетевых отель-
ных брендах очень высоки 
требования стандартов обслу-
живания.

Отечественные гостиницы 
давно приглашают аутсорсе-
ров для выполнения сложных 
клининговых работ, услуг пра-

чечной и химчистки, ланд-
шафтных работ, консалтинга 
и т.д. Однако в силу своего 
менталитета дальше передачи 
на сторону этих непрофиль-
ных работ дело не доходило. 
Однако с осложнением по-
ложения с квалифицирован-
ным линейным персоналом 
наши отельеры стали при-
сматриваться к рынку аутсор-
синговых услуг по уборке и 

АУТСОРСИНГ АУТСОРСИНГ 
ХАУСКИПИНГОВЫХ 
УСЛУГ

Татьяна ГришковаТатьяна Гришкова
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обслуживанию гостиничных 
номеров, общественных зон 
и служебных помещений, ве-
дению бельевого хозяйства. 
И надо сказать, по отзывам 
управленцев – в целом для них 
это начинание стало положи-
тельным опытом. Отельеры 
отмечают, что аутсорсинг вы-
свобождает у них «руки», ведь 
теперь не надо заниматься 
подбором, обучением пер-
сонала, разбирать трудовые 
споры. Для непредвиденных 

ситуаций осторожным руко-
водителям достаточно иметь 
в штате 1–2-х сотрудников, 
которые, выполняя свои еже-
дневные работы, могут в экс-
тренных случаях «закрыть 
узкие места». Хотя при пра-
вильно составленном догово-
ре с опытной аутсорсинговой 
компанией, уже создавшей 
себе имя в этой сфере, форс-
мажорные ситуации для го-
стиницы не должны превра-
щаться в катастрофу, так как 
все бремя ответственности 
ложится именно на нее. 

По подсчетам экономи-
стов, передача функций хау-
скипинговых отделов сторон-
ним компаниям имеет и свои 
материальные плюсы. Аут-
сорсеры работают по часовой 
ставке. Поэтому отельерам 
нет необходимости опла-
чивать «пустые» часы, ког-
да постояльцы практически 
не приезжают и не уезжают. 
Только это снижает затраты, 
а если еще вспомнить, что 
управляющие отелем осво-
бождаются от необходимости 
обучать персонал, содержа 
или приглашая тренеров, то 
выгода становится еще замет-
нее. Кроме того, в отеле упро-
щается кадровый и бухгал-
терский учет. Однако это все 
верно только при условии, 

Аутсорсинг (от англ. outsourcing (outer-

source-using) – дословно «использование 

внешнего источника/ресурса») – это передача 

организацией на договорной основе каких-либо 

непрофильных функций стороннему исполнителю 

(организации или физическому лицу), который 

является специалистом в данной области 

и обладает соответствующим опытом, 

знаниями, техническими средствами.

Аутстаффинг (от англ. outstaffing – 

дословно «вне штата» ) – вывод отдельных 

категорий персонала за штат компании 

и оформление его в компании-провайдере. 

Услуги внештатных специалистов, имеющих 

соответствующие знания, профессиональные 

навыки и опыт, пользуются значительным 

спросом для выполнения определенных как 

краткосрочных, так и долгосрочных проектов.
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что компания-подрядчик уже 
имеет успешный опыт работы 
в гостиничном секторе.

Справедливости ради, сто-
ит сказать, что рынок аутсор-
серов еще не сформировался. 
Если в больших городах кон-
куренция среди аутсорсин-
говых компаний довольно 
высока, что в свою очередь 
заставляет их совершенство-
вать качество и снижать стои-
мость услуг. То на периферии 
таких компаний мало и они 
могут диктовать свои условия 
отелям и не озадачиваться 
повышением качества своей 
работы. Поэтому отельеры 
пока по-разному относятся к 
переложению хаускипинго-
вых забот на плечи сторон-
них компаний. Одни счита-
ют, что хаускипинг – сугубо 
«внутренние» обязанности. 
Другие готовы отдать только 
часть этих работ. Третьи – уже 
вовсю пользуются услугами 
аутсорсеров. 

КОММЕНТАРИИ 
ЭКСПЕРТОВ

Редакция журнала обра-
тилась с вопросами о необ-
ходимости передачи хауски-
пинговых обязанностей на 

аутсорсинг к опытным со-
трудникам отельного рынка, 
чтобы узнать их мнение по 
этому вопросу. 

Анатолий МИХЕЕВ, управ-
ляющий партнер консалтин-
гового агентства HMS-Russia 
HoReCa Master Solution

– Аутстаффинг персо-
нала службы хаускипинга в 
условиях нынешнего дефи-
цита кадров набирает обо-
роты. Все большее количе-
ство гостиниц переходит на 
привлечение сотрудников 
сторонних компаний. Здесь 
главное – правильно выбрать 
компанию-партнера. Основ-
ным требованием к подрядчи-
ку должно быть наличие соб-
ственного центра обучения, 

где сотрудники получат необ-
ходимую базовую подготовку, 
познакомятся с современны-
ми профессиональными хи-
мическими и техническими 
средствами, используемыми в 
большинстве гостиниц. Также 
будет не лишним прохожде-
ние сотрудниками вводного 
курса по взаимодействию с 
постояльцами и поведению в 
гостевых зонах отеля. Серьез-
ные поставщики персонала, 
как правило, закрепляют со-
трудников за своими клиента-
ми, что позволяет экономить 
время и деньги на постоянном 
вводном обучении на рабочем 
месте, а также приводит к по-
вышению качества оказывае-
мых услуг.

Аутсорсинг услуг хауски-
пинга в отеле, на мой взгляд, 
уместен только в плане 
химчистки-прачечной. До-
верить сторонней компании 
предоставлять основные сер-
висы, такие как уборка го-
стевых зон и номеров, – это 
очень большой риск как из 
соображений безопасности и 
сохранности имущества го-
стей и самой гостиницы, так и 
из соображений поддержания 
достойного уровня сервиса.
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Дэбора ХАЙНС, генераль-
ный менеджер отеля Radisson 
Blu Белорусская

– Для нашего отеля работа 
с персоналом по хаускипингу 
на аутсорсинге действительно 
эффективна. За счет опреде-
ленного рода гибкости этих 
услуг мы можем всегда на-
ходить оптимальное соотно-
шение персонала к текущей 
загрузке отеля, чтобы соот-
ветствовать ожиданиям кли-
ентов. 

Татьяна Полетаева, руко-
водитель службы хозяйствен-
ного обеспечения и обслужи-
вания гостиничного комплекса 
«Пушкарская слобода»

– По моему мнению, очень 
удобно, когда все работы по 
поддержанию чистоты и ком-
форта номерного фонда в оте-
ле осуществляет собственный 
персонал. Однако при расту-

щем спросе на квалифици-
рованных и трудоспособных 
работников, исполняющих 
свои обязанности по стан-
дартам отеля, предложение 
снижается. И эта проблема 
становится более ощутимой 
в периоды большой загрузки 
отелей. Выполнение особо 
трудоемких и разовых работ –
вот, на мой взгляд, прерога-
тива сторонних организаций, 
потому как стопроцентная 
передача процессов по обслу-
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живанию номерного фонда 
невозможна. В спектр вы-
полняемых ими работ входят: 
генеральные и послеремонт-
ные уборки, опасные работы, 
связанные с привлечением 
особых специалистов, уход за 
дорогостоящими предметами 
интерьера, уход за напольны-
ми и ковровыми покрытиями 
в зонах большой проходимо-
сти, а также уборка офисов. 
Исходя из этого, перспектива 
аутсорсинговых предложений 
на данных участках работы 
вполне реальна. Стоит отме-
тить, что важным пунктом яв-
ляется устойчивое положение 
на рынке и конкурентоспо-
собность наемной компании.

Служба хозяйственного 
обслуживания и обеспече-
ния гостиничного комплекса 
«Пушкарская слобода», руко-
водителем которой я являюсь 
уже более пяти лет, включает 
в себя 3 подразделения: об-
служивание номерного фонда 
(хаускипинг), подразделение 
по обслуживанию территории 
(уборка, озеленение и второ-
степенные работы) и прачеч-
ная. Эта служба – одна из са-
мых больших по численности 
персонала, поэтому одним из 

самых главных факторов ее 
успешного функционирова-
ния являются квалифициро-
ванные специалисты.

Для последующего фор-
мирования и поддержания 
основного штата сотрудников 
я бы с удовольствием отдала 
на аутсорсинг самый трудо-
емкий и затратный процесс 
отбора и обучения линейного 
персонала. Благодаря этому 
снизится процент текучести 
кадров. Таким образом, буду-
щий сотрудник, уже прошед-
ший определенные этапы от-
бора и обучения, при приеме 
в штат будет иметь представ-
ление о требованиях к долж-
ности и специфике работы в 
отельном бизнесе.

На обслуживание про-
фессионалов, занимающихся 
аутсорсингом, было бы целе-
сообразно отдать основные 
работы по уборке и озелене-
нию территории. Красивая, 
чистая и ухоженная терри-
тория создает прекрасное 
настроение и делает пре-
бывание гостей в комплексе 
максимально комфортным. 
Не удивляйтесь, что найти 
дворника – реальная про-
блема! Моей службе понадо-

билось почти три года, чтобы 
сформировать отличный штат 
сотрудников. Сезонные ра-
боты по оформление клумб, 
укромных уголков отдыха, а 
также уход за газонами – труд 
только для настоящих про-
фессионалов. Поясню о плю-
сах аутсорсинга в этой обла-
сти. Передача данных работ 
позволит в кратчайшие сроки 
превратить территорию в цве-
тущий сад, а также сократит 
расходы на приобретение по-
садочного материала и сни-
зит риск неправильного его 
применения.

Можно выделить ряд поло-
жительных моментов привле-
чения сторонних компаний.

• Аутсорсинг персонала 
фактически освобождает ком-
панию от содержания боль-
шого дорогостоящего штата 
сотрудников, исключает за-
траты на подбор и подготовку 
персонала и предоставляет 
замечательную возможность 
пользоваться услугами высо-
коквалифицированных спе-
циалистов.
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 • Основной выгодой явля-
ются возможность использо-
вать чужой высокопрофесси-
ональный опыт, накопленный 
при решении аналогичных 
задач ранее, и постоянный 
доступ к новым технологиям 
и знаниям. Узкая специализа-
ция в определенной области, 
выполнение однотипных опе-
раций позволяют обеспечи-
вать надежное и качественное 
исполнение передаваемых на 
аутсорсинг функций.

• Руководство компании 
получает возможность скон-
центрироваться на основной 
деятельности и не отвлекать-
ся на организацию работы 
вспомогательных подразде-
лений.

• Пользуясь услугами 
специалистов сторонней ор-
ганизации, компания пере-

кладывает на нее все риски, 
связанные с трудовыми спо-
рами и соблюдением зако-
нодательства об охране труда 
(особенно это актуально тог-
да, когда требуется специа-
лист для выполнения времен-
ной или опасной работы).

Ну а к минусам выполне-
ния внутренних обязанностей 
сторонними организациями я 
бы отнесла три очень важных, 
на мой взгляд, фактора. 

• Утечка конфиденциаль-
ной информации, разглаше-
ние коммерческой тайны.

• Высокая стоимость услу-
ги. Если в крупных городах 
имеется большая конкурен-
ция данного рода услуг, по-
зволяющая сдерживать рост 
цен на спрос, то в регионах 
возможна монополизация и 
соответственно диктат аут-

сорсинговой компании в ча-
сти порядка предоставления 
услуг и, соответственно, цены 
на них.

Недостаток информации 
об услугах аутсорсинга может 
ввести в заблуждение заказ-
чика, который впоследствии 
может понести большие мате-
риальные и трудовые потери. 
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Специализированные службы в отеле постоянно под-
держивают порядок и чистоту, к этому привыкли –
к тому, что должно быть так, и не иначе. По качеству 
уборки оценивают настоящую классность гостиницы, а 
не заявленную в рекламных буклетах. Однако и внешний 
вид здания тоже играет большое значение в поддержа-
нии имиджа отеля. Особенно это важно для отелей, рас-
полагающихся в зданиях старой кирпичной застройки, 
хотя грязно-белые пятна (высолы), уродующие внешний 
вид, могут появиться на фасадах зданий всех типов. Ни 
один пористый стеновой материал (кирпич, бетон, из-
вестняк, штукатурка и т. д.) не застрахован от подоб-
ной проблемы, а особенно страдает облицовочный кера-
мический кирпич – ведь на его коричневой поверхности 
солевые разводы наиболее заметны.

ВТОРАЯ ЖИЗНЬ ВТОРАЯ ЖИЗНЬ 
ФАСАДА:ФАСАДА:
СОЛЬ – НЕ ТОЛЬКО
ДЛЯ ПРИПРАВЫ

Светлана СоколоваСветлана Соколова
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К
ак избавиться от этой 
напасти? Первая мысль 
у владельцев городско-

го отеля – пригласить специ-
ализированные клининговые 
службы. И это, как правило, 
единственный выход в усло-
виях города, где много зданий 
многоэтажной застройки, так 
как с такой задачей справятся 
лишь сотрудники, имеющие 
доступ к высотным работам – 
альпинисты. Конечно, можно 
заиметь собственную службу 
промышленных альпини-
стов, чтобы они занимались 
мойкой не открывающихся 
вовнутрь окон и очисткой 
фасадов. Но это будет очень 
недешевое удовольствие, и 
вряд ли найдется желающий 
содержать подобную службу.

Однако, если отель распо-
ложен в невысоком здании, 
есть возможность справиться 
с этой задачей собственными 
силами – при помощи служ-
бы хаускипинга. 

Борьба с высолами являет-
ся очень непростой задачей. 
Что нужно знать, чтобы изба-

виться от грязных потеков на 
фасаде здания?

Щетка и вода высолам 
не страшны

Главным «виновником» 
появления высолов является 
вода, которая растворяет соли, 
содержащиеся в строительных 
материалах. Растворы по ка-
пиллярным каналам пористых 
материалов выходят на поверх-
ность фасада. Далее происхо-
дит испарение воды на поверх-
ности стены, кристаллизация 
солей, в результате чего и об-
разуются грязно-белые несмы-
ваемые дождем потеки.

Высолы состоят из разных 
химических элементов: бы-
вают карбонато-кальциевые, 

Высолы – это белый соляной налет, 
возникающий на стенах зданий. Такой 

налет не только ухудшает эстетичный 
вид сооружений, но и способствует 

преждевременному разрушению 
строительных материалов. 
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к а р б о н а т о - н а т р и е в ы е , 
сульфатно-натриевые и т.д., 
кроме того, в высолах встре-
чаются соединения алюми-
ния, кремния и железа, делая 
их очень труднорастворимы-
ми. 

Счистить высолы со стен с 
помощью только воды и щет-
ки скорее всего вам не удаст-
ся. При высыхании воды на 
поверхности стены вновь 
проявляются пятна. Метал-
лические щетки в этом случае 
тоже не помогут и могут даже 
навредить, царапая поверх-
ность материала. 

Профессионалы борются с 
высолами, используя специ-
альные смывочные растворы, 
которые удаляют солевые и 
известковые отложения, не 
влияя на структуру материа-
лов стены и другие элементы 
фасадов, такие как окна, от-
ливы, водосточные трубы. 

Химические средства
для удаления грязных

потеков
Средства для очистки 

фасадов наносятся на по-
верхность стены кистью или 
валиком. Оставляют на неко-
торое время и затем смывают 
водой. 

Современный рынок пред-
лагает большой ассортимент 
отечественных и зарубежных 
составов для удаления высо-
лов. Наиболее продвинутые 

из них способны мягко вытя-
гивать на поверхность остат-
ки солей, что позволяет про-
водить однократную очистку 
стен. Другие средства не от-
личаются деликатностью 
по отношению к материалу 
стены. Например, средства, 
изготовленные на основе со-
ляной, ортофосфорной, ли-
монной, уксусной и других 
кислот, обладающих сильным 
разрушающим действием. 

При разработке современ-
ных химических растворов 
для очистки фасадов зданий 
от высолов должны учиты-

ваться требования экологи-
ческой безопасности. Так, эти 
требования предусматривают 
безопасную утилизацию рас-
творов, т.е. моющие средства 
должны быть биоразлагаемы-
ми, не содержать хлора, фтора 
и фосфатов. Кроме того, они 
должны быть нетоксичными, 
пожаро-, взрывобезопасными 
и по возможности гипоаллер-
генными. Как правило, эти 
средства выпускаются в высо-
коконцентрированном виде и 
разводятся перед употребле-
нием водой в указанных в ин-
струкции пропорциях. 

НЕ НАВРЕДИ!

При подборе средства для очистки стен нуж-

но быть внимательным к составу реактива. Если, 

например, в этом препарате содержится соляная 

кислота, то при обработке бетонной поверхности 

в толще стены будет образовываться хлористый 

натрий, который, даже будучи нейтрализован 

раствором едкого натра (каустической содой), 

разрушит контактные слои между цементным 

камнем и заполнителем, что в свою очередь 

уменьшит прочность бетона. 
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Для каждого вида загряз-
нения используется опреде-
ленный очистительный со-
став. Для очистки кирпичной 
кладки фасадов от высолов 
применяют одно кислотное 
средство, а для удаления сле-
дов и потеков ржавчины с 
фасадов из камня, кирпича, 
пластика – другое.

При выборе составов име-
ет смысл обращаться в се-
рьезные фирмы, работающие 
на этом рынке не первый год 
и имеющие опыт не только 
продаж, но и применения по-
добных материалов.

Отечественные очистите-
ли и гидрофобизаторы значи-
тельно дешевле импортных, 
но по качеству не уступают, а 
подчас даже превосходят за-
рубежные аналоги. 

Как защитить фасад?
После очистки стен, тре-

буется защита фасадов. Эта 
процедура, которая назы-
вается гидрофобизацией, 
необходима для создания 
водоотталкивающего эф-
фекта на кирпичах, бетоне, 
камне и т.д. и дальнейшего 
предотвращения появления 
высолов. Ее проводят по-
тому, что даже после уда-
ления высолов вода про-
сачивается через поры в 
стеновых материалах и про-
должает вымывать остат-
ки солей на поверхность. А 
гидрофобизатор, проникая 
в поры, закрывает их, и тем 
самым прерывает цикл об-

разования высолов и соот-
ветственно делает ненуж-
ной повторную процедуру 
очистки фасадов.

После обработки гидрофо-
бизатором вода не впитывает-
ся в поверхность, а стекает с 
нее в виде шариков, не вызы-
вая намокания. Такой эффект 

достигается благодаря входя-
щим в состав гидрофобиза-
тора кремнийорганическим 
(силиконовым) соединениям. 
Они образуют в порах и на 
поверхности фасада тончай-
шую пленку, которая препят-
ствует проникновению воды 
и не смывается. При этом 
такая пленка паропроницае-
ма, что позволяет «дышать» 
материалу и поддерживать в 
помещении благоприятную 
для проживания атмосферу. 
Кроме защиты от высолов, 
гидрофобизация придает сте-
нам антибактериальные и ан-
тигрибковые свойства.

ВО ВСЕМ ВИНОВАТ РАСТВОР?

По мнению большинства специалистов, высолы на бетоне или на 

кирпиче проявляются из-за строительного раствора, поскольку имен-

но он содержит большое количество растворимых солей. 

Одной из причин образования высолов на кирпичной кладке может 

быть цемент, особенно тот, в котором содержится большое количество 

щелочей. 

Еще один аргумент в пользу виновности растворов – использова-

ние в них химических добавок, некоторые из которых могут снизить 

адгезию кирпича и раствора и, соответственно, понизить водонепро-

ницаемость стен. 

Другой вероятный виновник высолов – непромытый песок. Песок, 

который применяют при строительстве дома, должен быть очищенным 

и промытым, иначе высолов – не избежать. Неочищенный песок со-

держит загрязняющие вещества, которые могут вызвать образование и 

оседание на поверхности стен растворимых солей.

Даже недавно отстроенному, 
новому зданию удаление высолов 
может понадобиться уже через 
год после сдачи в эксплуатацию.
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Удаление граффити
со стен

Кроме высолов, обезобра-
зить стены могут и граффити 
различного стилистического 
и эстетического содержания. 
Особенно это актуально для 
поверхностей, доступных для 
любителей самовыражаться 
на стенах домов.

Сейчас в продаже много 
средств для удаления над-
писей и рисунков. Однако 
успех очистки стен от граф-
фити зависит от срока, ко-
торый прошел с момента их 
нанесения, т. е. желательно 
сделать это в самый корот-
кий срок. Сложность при 
работе с граффити состоит 
не только в том, что в насто-
ящее время существует более 
30 видов красок, которые 
используются для нанесения 
рисунков, но и в достаточно 

быстром впитывании их в 
поверхность.

Процесс удаления граф-
фити достаточно трудоем-

кий. Рисунок на стене дома 
можно сделать за минуты, 
тогда как его удаление мо-
жет занять несколько дней. 
Кроме того, граффити могут 
быть не только нарисованы, 
но и выцарапаны на стене 
здания.

Один из способов избав-
ления от граффити – ис-
пользование абразивно-
струйной очистки стен. Он 
является довольно быстрым 
и эффективным методом 
удаления творчества моло-
дежи с поверхностей разных 
типов, включая кирпич, бе-
тон, стекло, ПВХ, пластик, 
сталь, древесину и т.д. В слу-
чае с древесиной оператор 
может регулировать давле-
ние и подачу реагента для 
удаления краски, не вызы-
вая каких-либо структурных 
дефектов. При абразивно-
струйной очистке не исполь-
зуется вода или химические 
вещества как при других 
способах удаления граффи-
ти, и времени она занимает 
гораздо меньше. 

ТЕХНОЛОГИЯ ОЧИСТКИ ОТ ВЫСОЛОВ

ВКЛЮЧАЕТ В СЕБЯ:

• промывание поверхности водой; 

• обработку комплексом подобранных очистителей; 

• промывание водой для нейтрализации кислот; 

• пропитку гидрофобизатором.
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HOTELS • FOR HOTELS • HOTELS 

HOTELS • FOR HOTELS • HOTELS 

• новости • новости • новости •новости • новости •

• новости • новости • новости •новости • новости •

ВЛАСТИ САНКТ-ПЕТЕРБУРГА – 

ЗА ГОСТИНИЦЫ ЭКОНОМКЛАССА

ВСЕ ГОСТИ САММИТА АТЭС БУДУТ РАЗМЕЩЕНЫ

В ОТЕЛЯХ ВЛАДИВОСТОКА

По словам заместителя председателя Ко-
митета по инвестициям и стратегическим 
проектам Санкт-Петербурга Ирины Бабюк 
власти Северной столицы намерены увели-
чить количество гостиниц экономкласса. 

По итогам недавно проведенного иссле-
дования выяснилось, что гостиницы кате-
гории «3 звезды» пользуются среди туристов 
наибольшей популярностью, количество 
забронированных номеров в подобных объ-
ектах размещения на 6 % превышает объем 
брони в гостиницах категории «4 звезды» и 
на 15 % – в гостиницах категории «5 звезд». 
В связи с этим члены Комитета по инвести-
циям и стратегическим проектам принялись 
за разработку программы поддержки и раз-
вития гостиниц экономкласса. 

Причина такой популярности недорогих 
объектов размещения объясняется тем, что по-
давляющее большинство гостей города пред-
почитают платить деньги за многочисленные 
увлекательные экскурсии по достопримеча-
тельностям Санкт-Петербурга, а не за доро-
гостоящие номера фешенебельных отелей. 
Кстати, большинство отелей экономкласса 
расположены именно в местах наибольшего 
окружения историческими объектами, что де-
лает их привлекательными для гостей Север-
ной столицы России. Нужно отметить, что, 
по мнению многих гостиничных операторов, 
именно Санкт-Петербург считается наиболее 
перспективной площадкой для гостиничного 
строительства. 

Источник: www.hotres.ru 

Стало известно, что пятизвездочные оте-
ли, которые возводятся специально для го-
стей саммита, проходящего во Владивостоке, 
будут открыты. 

Причем данный факт вовсе не означает, 
что строительство зданий будет завершено. 
Власти города также обещают, что всем го-
стям саммита хватит мест для расселения. 
Стоит напомнить, что в рамках программы 
мероприятий по подготовке города к самми-
ту АТЭС, ведется строительство современных 
гостиничных комплексов. Один из комплек-
сов располагается на мысе Бурный. Предпо-
ложительно комплекс рассчитан на 250 ком-
фортабельных номеров. Второй комплекс 
возводится на Корабельной набережной. 

Недавно губернатор края сообщил о том, 
что строительные работы по объектам не 
будут завершены в срок. По словам вице-
губернатора, запуск гостиниц планирует-
ся не в полном объеме к началу саммита и 

большинство гостей будут расселены в но-
вые комфортабельные номера. Причиной 
несвоевременной сдачи объектов считает-
ся форс-мажор: камень, который предна-
значался для отделочных работ в номерах 
пришел битым. Особенность данного мате-
риала в том, что камень раскраивается для 
каждого гостиничного номера отдельно. 
Поэтому заменить материал на другой не 
удастся. Предположительно к началу сам-
мита в каждой из гостиниц будет открыто 
по сотне номеров. Людей также планируют 
расселять в других гостиницах Владивосто-
ка, а также в кампусах Дальневосточного 
федерального университета. Некоторые го-
сти смогут расположиться и на туристском 
лайнере. По словам губернатора, мест в го-
стиницах для размещения хватит абсолют-
но всем гостям. 

Источник: rooffaq.com 



//гостиничное дело//сентябрь 2012 

Как повысить лояльность
гостей без особых усилий?

Представьте, что ваши 

гости получают важней-

шую информацию об от-

еле без помощи админи-

стратора. Самостоятельно 

узнают о дополнительных 

услугах и действующих 

спецпредложениях. Изу-

чают интерьеры номеров. 

Находят достопримеча-

тельности и туристиче-

ские маршруты. Не имеет 

значения, на каком языке 

говорит постоялец: он узнает то, что нужно. Пред-

ставьте, как сильно это повышает лояльность гостей 

и стимулирует продажи.

Электронный справочник «TravelLine: Инфоки-

оск» обеспечивает все, что перечислено выше. Эта 

программа устанавливается на терминал самообслу-

живания в лобби отеля. Она предоставляет пользо-

вателям описание номеров, 3D-туры, списки услуг и 

туристических маршрутов, карты и актуальные цены. 

Набор разделов может быть расширен или сокращен. 

Внешний вид инфокиоска стилизован под фирмен-

ный стиль отеля. Его интерфейс адаптирован к сен-

сорным экранам и интуитивно понятен для пользо-

вателя любого уровня.

Инфокиоск нагляден. Согласитесь, проще пока-

зать пользователю карту, чем описать дорогу к бли-

жайшему торговому центру. Фотографии описывают 

номера лучше всяких слов. Красочные, «сочные» 

картинки притягивают внимание к дополнительным 

услугам. Все это повышает лояльность гостя, улучша-

ет имидж отеля и увеличивает продажи. Пример из 

реальной жизни: впечатлившись описанием в инфо-

киоске одного из наших партнеров, гость переселил-

ся в номер более высокой категории. Выглядит очень 

просто, но работает.

Мультиязычность — серьезное преимущество про-

граммы перед администратором. Как правило, со-

трудник отеля владеет только одним иностранным 

языком. Обычно английским, иногда немецким или 

французским. При этом одни из самых многочис-

ленных туристов в 

Москве — китайцы. 

Легко ли найти хоро-

шего администрато-

ра, который говорит 

на языке Поднебес-

ной? Значительно 

сложнее, чем пере-

вести важнейшую 

информацию об 

отеле и внести ее в 

программу. Забота 

о гостях выливается 

в увеличение про-

даж. При заселении 

турист и не подозре-

вал, что в вашем отеле есть фитнес-зал или трансфер. 

Сегодня же он сам находит услугу в инфокиоске, чи-

тает о ней на родном языке и покупает ее.

Представьте, скучающий в лобби гость сам изучает 

меню вашего ресторана, просматривает список плат-

ных услуг или сравнивает номера разных категорий. 

Никакой назойливости или навязчивых предложе-

ний. Он сам путешествует по разделам инфокиоска 

и принимает решение заселиться в номер покомфор-

тнее или посетить ваш спа-салон, о котором постоя-

лец не знал еще пять минут назад. Вы одновременно 
сообщаете ему об услугах и мотивируете его на покупку. 
Ничего общего с грубой рекламой, которая часто ас-

социируется с неприятным словом «впаривать».

Инфокиоск страхует вашего администратора. Даже 

самый дружелюбный человек иногда приходит на 

работу в плохом настроении. Или забывает что-то 

важное, отвечая на вопрос гостя. Наконец, сотруд-

ник отеля может быть просто занят. Электронный 

справочник всегда в идеальной форме. Он наполнен 

самой интересной и полезной информацией, для до-

ступа к которой достаточно несколько раз прикос-

нуться пальцем к экрану.

Базовая стоимость «TravelLine: Инфокиоск» —

150 000 рублей. За эту сумму мы разрабатываем уни-

кальный «штучный» продукт, предназначенный спе-

циально для вас. Разделы, виды контента, дополни-

тельные функции, внешний вид интерфейса — все 

это согласуется перед подписанием договора. Ко-
нечная цена рассчитывается для каждого клиента ин-
дивидуально. Готовую программу остается лишь уста-

новить на электронный терминал (с этим справится 

любой, кто обладает хотя бы общим представлением 

о компьютерах).

Позвоните в TravelLine, чтобы узнать подробно-

сти нашего предложения. Не стесняйтесь задавать 

вопросы – мы с удовольствием расскажем о наших 

продуктах!

Анатолий Шихов, менеджер проектов TravelLine

8 800 555-20-30 • www.travelline.ru

anatoly.shikhov@travelline.ru
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П
опулярность мини-
типографий сейчас 
довольно велика. К 

услугам таких предприятий 
обращаются не только част-
ные лица, но и всевозможные 
предприятия – банки, торго-
вые фирмы, производители, 

рекламные и PR-агентства и 
т.д. Небольшая типография 
предполагает наличие обо-
рудования, способного в ко-
роткие сроки выполнять не 
очень крупные полиграфи-
ческие заказы. Одним стан-
ком, однако, обойтись не 

удастся – потребуется еще 
одна составляющая: вспомо-
гательные машины, которые 
позволяют совершать ряд 
действий с уже отпечатан-
ной продукцией. Именно со-
вокупность двух этих видов 
оборудования можно счи-

Любой гостинице для успешного функционирования необходима печатная 
продукция – это полиграфия для нужд службы маркетинга и продаж оте-
ля, для службы размещения, для обслуживания в номерах, для ресторана при 
отеле и т.д. Поэтому без «бумажных» рекламных проспектов и путеводите-
лей пока не обойтись. Может быть, стоит задуматься о собственной мини-
типографии, особенно отелям, ориентированным на бизнес-клиентов, т.к. 
они могут стать постоянными заказчиками полиграфической продукции.

СОБСТВЕННАЯСОБСТВЕННАЯ
МИНИ-ТИПОГРАФИЯМИНИ-ТИПОГРАФИЯ
КАК ВАРИАНТ
РАЗВИТИЯ БИЗНЕСА

Николай СтрельцовНиколай Стрельцов
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тать мини-типографией. Бо-
лее того, на рынке печатных 
услуг четко разделяются как 
типографии, так и клиенты: 
мелкие заказы выполняются 
в мини-типографиях, сред-
ние – в средних, а крупные, 
соответственно, – в крупных. 
Здесь главное – обозначить 
ту нишу, в которой вы со-
бираетесь работать, начиная 
типографский бизнес. Если 
у вас уже есть потенциальные 
заказчики, вам необходимо 
закупить такое оборудование, 
которое будет задействовано 
максимально. При покуп-
ке слишком мощного обо-
рудования придется искать 
дополнительных клиентов, 
чтобы загрузить машины по 
полной.

Выбор оборудования для 
гостиничной мини-типо-
графии напрямую зависит 
от спектра предполагаемых 
услуг. Одни отельеры покупа-
ют ризографы, другие – цвет-
ные копиры, третьи – ма-
шины для офсетной печати. 
Ризограф – это прежде всего 
черно-белая печать. Впрочем, 
есть и цветные ризографы – 
на таких аппаратах обычно 
делаются деловая документа-

ция, инструкции для бытовой 
техники и т.д. А вот визитки 
лучше печатать на офсетной 
машине, которая позволяет 
работать со сложными цвета-
ми и совмещать их. Если го-
ворить об офсетной печати, 
то дополнительными здесь 
будут: машина для резания, 
оборудование для производ-
ства печатных форм (копи-
ровальная рама и процессор 
для проявки пластин), аппа-
рат для скрепления, машина 
для сгиба и т.д. Хороший ри-

зограф стоит около 10 тысяч 
долларов, хотя цена сильно 
колеблется в зависимости от 
комплектации. Цена цветно-
го копира – от 10 до 50 ты-
сяч долларов. За 10–15 тысяч 
долларов также можно купить 
и подержанную одно- или 
двухкрасочную офсетную ма-
шину. На ней можно будет де-
лать и визитки, и другие про-
стые работы. Если же учесть 
возможности вторичного 
рынка, мини-типографию, 
состоящую из одной маши-
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ны офсетной печати, можно 
укомплектовать и за 10–15 
тысяч долларов. 

Еще один важный аспект 
заключается в конкурентных 
преимуществах. Типографий 
много, особенно в крупных 
городах, поэтому гостинич-
ная мини-типография должна 
выделяться среди других по-
добных предприятий. Напри-
мер, ризограф дешевле и, как 
следствие, более доступен, 
поэтому нужно иметь в виду, 
что такое оборудование под 
силу не только вам, но и ва-
шим конкурентам. Чем мень-
ше его стоимость, тем ближе 
будет чувствоваться их дыха-
ние. Чтобы строить бизнес, 
надо реально представлять 
себе, кому будет оказываться 
услуга, в чем будут состоять 
ваши преимущества, и т.д. К 
примеру, можно сыграть на 
скорости обработки заказов, 
правда, сотрудники при этом 
должны быть готовы оста-

ваться на ночь. Таким обра-
зом, охватывается аудитория 
«горячих» клиентов. Можно 
предлагать варианты техно-
логий печати, советовать, что 
подходит заказчику, а что нет, 
ориентироваться именно на 
высокое качество услуг, учи-
тывая, разумеется, и осталь-
ные факторы.

Наиболее качественное 
оборудование выпускается 
известными японскими ком-
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паниями. Так, первыми на 
российском рынке появились 
аппараты фирмы Riso, пио-
нера этой области полигра-
фии, получившие название 
«ризографы», тогда как фир-
ма Duplo, вышедшая на этот 
рынок чуть позднее, предпо-
читает называть свои аппа-
раты «дупликаторами». Сей-
час на рынке представлены 
три основных игрока – Riso, 
Duplo и Ricoh (естественно, 
все они японские). Аппараты 
Ricoh производятся также в 
Европе и России под марками 
Rex-Rotary, Nashuatec, MB, 
Gestetner. На современном 
рынке в основном востребо-
ваны аппараты начального 
уровня формата A4 и системы 
формата A3. Сказать точно, 
какая фирма-производитель 
лучше, трудно, – все аппара-
ты устроены примерно одина-
ково. Наиболее популярной 
является печать с отсканиро-
ванных бумажных оригина-
лов. Однако все большее чис-
ло потребителей обращают 
внимание на такие детали, как 
наличие компьютерного ин-

терфейса (RIP) для подключе-
ния мини-типографии к ПК 
и печати электронных доку-
ментов (блок идет в поставке 
или покупается отдельно) или 
сетевой карты – для исполь-
зования мини-типографии в 
качестве устройства сетевой 
печати.

Для небольших гостиниц 
наиболее востребованными 

окажутся старые добрые ри-
зографы – стоимость их от-
носительно невысока, а вот 
скорость печати и цена от-
печатка по-прежнему вне 
конкуренции. При тиражах 
в диапазоне 50–5000 копий 
они успешно соперничают по 
себестоимости оттиска с ко-
пирами и малоформатными 
офсетными машинами, при-

Полиграфическая услуга сложная – нет 
четких, с первого взгляда очевидных 

мерил, позволяющих определить, 
качественно выполнена работа или нет.
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чем стоимость копии в этом 
случае резко снижается при 
увеличении тиража. Важны-
ми преимуществами такого 
оборудования является боль-
шой ресурс работы машин (до 
9 миллионов копий), малое 
энергопотребление (до 400 
Вт) и экологическая чистота 
(расходники нетоксичны). В 
отличие от офсетной печати, 
при работе с ризографами не 
требуется никаких затрат на 
подготовку печатного про-
цесса. Даже если вы приоб-
ретаете бывшее в употребле-
нии оборудование, которое 
у прежнего хозяина работало 
без всякого сервисного об-
служивания, «внутренности» 
аппарата скорее всего ока-
жутся в полной целости и со-
хранности. Большим плюсом 
копировальных машин по-
следнего поколения являет-
ся их способность работать 
практически на любой бу-
маге – от недорогой тонкой 
(46 г/м) до картона (240 г/м). 
Специалисты настоятельно 
советуют приобретать устрой-
ства формата А3, даже если 
вы планируете печатать толь-
ко копии формата А4. Дело в 
том, что на аппарате формата 

А3 за один проход вы сможе-
те напечатать сразу две копии 
формата А4. Это продлевает 
срок службы аппарата, сни-
жает себестоимость и зна-
чительно ускоряет процесс 
печати. Для нарезки готовых 
копий можно приобрести 
специальный резак, спо-
собный резать пачки бумаги 
толщиной 500 листов. Кста-
ти, о приобретении оборудо-
вания – здесь можно пойти 
двумя путями. Первый –

приобрести б/у машины, 
пробег которых позволяет 
с некоторыми издержками 
производить качественную 
полиграфию, способную удо-
влетворить запросы не слиш-
ком взыскательных клиентов. 
Второй путь – закупка абсо-
лютно новых машин. Некото-
рые эксперты утверждают, что 
начинать с нового устройства 
правильнее. Особенно это 
важно, если у вас в штате нет 
высококлассного специали-
ста по оборудованию, кото-
рый в короткие сроки сможет 
найти причину возможных 
неполадок и устранить их. По 
опыту многих владельцев ти-
пографий, бывшее в эксплуа-
тации оборудование часто 
дает сбои и нуждается в при-
стальном контроле.

Потребуется и специально 
выделенное помещение. Как 
правило, оно входит в состав 
гостиничного бизнес-центра 
и занимает не так уж и много 
площади – можно начать с 40 
кв. м. Однако известны слу-
чаи, когда мини-типография 
располагалась и на 20 кв. м –
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буквально в отгороженном 
углу офисного помещения. 
При таких обстоятельствах 
вполне возможно объеди-
нить в одном месте и произ-
водство, и офис. Период, за 
который может окупиться 
оборудование, назвать слож-
но. Порог рентабельности в 
этом случае зависит от очень 
многих причин. Скажем, 
если начать бизнес с произ-
водства полиграфической 
продукции на офсетном обо-
рудовании, понадобится око-
ло года только на то, чтобы 
привести работу типографии 
к более-менее скоординиро-
ванному взаимоотношению 
заказов клиентов и ваших 
мощностей. Непосредствен-
но сроки окупаемости обо-
рудования также зависят и 
от наличия клиентской базы, 
и от местоположения произ-
водства, и от многого другого. 
Если говорить о возвращении 
инвестиций – то можно на-
звать срок в три года. В пер-
вый год, конечно, вам уже не 
надо вкладывать деньги, но 
и баланс будет фактически 
равен нулю. Пока вы не при-
ведете в должную форму тех-

нические параметры своего 
оборудования, пока не будут 
сформированы заказы, о по-
стоянном серьезном доходе 
можно забыть. Такого мнения 
придерживаются многие вла-
дельцы типографий. Но при 
грамотно построенном про-
движении услуг достичь уда-
ется многого. Известны при-
меры, когда люди, не являясь 
специалистами в вопросах 
полиграфии, но имея пред-
принимательскую жилку, до-
бивались в этом направлении 
больших успехов. 

Впрочем, можно и попро-
бовать сэкономить, обратив 
внимание на вторичный ры-
нок. Конечно, при покупке 
уже проработавшей какое-то 
время аппаратуры есть риск, 
что она сломается, – гаран-
тий тут нет никаких. Зато и 
окупаются такие вложения 
куда быстрее – «отбить» их 
удается за год-полтора. Во-
обще, сориентироваться по 
предполагаемой прибыли не 
так уж и просто – это зави-

сит от многого, но в среднем 
мини-типография (офсетный 
станок + вспомогательное 
оборудование) реально может 
приносить доход до 10 тысяч 
долларов в месяц. Конечно, 
есть и постоянные статьи рас-
ходов – зарплата сотрудни-
ков, модернизация аппарату-
ры и др. Будущим владельцам 
мини-типографий стоит уде-
лить особое внимание вопро-
су приобретения расходных 
материалов. На рынке доста-
точно много так называемых 
совместимых материалов, 
которые примерно на 30% 
дешевле оригиналов. Однако 
все продавцы ризографов в 
вопросе выбора расходников 
поразительно единодушны – 
они настоятельно рекомен-
дуют своим клиентам пользо-
ваться только оригинальными 
материалами и никакими 
другими принципиально не 
торгуют. Последствия приме-
нения нефирменных матери-
алов могут быть катастрофич-
ны. Например, если на Riso 



ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ УСЛУГИ52

//гостиничное дело//сентябрь 2012 

использовать совместимые 
расходники, то можно смело 
откладывать 1000 долларов 
на новый фотобарабан. Одно 
дело, если выйдет из строя 
струйный принтер стоимо-
стью 100 долларов, другое 
дело – ризограф, стоящий в 
тридцать-сорок раз дороже. 
Бывает и так, что на тубе с 
краской может быть написа-
но одно, а внутри может на-
ходиться совсем другое. В 
случае с совместимыми ма-
териалами есть вероятность 
попасть на перезаправлен-
ную тубу, куда заливают по-
рой обычную типографскую 
краску. И хотя специалисты 
обычно отличают «липу» 
по запаху и консистенции, 
обычному пользователю 
оценить качество краски 
очень трудно. Чтобы избе-
жать неприятностей, имеет 
смысл покупать расходники 
в той же компании, которая 
осуществляет сервисное об-
служивание.

Как и в любом другом виде 
бизнеса, при организации го-
стиничной мини-типографии 
очень важно ее правильное 
позиционирование и наличие 
клиентской базы. Конечно, 
посетители отеля будут раз-
мещать свои заказы, но этого 
может оказаться недостаточ-
но. В основном реклама в 

ВЫБОР – ПРОБЛЕМЫ И РЕШЕНИЯ 

В отличие от многочисленных производителей офисной техники, 

изготовителей профессиональных машин не так уж и много. На россий-

ском рынке мини-типографии представлены тремя компаниями: Riso, 

Duplo и Rex-Rotary (последняя известна также под марками Nashuatec, 

Gestetner и Ricoh). Отличаются аппараты этих фирм лишь нюансами, 

но часто весьма и весьма существенными. Кроме того, японская фирма 

Ricoh известна в Европе под торговыми марками Nashuatec, Geshtetner и 

Rex-Rotary, поэтому, если вам попадется продукция под этими марками, 

знайте, что это одно и то же. В России Ricoh известна больше как произ-

водитель копировальных аппаратов, а дупликаторы этой фирмы постав-

ляются главным образом под маркой Rex-Rotary. Основная продукция 

Ricoh – электроника, соответственно, все, что связано именно с ней, у 

нее лучше. Например, термоголовка – это «головная боль» любого дупли-

катора и самая дорогая его деталь. И только у Rex-Rotary такой проблемы 

нет. Чем толще мастер-пленка, тем она прочнее и, соответственно, мо-

жет выдержать гораздо больший тираж без ухудшения качества печати. 

Но – и тем больше нагрузки на термоголовку, ведь именно она прожига-

ет мастер. Аппараты Rex-Rotary используют более прочную пленку, чем 

другие; электроника аппаратов Rex-Rotary это позволяет. Дупликаторы 

Rex-Rotary, или копи-принтеры, отличает лучшее среди прочих дуплика-

торов качество передачи полутоновых изображений (фотографий). Это 

неудивительно, ведь это тоже электроника плюс последние достижения, 

используемые в копировальной технике. Качество печати зависит в пер-

вую очередь от математических алгоритмов растрирования (обработки 

изображения). В этой области Rex-Rotary далеко опередила своих кон-

курентов. Иными словами, если одну и ту же фотографию напечатать 

на дупликаторах разных фирм, на копи-принтере она получится лучше. 

Лучшему качеству полутоновых изображений способствует также и то, 

что краска у копи-принтеров чуть жиже, следовательно, растекается 

лучше и ложится равномернее, без пятен. Поэтому самая качественная 

многоцветная печать именно у Rex-Rotary. И палитра весьма широка: 

красный, синий, голубой, зеленый, коричневый, желтый, оранжевый, 

пурпурный, бордовый, сиреневый, черный.

Позиции компании Riso, имя которой стало нарицательным для 

целого класса оборудования, также весьма крепки. Изначально ри-

зографы разрабатывались для печати главным образом текстов и не-

сложных изображений (таблиц, графиков и проч.). Для подобных ра-

бот ризограф и сейчас вне конкуренции, хотя для печати полутоновых 
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данном виде бизнеса – пря-
мой маркетинг, хотя некото-
рые предприниматели раз-
мещают объявления в газетах 
и журналах типа «Товары и 
услуги». Еще один важный 
момент. Полиграфическая 
услуга сложная – нет четких, 
с первого взгляда очевидных 
мерил, позволяющих опреде-
лить, качественно выполне-
на работа или нет. Откровен-
ный брак определить легко, 
но в полиграфии существует 
множество промежуточных 
критериев. Клиент, узнав о 
вас, не сразу побежит делать 
заказ – нужно завоевать его 
доверие. По поводу цено-
вой политики можно сказать 
следующее: если рассчиты-
вать оперативную прибыль 
по заказу, то есть по прямым 
затратам из общего дохода, 
можно утверждать, что по-
лиграфия – высокорента-
бельный бизнес. Продавец 
может варьировать цены 
на услугу в зависимости от 
того, насколько сильно хо-
чет получить данный заказ. 
Тут есть большой диапазон 
всевозможных действий: так 
как мини-типографии рас-
считаны на небольшие и не-
отложные заказы, то на по-
вышении цен для срочных 
работ можно «играть». На-
пример, приглашения нуж-
ны на какое-то мероприятие 
к утру, а заказчик приходит, 
скажем, накануне в шесть 
вечера. Тогда можно требо-
вать дополнительной платы 
за срочность – как правило, 
клиент идет на это. Цена в 
этом случае может повы-
шаться в два раза. В идеаль-
ном варианте имеет смысл 
наладить круглосуточную 
работу типографии – в этом 
случае она будет приносить 
максимальные доходы.

изображений (фотографий) его лучше не использовать. Основное до-

стоинство ризографов по сравнению с аппаратами других фирм – кра-

ска. У Riso она гуще. Собственно, это действительно краска, тогда как 

у других – скорее чернила, которые имеют свойство дольше сохнуть. 

Поэтому ризограф практически не имеет клякс и потеков. Даже если 

печатать очень жирно, краска Riso не пачкает. Кроме того, поскольку 

краска гуще, ее расход чуть-чуть, но меньше, и за весь срок эксплуата-

ции будет сэкономлена некоторая сумма. Цветная палитра красок Riso 

весьма обширна. Для мини-моделей предлагается шесть цветов (поми-

мо черного): красный, кармин, синий, зеленый, желтый и коричневый. 

Для старших моделей к этим цветам добавляются серый, фиолетовый, 

голубой, темно-синий, бирюзовый, темно-зеленый, вишневый.

Компания Duplo, от названия которой произошло понятие «дупли-

катор», известна во всем мире. В основном она специализируется на по-

слепечатном оборудовании (листоподборщики, фальцовщики и т.п.), 

где очень важна технология подачи бумаги. Отсюда и главная особен-

ность дупликаторов по сравнению с аппаратами других фирм – диапа-

зон плотности бумаги у них шире. Например, они могут работать с тон-

кой бумагой плотностью от 35 г/кв.м – больше никто такого не умеет. Но 

основное достоинство дупликаторов, делающее их особенно привлека-

тельными, – чрезвычайно низкая стоимость компьютерного интерфей-

са, причем этот интерфейс подходит ко всей линейке аппаратов Duplo. 

Дупликатор с интерфейсом – оптимальный выбор для качественной 

печати полутоновых изображений (фотографий, рисунков), а также для 

многоцветной печати. В палитру Duplo входят 10 цветов, помимо черно-

го: красный, темно-красный, голубой, синий, серый, фиолетовый, зеле-

ный, коричневый, желтый и оранжевый. Также есть возможность зака-

зать краску из 1012 цветов по шкале Pantone. Стоимость цветной краски 

всегда выше стоимости черной краски. Но у Duplo ее стоимость на 20% 

ниже, чем у других, поэтому при больших объемах многоцветной печати 

преимущество копировальных аппаратов Duplo очевидно.
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С
отрудникам гостиниц, 
принимающим на рабо-
ту молодых людей, пре-

жде всего, необходимо знать, 
что несовершеннолетним 
можно работать не везде. Ста-
тьей 265 ТК РФ предусмотре-
ны работы, на которых запре-
щается использование труда 
лиц, не достигших 18 лет. К 
ним относятся, во-первых, 
работы с вредными и/или 

опасными условиями труда и 
подземные работы. Такие ра-
боты приведены в утвержден-
ном Постановлением Пра-
вительства РФ от 25.02.2000 
№ 163 «Перечне тяжелых ра-
бот и работ с вредными или 
опасными условиями труда, 
при выполнении которых за-
прещается применение тру-
да лиц моложе восемнадцати 
лет». Из указанного перечня в 

гостиницах могут быть пред-
ставлены профессии из разде-
ла «Жилищно-коммунальное 
хозяйство и бытовое обслу-
живание населения» (работы 
в прачечных, банях, а также 
по уборке общественных туа-
летов). 

Во-вторых, молодежи за-
прещено трудиться на ра-
ботах, выполнение которых 
может причинить вред их 

Трудовое законодательство РФ относит молодежь (лиц, 
не достигших 18 лет) к категории работников, нуждаю-
щихся в особой защите в силу возраста, и устанавливает 
для таких граждан целый комплекс ограничений по приему 
на работу, по условиям труда, расторжению трудового до-
говора и проч. Каковы же особенности труда молодежи? 

Диана Жмулина,Диана Жмулина,

канд. юрид. наук, юристканд. юрид. наук, юрист

ПРАВОВЫЕ ВОПРОСЫ ПРАВОВЫЕ ВОПРОСЫ 
ТРУДА МОЛОДЕЖИ
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здоровью и нравственному 
развитию. Четкий перечень 
таких специальностей не 
утвержден, но очевидно, что 
к ним следует отнести работу 
в игорных заведениях, ноч-
ных кабаре и клубах, произ-
водство, перевозку и торгов-
лю спиртными напитками и 
табачными изделиями, нар-
котическими и иными токси-
ческими препаратами. Таким 
образом, молодые люди могут 
работать в кафе или рестора-
не гостиницы только в том 
случае, если в указанных за-
ведениях не осуществляется 
торговля алкоголем и табач-
ными изделиями. 

В-третьих, несовершенно-
летним запрещается перено-
ска и передвижение тяжестей, 
превышающих установлен-
ные для них предельные нор-
мы. Нормы предельно до-
пустимых нагрузок для лиц 
моложе 18 лет при подъеме и 
перемещении тяжестей вруч-
ную установлены Постанов-
лением Минтруда России от 
07.04.1999 № 7. В частности, 
масса поднимаемого и пере-
мещаемого вручную груза 
(включая тару и упаковку) 
в течение рабочей смены не 
должна превышать для юно-
шей 14 и 15 лет – 3 кг, 16 и 17 
лет – 4 кг, а для девушек 14 и 
15 лет – 2 кг, 16 и 17 лет – 3 
кг. Подъем и перемещение 
тяжестей в пределах указан-
ных норм допускаются, если 
это непосредственно связано 
с выполняемой постоянной 
профессиональной работой.

В-четвертых, несовершен-
нолетних работников запреща-
ется направлять в служебные 
командировки и привлекать к 
сверхурочной работе, работе 
в ночное время, в выходные и 
нерабочие праздничные дни 
(ст. 268 ТК РФ).

Кроме того, молодые люди 
до достижения ими возраста 
18 лет не могут привлекаться 
к работам по совместитель-
ству (ст. 282 ТК РФ). 

Трудовые отношения с не-
совершеннолетними оформ-
ляются по общим правилам, 
установленным трудовым за-
конодательством РФ. С не-
совершеннолетним работни-
ком, как и с любым другим 
работником, необходимо за-
ключить трудовой договор по 
правилам ст. 57 ТК РФ. При 
этом условия оформления 
трудовых отношений с моло-
дыми людьми несколько от-
личаются от стандартных. 

Важный аспект при приеме 
на работу несовершеннолет-
них — это возраст работника. 
В соответствии со ст. 63 ТК 
РФ заключение трудового до-
говора допускается с лицами, 
достигшими 16 лет. Однако 
при соблюдении определен-
ных условий трудовое зако-
нодательство не запрещает за-
ключать трудовые договоры и 
с работниками моложе 16 лет.

Так, молодые люди, ко-
торым исполнилось 15 лет, 
имеют право заключить тру-
довой договор для выполне-

ния легкого труда, если они 
либо уже окончили девять 
классов и получили аттестат 
об основном общем образо-
вании; либо продолжают обу-
чение заочно; либо оставили 
школу с согласия родителей/
законных представителей, 
комиссии по делам несовер-
шеннолетних и органа мест-
ного самоуправления, осу-
ществляющего управление в 
сфере образования.

Для трудоустройства 14-
летних необходимо согласие 
одного из родителей/попечи-
теля и органа опеки и попе-
чительства. Трудовой договор 
с такими работниками может 
быть заключен только для вы-
полнения легкого труда в сво-
бодное от учебы время, чтобы 
не нарушать учебный процесс.

При заключении трудового 
договора с молодыми людьми 
требуются: паспорт или иной 
документ, удостоверяющий 
личность; трудовая книжка и 
страховое свидетельство го-
сударственного пенсионного 
страхования (если несовер-
шеннолетний поступает на 
работу впервые, то указанные 
документы оформляет работо-
датель); документ об образова-
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нии; документ о квалифика-
ции или наличии специальных 
знаний (при поступлении на 
работу, требующую специаль-
ных знаний или специальной 
подготовки); документы во-
инского учета для лиц, под-
лежащих призыву на военную 
службу; медицинская справка 
о состоянии здоровья.

Следует отметить, что не-
совершеннолетних можно 
принимать на работу только 
после предварительного ме-
дицинского осмотра, цель 
которого – определение их 
пригодности по состоянию 
здоровья к поручаемой рабо-
те (в результате прохождения 
которого и выдается вышеука-
занная справка). С 01.01.2012 
порядок прохождения таких 
осмотров предусмотрен При-
казом Минздравсоцразвития 
России от 12.04.2011 № 302н. 
В дальнейшем, до достиже-
ния возраста 18 лет, молодые 
люди ежегодно подлежат обя-
зательному медицинскому 
осмотру. Причем все такие 
осмотры осуществляются за 
счет средств работодателя (ст. 
266 ТК РФ). 

Если на работу принимает-
ся лицо в возрасте от 15 до 16 
лет, то документы воинского 

учета не требуются, а вместо 
документа об образовании 
такой работник может предо-
ставить документ, подтверж-
дающий, что он обучается в 
общеобразовательном учреж-
дении заочно, или документ, 
подтверждающий оставление 
школы до получения обще-
го образования – справку 
об обучении (образец такой 
справки утвержден Прика-
зом Минобрнауки России от 
30.01.2009 № 16).

При заключении трудового 
договора с лицами, достиг-
шими 14 лет, также не требу-
ются документы воинского 
учета, но обязательно предо-
ставляются: документ из об-
разовательного учреждения с 
указанием режима обучения; 
документ, подтверждающий 
согласие органа опеки и по-
печительства на заключение 
трудового договора; документ, 
подтверждающий согласие 
одного из родителей/попечи-
теля на заключение трудового 
договора. Следует отметить, 
что действующим законо-
дательством не утверждена 
форма согласия родителей 
или иных законных предста-
вителей на трудоустройство 
несовершеннолетнего. В свя-
зи с этим очевидно, что оно 
может быть дано как в устной, 
так и в письменной форме. 
Однако во избежание спо-
ров целесообразнее получить 
письменное согласие. Оно 
может быть оформлено либо 
в виде отдельного документа 
свободной формы за подпи-
сью законного представителя 
несовершеннолетнего, либо 
включено в трудовой договор 
после подписей работодателя 
и работника. 

С несовершеннолетним 
можно оформить трудовой 
договор на неопределенный 

срок или срочный трудовой 
контракт. Важно знать, что 
ТК РФ предусматривает, что 
срочный трудовой договор 
может быть заключен только 
при наличии определенных 
оснований. Трудовой дого-
вор, заключенный на опреде-
ленный срок при отсутствии 
достаточных к тому основа-
ний, установленных судом, 
считается заключенным на 
неопределенный срок.

Срочный трудовой дого-
вор с несовершеннолетним 
может быть заключен, если 
трудовые отношения не мо-
гут быть установлены на не-
определенный срок с учетом 
характера предстоящей ра-
боты или условий ее выпол-
нения, а именно: для выпол-
нения временных (до двух 
месяцев) и сезонных работ. 
Гостиницам, работающим с 
учетом определенной сезон-
ности спроса, достаточно 
легко доказать временный 
или сезонный характер той 
или иной работы. 

Также срочный трудовой 
договор с несовершеннолет-
ним может заключаться по со-
глашению сторон, либо если 
такое лицо обучается очно, 
либо если гостиница явля-
ется субъектом малого пред-
принимательства с общей 
численностью работников до
35 человек. 

В любом случае, согласно 
ч. 4 ст. 70 ТК РФ лицам в воз-
расте до 18 лет не устанавли-
вается испытание при приеме 
на работу. Следовательно, 
трудовой договор с ними не 
может содержать такого усло-
вия. Если же данное условие 
включено в трудовой договор, 
оно не подлежит применению 
(ч. 2 ст. 9 ТК РФ).

(Продолжение читайте 
в следующем номере)
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КОМПАНИЯ REZIDOR ОТКРЫЛА ОТЕЛЬ

RADISSON BLU HOTEL, DOHA В КАТАРЕ 

Компания Rezidor, одна из наиболее дина-
мично развивающихся компаний в мировой 
гостиничной индустрии, входящая в состав 
The Carlson Rezidor Hotel Group, открыла но-
вый знаковый отель в Катаре – Radisson Blu 
Hotel, Doha. Гостиница на 583 номера получи-
ла полностью обновленные интерьеры. 

«Мы очень рады присутствовать на рынке 
Катара с этим по-настоящему впечатляющим 
объектом. Ближний Восток относится к приори-
тетным регионам для развития нашего бизнеса, 
и Катар, в свою очередь, предлагает отличные 
возможности для роста портфолио Группы», – 
отмечает Курт Риттер, президент и генеральный 
директор The Rezidor Hotel Group. 

Катар является одной из самых богатых 
стран в мире. Колоссальные природные ре-
сурсы и развитая нефтегазовая отрасль по-
зволяет эмирату успешно диверсифицировать 
свою экономику, вкладывая средства в не-
движимость, туризм и развитие воздушных 
перевозок. В 2022 году Катар будет принимать 
чемпионат мира по футболу. 

На Ближнем Востоке Группа Rezidor 
управляет брендами Radisson Blu, Park Inn by 
Radisson и Hotel Missoni и насчитывает в сво-
ем региональном портфолио порядка 30 дей-
ствующих и строящихся отелей на более чем 
12 700 номеров. 

Новый Radisson Blu Hotel, Doha находится 
в самом центре города и всего в 4 километрах 
от международного аэропорта. Оживленный 
деловой квартал West Bay также располагается 

совсем недалеко от отеля. Множество магази-
нов и кафе находятся на улочках рядом с го-
стиницей, что, безусловно, придется по вкусу 
любителям шопинга. Те, кто приехал к морю и 
солнцу, смогут отдохнуть на живописном по-
бережье. А любителям мирового культурного 
наследия, безусловно, стоит осмотреть кол-
лекцию музея исламского искусства (архитек-
тор – И.М. Пей). 

Помимо 583 номеров и люксов, в каждом из 
которых предлагаются фирменные для бренда 
Radisson Blu услуги, включая бесплатный вы-
сокоскоростной Интернет, в инфраструктуру 
отеля входит невероятное число ресторанов –
12, в том числе ресторан высокой кухни и бо-
лее либеральные кафе, где можно не спеша 
пообедать или просто перекусить. Благодаря 
высокому качеству предложения и обслужи-
вания два ресторана отеля совсем недавно 
были отмечены наградами Time Out Doha – 
«Лучший ресторан китайской кухни» и «Луч-
ший ресторан японской кухни». Дополняют 
впечатляющую гастрономическую программу 
6 стильных баров и ночных клубов, также рас-
положенных на территории гостиницы. 

Деловые путешественники смогут восполь-
зоваться услугами современной конференц-
зоны общей площадью более чем 2000 кв.м, 
а отдохнуть после насыщенного дня гости 
смогут в бассейне, сауне, фитнес-зале, а также 
поиграв в сквош, баскетбол, бадминтон или 
теннис. 



КАДРОВЫЙ ВОПРОС

 

58

//гостиничное дело//сентябрь 2012 

Б
ольшинство из нас с 
детских лет любят пу-
тешествовать. Путе-

шествия всегда окружены 
ореолом романтики, будь то 
поездка в глубинку России 
или в «заморские страны». 
Когда мы взрослеем и перед 
нами встает вопрос выбора 
профессии, наши воспоми-
нания разнообразных по-
ездок могут помочь нам и в 
этом. Приветливые, акку-

ратно одетые сотрудники ре-
сепшен, встречающие нас в 
отеле и помогающие с разме-
щением или выбором экскур-
сий. Аккуратные и опрятные 
горничные, обеспечивающие 
чистоту и порядок в номере. 
Работники ресторана, ко-
торые быстро запоминают 
наши имена и предпочтения 
в еде. Мы наблюдаем, как 
работники отеля общаются 
с гостями на разных языках, 

с улыбкой, и могут ответить, 
кажется, на любые вопросы 
гостя. В голове складывается 
идеальный образ профессио-
нала гостиничного бизнеса, 
чья работа всегда связана 
пусть не со своими, но все-
таки с путешествиями, с по-
зитивными эмоциями, видим 
благодарность гостей всех на-
циональностей и возрастов, и 
говорим себе: «Вот оно! Хочу 
работать в гостинице!». 

О нюансах построения успешной карьеры в сфере отельного бизнеса расска-
зывает Наталья Финеган, менеджер по развитию бизнеса кадрового «Агент-
ства Контакт».

КАК СДЕЛАТЬ КАРЬЕРУ КАК СДЕЛАТЬ КАРЬЕРУ 
В ГОСТИНИЧНОМ 
БИЗНЕСЕ?
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Какие же вузы готовят спе-
циалистов для гостиничного 
сегмента? В Москве около 50 
учебных заведений в той или 
иной степени связаны с под-
готовкой кадров для гостинич-
ного и туристического биз-
неса. До недавнего времени 
высшего образования в этой 
сфере в России не предостав-
лялось. На данный момент 
выбор есть, хотя большинство 
факультетов существуют срав-
нительно недавно:

• Московский государ-
ственный университет эко-
номики, статистики и инфор-
матики (МЭСИ), факультет 
туристического и ресторанно-
гостиничного бизнеса (с воз-
можностью стажировок за 
границей);

• Российский государ-
ственный университет ту-
ризма и сервиса (РГУТиС, 
бывший МГУС в Тарасовке), 
факультет туризма и госте-
приимства;

• Российская междуна-
родная академия туризма 
(РМАТ);

• Государственный уни-
верситет управления (ГУУ);

• Институт туризма и го-
степриимства им. Ю.А. Сен-
кевича;

• Российский университет 
дружбы народов (РУДН);

• Российская экономиче-
ская академия им. Г.В. Плеха-
нова, кафедра гостиничного 
и туристического бизнеса в 
рамках факультета «высшая 
школа спортивной и тури-
стической индустрии» и дру-
гие.

Также ежегодно ряды со-
трудников индустрии го-
степриимства пополняются 
выпускниками колледжей 
гостиничного хозяйства №37 
«Царицыно» и сферы услуг 
№34 и №32.

Индустрия гостеприим-
ства в России еще молода, 
строгих профессиональных 
стандартов пока нет, поэтому, 
кроме теоретических знаний, 
выпускникам очень важно 
как можно раньше получить 
практический опыт и жела-
тельно получить его у пред-
ставителей международных 
брендов. Что это дает? 

Во-первых, это шанс уви-
деть и понять отрасль изну-
три и окончательно сделать 
вывод о том, правильно ли 
выбрана профессия. Работа 
в гостиничной индустрии не 
так романтична, как кажется 
на первый взгляд. Она требу-
ет огромной самоотдачи, дис-
циплины и стрессоустойчиво-
сти. Предприятия индустрии 
гостеприимства работают 365 
дней в году, 24 часа в сутки. 
И, как правило, служащие 
этой сферы работают больше 
и дольше, чем в остальных от-
раслях.

Во-вторых, работа в сфере 
гостеприимства — это прежде 
всего практика, и лишь по-
том образование. И пока что 
нет полноценного сотрудни-
чества между учебными цен-
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трами и предприятиями ин-
дустрии, вследствие чего вузы 
не могут дать всех необходи-
мых навыков. Конечно, луч-
ше начать работу параллельно 
с учебой, и тогда выпускник 
уже будет иметь необходимый 
опыт, чтобы занять позицию, 
адекватную специальности 

в дипломе. Нужно быть го-
товым к работе во время ка-
никул, ведь именно в летнее 
время во многих туристиче-
ских центрах увеличиваются 
потоки гостей и появляется 
потребность в дополнитель-
ном персонале, а также быть 
готовым стажироваться в том 

числе без оплаты труда, ведь 
этот опыт позволит в даль-
нейшем найти достойную по-
стоянную работу. 

Есть еще один путь по-
лучения качественного об-
разования для будущих про-
фессионалов индустрии 
гостеприимства: возможность 
получения грантов на уче-
бу в мировых туристических 
центрах, где можно получить 
практические знания одно-
временно с теоретическими. 
Такие «школы гостеприим-
ства» с более чем столетней 
успешной историей можно 
найти в Швейцарии (Glion, 
Les Roches и др.), Велико-
британии, Испании, США и 
т.д. Нельзя не отметить еще 
один плюс такого обучения: 
обучающийся на практике 
отточит не только тот ино-
странный язык, на котором 
непосредственно будет прохо-
дить обучение, но и наверня-
ка «нахватается» от студентов 
(будущих коллег) расхожих 
фраз на других иностранных 
языках, что очень важно для 
работы в гостинице, прини-
мающей гостей со всего мира. 
Также общение с сокурсника-
ми поможет лучше понимать 
национальные особенности 
и ожидания от сервиса пред-
ставителей разных стран. 

Российский гостиничный
и туристический рынок – один 

из самых быстро и успешно 
развивающихся, ежегодный его 

прирост составляет около 15–20 %.
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Чтобы построить карьеру 
в гостиничном бизнесе, даже 
если у вас уже есть профиль-
ное образование, нужно начи-
нать со стартовых позиций: в 
службе приема и размещения, 
отделе продаж, в службе пи-
тания, например, официан-
том или барменом. Гостиница 
хороша тем, что функцио-
нирует круглосуточно, и при 
желании совмещать работу с 
учебой, можно устроиться и 
на ночной график, например, 
ночным аудитором.

В гостиничном бизнесе 
специфику нужно знать из-
нутри, способность заменить 
своего подчиненного - часто
необходимое требование к 
управленцам, поэтому воз-
можность перехода из дру-
гих отраслей на руководящие 
позиции практически равна 
нулю. Желательно поработать 
в нескольких службах, чтобы 
понимать весь уникальный 
механизм гостиницы, работу 
фронт-линии, с которой не-
посредственно контактируют 
гости: службы бронирования, 
приема и размещения, и т.д., 
и служб, о которых гости зна-
ют скорее теоретически, но от 
которых зависит степень удо-

влетворенности гостя от ви-
зита в гостиницу: хозяйствен-
ная служба, служба питания, 
и т.д.

Уровень заработных плат 
по сравнению с другими ин-
дустриями невысок, и что бы 
ни говорили, здесь остаются 
люди, для которых момент 
сервисности, эмоциональная 
составляющая, стремление 
получить положительную об-
ратную связь от гостей явля-
ются ключевыми мотиваци-
онными факторами. Если вам 
удалось попасть в компанию, 
которая может позволить себе 
регулярные тренинги с целью 
повышения профессиональ-
ного уровня своих сотруд-
ников, то при качественной 
работе вы сможете довольно 
быстро развиться в рамках 
одной компании и постепен-
но подниматься по карьерной 
лестнице. Тренинги направле-
ны на изучение этикета, куль-
турных особенностей различ-
ных стран для обслуживания 
иностранных гостей, стан-
дарты обслуживания, навыки 
общения с гостями. На опре-
деленном уровне сотрудникам 
может быть предоставлена 
возможность стажироваться в 

самых успешных отелях сети, 
в том числе за рубежом. Если 
вы мечтаете стать директором 
службы питания известного 
сетевого бренда, то начав с 
официанта, и обладая управ-
ленческим потенциалом, со-
ответствующим образованием 
и усердием, года за три реаль-
но дорасти до менеджера, а за-
тем еще три-четыре года для 
того, чтобы занять должность 
директора службы. Времен-
ные рамки роста зависят от 
компании: российская или 
иностранная, насколько она 
развивается и готова разви-
вать своих сотрудников. Как 
показывает практика, руково-
дители службы питания часто 
становятся управляющими 
отелей, ведь они обладают до-
казанными управленческими 
навыками с одной стороны, и 
за время работы успевают по-
лучить опыт как в общении с 
гостями, так и во внутренних 
службах, и хорошо понимают 
механизм работы гостиницы в 
целом.

Также много управляющих 
гостиницей «вырастает» из 
службы приема и размеще-
ния, ряд успешных профес-
сиональных историй в этой 



КАДРОВЫЙ ВОПРОС

 

62

//гостиничное дело//сентябрь 2012 

индустрии в России начинал-
ся со стартовых позиций в от-
делах продаж. 

Ключевые позиции в го-
стиницах западных сетей тра-
диционно занимают экспаты, 
но рынок продолжает расти, 
и количество российских 
предприятий увеличивается. 
Если сотрудник долгое время 
проработал в иностранной 
компании, прошел ряд тре-
нингов, которые традицион-
но предоставляют для своих 
сотрудников известные ми-
ровые бренды (Hilton, Hyatt, 
Swissotel, Radisson, Marriott, 
Holiday Inn и т.д.), он будет 
желанным кандидатом для 
российской гостиничной 
компании. От такого сотруд-
ника буду ждать обучения 
персонала высоким стандар-
там сервиса и построения 
эффективной работы всех 
звеньев гостиницы. В рос-
сийской компании такой 
кандидат сможет претендо-
вать на более высокую долж-
ность, уровень полномочий и 
ответственности, дальнейшее 
профессиональное развитие. 
Все больше россиян можно 
увидеть на должностях управ-
ляющих даже в тех компани-
ях, где на протяжении долго-

го времени руководителями 
были экспаты. Это выгодно 
для компании, также важно, 
что такие управленцы пони-
мают особенности россий-
ского менталитета, культур-
ные особенности, с одной 
стороны, а с другой, – уже 
обладают серьезной теорети-
ческой и практической базой 
для управления гостиницей, 
полученной за время работы 
в иностранных сетях, и быва-
ют наиболее эффективны.

Российский гостиничный
и туристический рынок –
один из самых быстро и 
успешно развивающихся, 

ежегодный его прирост со-
ставляет около 15–20 %. 
Идет строительство новых 
гостиниц, которые должны 
постепенно вытеснить ста-
рый фонд, гостиницы, из-
вестные еще с советских вре-
мен, проходят официальную 
«звездную» сертификацию, 
возводятся уникальные для 
России курортные проек-
ты и центры развлечений и 
отдыха, создаются особые 
туристско-рекреационные 
экономические зоны. Круп-
ные гостиничные сети и 
профильные вузы все чаще 
проводят Дни карьеры, на 
которых можно познако-
миться с будущим работо-
дателем, организуют меро-
приятия, направленные на 
привлечение молодежи в 
отрасль и повышение пре-
стижа индустрии гостепри-
имства, уделяют все боль-
ше внимания разработкам 
различных схем мотивации 
и удержания лучших со-
трудников, в том числе и 
материальной. Индустрии 
как никогда нужна «свежая 
кровь», и ее гостеприимные 
двери открыты для молодых 
специалистов.



HOTELS • FOR HOTELS • HOTELS 

HOTELS • FOR HOTELS • HOTELS 

• новости • новости • новости •новости • новости •

• новости • новости • новости •новости • новости •

КРАЕВЫЕ ДЕПУТАТЫ ПРЕДЛАГАЮТ ФАКТИЧЕСКИ 

«НАЦИОНАЛИЗИРОВАТЬ» ГОСТИНИЦЫ ВЛАДИВОСТОКА 

Кому должны принадлежать новые гости-
ницы, которые строятся на бюджетные деньги 
к саммиту АТЭС во Владивостоке? Таким во-
просом озадачились депутаты Законодатель-
ного собрания Приморского края. 

И кому вообще они сейчас принадлежат, 
если федеральный бюджет денег на их строи-
тельство так и не успел выделить, а из бюджета 
Приморского края на семь с половиной мил-
лиардов рублей, выделенных на гостинич-
ное строительство, были приобретены акции 
ОАО «Наш дом – Приморье». Акционерное 
общество эти средства потратило, как сегодня 
утверждают, на строительство двух гостиниц, в 
которых суммарно будет полтысячи новых но-
меров для приезжающих гостей Владивостока. 

Как сообщает пресс-служба Законодатель-
ного собрания, объем финансирования стро-
ительства составил 7,5 млрд за счет краевого 
бюджета. После окончания строительства го-
стиницы должны быть переданы в собствен-
ность Приморского края и в частную соб-
ственность. 

Возможно, опасения депутатов не случай-
ны. Зачем создавалась «прослойка» между го-
стиницами и администрацией Приморского 
края в виде ОАО общественности не известно. 
Вообще-то, все решения принимались еще 
при прежнем губернаторе Сергее Дарькине. 
Кстати, источник ИА «Приморье24» в крае-
вой администрации на условиях анонимности 
сообщил, что в одном из отелей, построенных 
фактически на бюджетные деньги, а именно 
в гостинице Владивостока на мысе Бурный, 
планируется открыть частный центр талассо-
терапии, который якобы принадлежит супру-
ге одного из бывших вице-губернаторов При-
морья. 

Кое-кто из депутатов прямо уверен в том, 
что поскольку новые гостиницы собирают-
ся «прибрать» в частные руки, следует прямо 
сегодня решить вопрос о передаче их в соб-
ственность Приморского края. 

Однако есть и другие точки зрения. «Я 
считаю, что надо пригласить представителей 

ОАО «Наш Дом – Приморье» Hyatt и депар-
тамента имущественных отношений При-
морского края и попросить их предоставить 
бизнес-планы, пояснить, какие дивиденды 
должен получить собственник, и дать ответы 
на другие интересующие вопросы, так как у 
моих коллег нет четкого понимания, как вы-
делялись деньги на строительство гостиниц. В 
данном вопросе нельзя спешить и следует во 
всем разобраться», – высказал свое мнение 
депутат Законодательного собрания Примор-
ского края Дмитрий Новиков. 

Помимо вопроса о том, чьими в конечном 
итоге станут новые пятизвездочные отели во 
Владивостоке, есть и другие. «На мой взгляд, 
отели – дорогое удовольствие. И вопрос, за 
чей счет они будут финансироваться, весьма 
неоднозначный. Одно дело, если отели будут 
содержаться исключительно за счет своих по-
стояльцев, другое, если они будут содержаться 
на бюджетные деньги города или края», – вы-
сказал свои соображения депутат Думы Вла-
дивостока Александр Приходько. 

«Стоимость двух отелей – это бюджет го-
рода. То есть город мог бы совершенно спо-
койно развиваться на деньги, которые бы 
получал от отелей. Но все же сначала нужно 
решить, кто отели будет содержать, на кого 
мы будем рассчитывать. Если администрации 
города и края будут привлекать в Приморье 
инвесторов, которые будут готовы вклады-
вать в край и город большие деньги, то можно 
смело брать отели на бюджетное содержание, 
если нет, то, по моему мнению, это будет не 
выгодно. Прибыль будет мала, качество услуг 
резко снизится и отели придется продавать, 
так что смысла нет. Частные предпринимате-
ли в таком случае смогут поддерживать отели 
в лучшем состоянии. Так что перед тем, как 
решать этот вопрос, стоит детально изучить 
структуру содержания отелей, точно опреде-
лить, как это будет происходить, и только по-
сле этого принимать решение по такому не-
однозначному вопросу», – заявил депутат. 

Источник: Приморье24
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И
стория виноделия на-
считывает несколько 
тысячелетий, и все это 

время люди стремились не 
только изготовить качествен-
ный продукт, но и сохранить 
его. Первые в истории винные 
погреба древние египтяне вы-
рубали в скальных породах, а 

в средневековой Европе вино 
хранилось в мрачных подва-
лах замков и монастырей –
увы, выдержанное вино в те 
времена было доступно да-
леко не каждому. Сегодня 
ситуация изменилась – раз-
бираться в вине становится 
модно и престижно. Для одних

коллекционирование вин –
просто хобби, для других – 
способ капиталовложения. 
Винный погреб в умелых ру-
ках приносит едва ли не боль-
шую прибыль, чем банковские 
вклады. Бутылка марочного 
вина, купленная сегодня за 
200–300 долл., через 20 лет 

Оборудованная винотека в хозяйстве гостиницы стала одним из совре-
менных трендов. Поэтому высококлассные отели для поддержания имиджа 
и услаждения вкусов клиентов оборудуют свой собственный винный погреб. 
Тонкий вкус и аромат элитного вина зависят не только от почв, на которых 
рос виноград, не только от конкретного урожая, не только от секретов из-
готовления вина, но и от условий его хранения, выдержки на протяжении не-
скольких лет.

ВИННЫЙ ПОГРЕБВИННЫЙ ПОГРЕБ  
должен соответствовать 
категории отеля

Виталий ПряхинВиталий Пряхин
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при правильном хранении 
подорожает в десятки, а то и 
в сотни раз. Вино, в отличие 
от банковских бумаг, – жи-
вой организм, и без особого к 
нему отношения ни прибыли, 
ни удовольствия не получить. 
Важное условие вашего сою-
за – комфортное «прожива-
ние» каждой бутылки, обе-
спечить которое сможет лишь 
специально обустроенный 
винный погреб, тем более что 
создать его можно практиче-
ски в любом месте.

Главное условие, которое 
должно соблюдаться при обо-

рудовании помещений такого 
типа – это постоянство тем-
пературы. При ее резких пе-
репадах вино теряет свой аро-
мат, после чего годится разве 
что для глинтвейна. Конеч-
но, может быть среди гостей 
отеля и найдутся оригиналы, 
которые оценят ваше чувство 
юмора, отведав глинтвейн из 
лафита, но лучше не риско-
вать. Комфортнее всего вино 
чувствует себя при темпера-
туре 12–14 0С. Если вино не 
очень старое, а через полтора 
месяца вы намерены его реа-
лизовать, идеальная темпера-

тура хранения будет 16–18 0С.
Так вино быстрее созреет. 
Кстати, стоит учитывать, что 
вино – субстанция доволь-
но нежная, потому и любую 
вибрацию переносит плохо. 
Напиток не должен слышать 
шум больших магистралей 
и железных дорог. Даже со-
временные холодильники и 
стиральные машины лучше 
держать от вина подальше. 
Если рядом с погребом рас-
положены трамвайные пути, 
а за стеной работает электро-
мотор или грохочет тяжелый 
рок, ваше вино может постра-
дать. Свет, особенно солнеч-
ный или от люминесцентных 
ламп, также противопоказан. 
Вредна и излишняя сухость – 
пробки могут пересохнуть и 
пропустить воздух. А вот вы-
сокая влажность опасна ско-
рее для этикеток, хотя есть 
некоторый риск появления 
плесени и на пробках. Любые 
резкие запахи, будь то запах 

Вино – субстанция довольно нежная, 
потому и любую вибрацию переносит 
плохо. Напиток не должен слышать

шум больших магистралей 
и железных дорог.
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керосина, гудрона, бензина 
или квашеной капусты, также 
могут оказать негативное воз-
действие на сохранность про-
дукта.

В случае, если погреб воз-
водится «с нуля», в первую 
очередь нужно обратиться к 
специалистам. Геологи и эко-
логи проведут лабораторные 
исследования, сделают анализ 
грунтов и их подвижности, 
равно как и анализ грунтовых 
вод. Вы получите заключение 
для проектирования вашего 
погреба, узнаете, какие тех-
нологии применять, какой 
коэффициент прочности за-
ложить, какой строительный 
материал лучше использовать. 

Профессионалы-строители 
помогут осуществить любые 
задумки, но удовольствие это 
довольно дорогое – обойдет-
ся оно примерно в 20 тысяч 
долл., в зависимости от ре-
гиона. Если же заниматься 
земельными работами нет ни 
желания, ни возможности, – 
для винного погреба вполне 
подойдет любое темное по-
мещение площадью около 
10 кв.м. Только не стоит забы-
вать, что бочки из-под вина, 

кирпичная кладка, винные 
стеллажи из специально со-
старенного дерева, виноград-
ная лоза и стол для дегуста-
ций – это только декорации. 
В настоящем винном погребе 
важен специально созданный 
для жизни вина климат, а по-
коится он на трех китах: темпе-
ратура (12–14 0С), влажность 
(около 70%) и правильное 
освещение. Добиться всего 
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этого в естественных усло-
виях возможно только в на-
стоящем подвале. Нужно об-
работать стены специальной 
антисептической пропиткой, 
чтобы не появилась плесень, 
изолировать трубы горячего 
отопления и водоснабжения, 
а на некотором расстоянии 
от внешних стен возвести до-
полнительные стены. Бытует 
мнение, что чем толще стены, 
тем лучше изоляция, однако 
важнее материал, из которого 
построена стена. Для лучшей 
теплоизоляции подойдут по-
ристый известняк или кир-
пич. Помимо прочего, погреб 
должен быть защищен от из-
лишней влажности и пере-
падов температуры, поэтому 
изолировать его нужно со всех 
сторон: стены, потолок и пол. 

Для этого можно использо-
вать специальную обшивку из 
закрытопористого материала. 
Ее толщина зависит от объема 
погреба: в маленьком погребе 
хватит обшивки в 4 см, а для 
большого нужно 10 см. Будьте 
внимательны к швам между 
стенами, потолком и полом: 
изоляция там должна быть 
непрерывной. Не забудьте 
про дверь. Она должна закры-
вать помещение герметично. 
Лучше установить термодверь 
с магнитным уплотнителем 
наподобие двери холодиль-
ника. Она стоит порядка 1 
тысячи долл. Обычно ис-
пользуют цельнодеревянные 
двери или двери с двойным 
закаленным стеклом. Однако 
не стоит увлекаться – вход в 
винный погреб, как в цар-
ские палаты, совершенно ни 
к чему. Большие двустворча-
тые двери способствуют воз-
духообмену, что неблагопри-
ятно сказывается на климате 
погреба. Конечно, надо руко-

В настоящем винном погребе важен 
специально созданный для жизни 

вина климат, а покоится он на трех 
китах: температура (12–14 0С),

влажность (около 70 %)
и правильное освещение.
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водствоваться здравым смыс-
лом, ибо проникать в погреб, 
согнувшись в три погибели, 
также нет никакой необхо-
димости. В хорошем погребе 
обязательно должны быть от-
душины или вентиляционные 
отверстия. Вентиляционную 
решетку можно оборудовать 
в нижней части двери, а вы-
тяжку сделать в южной или 
восточной стене, под потол-
ком, чтобы избежать опасных 
для вина сквозняков. На пол 
желательно насыпать гравий 
или песок, который будет не-
обходимо поливать водой.

Естественно, многие оте-
льеры предпочитают исполь-
зовать погреб не только для 
хранения напитков – ведь та-
кое сооружение может стать 
настоящим уютным уголком, 
привлекающим постояльцев. 
Потребуется соответствую-
щий антураж – так, особую 
пикантность винному погре-
бу придаст дубовый бочонок, 
в котором когда-то созревало 
вино. Стоит такое изделие по-
рядка 500 долл. В последнее 
время стали популярны вин-
ные погреба в стиле Шале: 
массивные дубовые двери и 

балки, сочетание кирпичной 
кладки и искусственно соста-
ренного, с «сединой», пола. 
Для большего эффекта мебель 
и стеллажи тоже можно соста-
рить. Кстати, если вы решили 
отделать свой погреб деревом, 
лучше избегать смолосодер-
жащих сортов, таких как со-
сна или кедр. Вино, рождаясь 
в дубовых бочках, предпочи-
тает жить в дубовых погребах. 
Лучше всего использовать дуб 
с плотной, крепкой древеси-
ной. Бук, ясень, клен, береза, 
вяз и другие твердые породы 
дерева тоже подойдут.
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В принципе, заботу о под-
держании постоянного кли-
мата можно возложить на 
современное оборудование. 
Установив в погребе систему 
кондиционирования, мож-
но позволить себе некото-
рые вольности в оформлении 
пола. Например, выложить 
его керамической плиткой, 
мрамором, паркетом или по-
ловой доской из тех же твер-
дых пород дерева. Вот толь-
ко коврам здесь не место. В 
прохладном влажном погребе 
они будут плесневеть. Самая 
функциональная часть де-
кора – стеллажи. Их сегодня 
великое множество, но луч-
ше использовать специаль-
ные стеллажи из известняка. 
Камень, в отличие от того 
же дерева, не так быстро по-
крывается плесенью. К тому 
же он сглаживает колебания 
температуры при открывании 
двери погреба. Стоят такие 
каменные стеллажи около 500 
долл. за 1 кв.м. Винную кол-
лекцию нужно располагать в 
погребе так, чтобы было удоб-
но доставать нужную бутылку 
и не беспокоить другие. Для 
этого лучше всего подходят 
выдвижные ящики. При этом 

важно грамотно организовать 
пространство. При рацио-
нальном использовании по-
мещение в 25 куб.м способно 
вместить 3 тысячи бутылок. 
При организации погреба не 
забудьте про штопоры, спе-
циальные рюмки и прочие 
аксессуары. Надо сказать, что 
эти мелочи стоят совсем не-
дешево. Например, хрусталь-
ная рюмка ручной работы 
всемирно известной фирмы 
Riedel обойдется примерно в 
80 долл. Но это для истинных 

ценителей – простые любите-
ли могут обойтись и бокалами 
фабричного производства, 
которые стоят как минимум в 
три раза дешевле.

В случае если хранилище 
будет устроено не под землей, 
а в выделенном помещении 
(такое вполне возможно), 
стоит обратить особое вни-
мание на его отделку. Дело в 
том, что винный погреб, рас-
положенный выше уровня 
земли, нужно изолировать 
еще более тщательно, осо-
бенно внешние стены, от-
крытые солнцу и зимой, и ле-
том. Обратите внимание, что 
изолировать в погребе нужно 
не только двери, стены, пото-
лок и пол, но и безобидные, 
на первый взгляд, лампоч-
ки. Конечно, очень красиво, 
когда утопленные в потолок 
лампы разгоняют мрак по-
греба. Но не стоит забывать, 
что свет вину вреден, потому 
лучше не увлекаться. К тому 
же включенные лампы – ис-
точник дополнительного теп-
ла. Вообще, винная комната 
мало чем отличается от вин-
ного погреба. Даже в цене нет 
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разницы: для ее обустройства 
потребуется вложить от 15 до 
35 тысяч долл. Внутренние 
стены, как правило, белые 
и шероховатые, а пол для 
большей достоверности по-
крывают гравием. Разве что 
дегустационный стол там не 
поставишь: стандартная ком-
ната на 3450 бутылок похожа 
на коридор – шесть метров 
в длину и полтора в ширину. 
Зато климат здесь идеальный. 
Двойной термостат регулиру-
ет охлаждение и нагрев, со-
храняя нужную температуру. 
Активный углеродный фильтр 
препятствует попаданию по-
сторонних запахов. Рассеян-
ное освещение включается 
автоматически, когда дверь 
открывается, и выключается, 
когда дверь закрывается. 

Для небольших гостинич-
ных ресторанов и баров пре-
красно подойдет еще один 
вариант правильного хране-
ния бутылок. Специальные 
винные шкафы стоят в сред-
нем около 5 тысяч долл. С 
виду они похожи на обычный 
холодильник со стеклянной 
дверью, но первое впечатле-
ние обманчиво – у холодиль-
ника и винного шкафа есть 
принципиальные отличия. 
Первое – температурный ре-

жим. Обычный холодильник 
только охлаждает, а у хороше-
го же шкафа для вина двой-
ная функция: охлаждение 
и нагрев. Все это позволяет 
поддерживать стабильную 
температуру. Минимум ви-
брации – еще одно важное 
отличие винного шкафа от 
холодильника. Здесь ком-
прессор не соприкасается с 
основным корпусом, а под-
доны оснащены дополни-
тельными амортизаторами. 
Кстати, некоторые преиму-
щества винного шкафа не 
помешали бы и холодильни-
ку. Например, вентиляция. 
Постепенное обновление 
воздуха внутри винного шка-
фа избавляет от образования 
плесени и появления затхло-
го запаха. Кстати, если в ва-
шем баре не нашлось места 
для стандартного винного 
шкафа на 120 бутылок, мож-

но приобрести небольшой 
встраиваемый шкафчик на 
38 бутылок. Помните, что, 
если вы предпочли винный 
шкаф винному погребу, это 
не лишает вас возможности 
осуществить свои дизай-
нерские фантазии. Пред-
лагаются разные варианты, 
например, винный шкаф, об-
тянутый кожей или отделан-
ный состаренным дубом. Или 
винный шкаф, исполненный 
в старинном стиле с высокой 
или низкой консолью из ди-
кой вишни или ясеня. Есть 
и современные варианты 
оформления винных шкафов 
в стиле хай-тек, а некоторые 
мини-хранилища оборудо-
ваны местом под бокалы, 
дегустационным столиком и 
полочками под винные ак-
сессуары. Есть шкафы, где 
найдется место и для сигар и 
сыров. 
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ПО ВЕРТИКАЛИ: 1. Первоначальный рецепт салата, придуманного Лю-

сьеном Оливье, шеф-поваром московского ресторана «Эрмитаж», входили 

рябчики, телячий язык, паюсная икра, каперсы, а еще эти членистоногие. 3. 

Самый длинное заведение такого рода (208 метров) находится в американ-

ском городе Рок-Айленд. 4. Старинное название на Кавказе и в Крыму не-

большого ресторана или харчевни. 5. Зеленая «бумага» из водорослей в кухне 

японцев и корейцев. 7. В Средние века во Франции при королевском дворе 

так называли слугу, который отвечал за транспортировку багажа, а позже за 

белье, посуду, провизию и винный погреб. Сейчас у него осталось только одно 

из этих направлений работы. 8. Документ для поездки на отдых либо лечение. 

9. Емкость для борща, приготовленного космонавтам. 10. Кисломолочный 

напиток, который готовится из мацони. 12. Морское путешествие. 13. Не-

большая торговая точка. 15. Тип хлебобулочного изделия. 17. Способ рознич-

ной продажи товаров с помощью торговых автоматов. 18. Отметка в загран-

паспорте. 21. Мясной продукт. 22. Заведение, названное немецким словом 

«хибара». 24. Павильон для мелкой торговли. 25. Вещество из морских водо-

рослей, используемое в кондитерской промышленности. 27. Арабское назва-

ние крупы из пропаренной дробленой пшеницы. 28. Торговое предприятие. 

29. Выпаренный до состояния желе бульон. 31. Молочный продукт. 33. Дама, 

первая испробовавшая на десерт фрукт.

ОТВЕТЫ

По горизонтали: 2. Васаби. 4. Дайнер.

6. Бистро. 9. Трактир. 11. Нуазет. 12. Кне-

ли. 14. Хьюмидор. 16. Вода. 19. Шинок.

20. Аперитив. 22. Кит. 23. Пудра. 24. Кабаре. 

26. Кебаб. 28. Бунгало. 30. Рынок. 32. Пакет. 

34. Иваси. 35. Рагу. 36. Какавелла.

По вертикали: 1. Раки. 3. Бар. 4. Духан. 

5. Нори. 7. Сомелье. 8. Путевка. 9. Тюбик. 

10. Тан. 12. Круиз. 13. Лавка. 15. Багет.

17. Вендинг. 18. Виза. 21. Бекон. 22. Кабак. 

24. Киоск. 25. Агар. 27. Бургуль. 28. Бутик. 

29. Аспик. 31. Обрат. 33. Ева.

ПО ГОРИЗОНТАЛИ: 2. Зеле-

ное подобие горчицы у японцев. 

4. Тип ресторанов быстрого обслу-

живания, характерный для США и 

Канады. 6. Легенда приписывает 

создание этого французского тер-

мина общепита русским казакам, 

вошедшим в Париж. 9. Предприя-

тие общепита, название для кото-

рого русский язык заимствовал из 

польского, а тот – из итальянско-

го. 11. Овощи, выточенные в виде 

орешка. 12. Жареные клецки фар-

ша из рыбы, хлеба и сливок. 14. Де-

ревянный ящичек для хранения си-

гар – это может быть и целый шкаф 

на несколько тысяч сигар (для ор-

ганизации сигарной комнаты в 

клубе или ресторане). 16. Evian или 

Perrier. 19. Старинное предприятие 

общественного питания – в Поль-

ше, Украине, Белоруссии. 20. Его 

название происходит от слова «от-

крывать» – потому что предназна-

чен для открытия обеда. 22. Живот-

ное, которое стали добывать на мясо 

в промышленных масштабах толь-

ко во второй половине ХХ века –

до этого в основном из-за жира и 

кости. 23. Сахар для «косметиче-

ской» посыпки. 24. И развлекатель-

ное заведение, и акроним из пер-

вых слогов названий предприятий 

общепита. 26. Группа восточных 

блюд из жареного мяса. 28. Легкая 

постройка с открытой верандой.

30. И место торговли, и сово-

купность экономических отно-

шений. 32. Доля акционера или 

форма упаковки товара. 34. Да-

льенвосточная сардина-сардинопс. 

35. Когда это блюдо готовится 

из светлого мяса (курятина, те-

лятина), оно называется блан-

кет. 36. Шелуха семян какао –

добавка в какао-порошок, обсыпку 

карамели.
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Б
утик-отель Mercure Arbat 
Moscow 4* был открыт в 
феврале 2012 года. Это 

первый в России отель брен-
да Mercure, принадлежащего 
международной гостиничной 
группе Accor. Этот бренд гор-
дится тем, что каждая гости-
ница под этой маркой имеет 
индивидуальный стиль.

Отель расположен в исто-
рическом районе Москвы, 
на пешеходной улице Арбат, 
известной своими художни-
ками, сувенирными магазин-
чиками, ресторанами, кафе 
и барами. Старый Арбат, чей 
стиль и дух старой дворян-
ской Москвы идеально под-
черкивает достоинства но-
вого отеля: комфорт, стиль, 
изящество.

В оформлении Mercure 
Arbat Moscow 4* удачно соче-
таются французская элегант-
ность и традиции русского на-
следия. Автором концепции 

проекта выступила знамени-
тый французский дизайнер 
Изабель Жакар. Инфраструк-
тура включает в себя ресто-
ран La Promenade, лобби-бар, 

MERCURE ARBAT MOSCOW,MERCURE ARBAT MOSCOW,
Москва
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wellness-центр, конференц-
залы. В каждом номере го-
стям предлагаются бесплат-
ный Wi-Fi, чай и кофе.

НОМЕРНОЙ ФОНД
Отель Mercure Arbat Moscow 

распологает номерным фон-
дом из 109 номеров и предла-
гает гостям разные категории 
номеров: стандартные, номера 
Privilège, номера люкс, смежные 
номера и 3 номера для гостей с 
ограниченными возможностя-
ми. Все номера для некурящих. 
К услугам гостей: бесплатный 
доступ в Интернет по Wi-Fi, 
круглосуточное обслуживание, 
фен, сейф, ЖК-телевизор с ка-
налами на разных языках, плат-
ные телеканалы, бесплатные 
комплекты для душа, наборы 
для приготовления кофе/чая, 
прачечная.

Стандартный номер
с одной двуспальной кроватью 

queen-size (160х200 см)
Индивидуальный конди-

ционер, бесплатный доступ 
в Интернет по Wi-Fi, эргоно-
мичное рабочее место, сейф 
для ноутбука, ливневый 
душ, банная косметика, фен, 
ЖК-телевизор, кабельные/
спутниковые телеканалы, 

приборы для приготовления 
кофе и чая, бесплатная ми-
неральная вода. Номер для 
некурящих.

Стандартный номер
с двумя односпальными 
кроватями (100х200 см)

Индивидуальный конди-
ционер, бесплатный доступ в 
Интернет по Wi-Fi, эргоно-
мичное рабочее место, сейф 
для ноутбука, ливневый душ, 
банная косметика, фен, ЖК-
телевизор, кабельные/спут-
никовые телеканалы, прибо-
ры для приготовления кофе и 
чая, бесплатная минеральная 
вода. Номер для некурящих.

Номер категории Privilège 
с двуспальной кроватью 
king-size (180х200 см)

Индивидуальный конди-
ционер, бесплатный доступ 
в Интернет Wi-Fi, эргоно-
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мичное рабочее место, сейф 
для ноутбука, ливневый душ, 
банная косметика, халат и 
тапочки, ежедневная газета, 
ЖК-телевизор, кабельные/
спутниковые телеканалы, 
кофемашина Nespresso, бес-
платная минеральная вода. 
Номер для некурящих.

Номер категории Privilège 
с двумя односпальными 
кроватями (100х200 см)

Индивидуальный конди-
ционер, бесплатный доступ 
в Интернет Wi-Fi, эргоно-
мичное рабочее место, сейф 
для ноутбука, ливневый душ, 
банная косметика, халат и 
тапочки, ежедневная газета, 
ЖК-телевизор, кабельные/
спутниковые телеканалы, 
кофемашина Nespresso, бес-
платная минеральная вода. 
Номер для некурящих.

Семейный номер с одной 
двуспальной кроватью king-
size (180х200 см) и диваном

Индивидуальный конди-
ционер, бесплатный доступ в 
Интернет по Wi-Fi, эргоно-
мичное рабочее место, сейф 
для ноутбука, ливневый душ, 

банная косметика, халат и 
тапочки, ежедневная газета, 
ЖК-телевизор, кабельные/
спутниковые телеканалы, ко-
феварка Nespresso, бесплат-
ная минеральная вода. Номер 
для некурящих.

Номер категории Deluxe 
Suite с одной двуспальной 

кроватью king-size 
(180x200 см) и диваном

Индивидуальный конди-
ционер, бесплатный доступ 
в Интернет по Wi-Fi, эрго-
номичное рабочее место, 
сейф для ноутбука, ванна, 
банная косметика, халат и 
тапочки, ежедневная газета, 
ЖК-телевизор, кабельные/
спутниковые телеканалы, 
кофемашина Nespresso, бес-
платная минеральная вода.

ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ 
УСЛУГИ

• Конференц-зал на 14 
человек с планировкой для 
проведения заседаний совета 
директоров оснащен досту-
пом в Интернет по Wi-Fi и 
современным оборудованием 
для показа профессиональ-
ных презентаций. Набор для 

приготовления чая и кофе-
машина Nespresso, минераль-
ная вода, блокноты, ручки и 
флипчарт.

• Бизнес-центр.
• Оздоровительный центр 

(тренажерный зал, две инфра-
красные сауны, СПА-услуги).

• Круглосуточное обслу-
живание в номерах.

• Бесплатный доступ в 
Интернет по Wi-Fi.

• Заказ услуг печати/ко-
пирования.

• Автомат для чистки 
обуви.

• Химчистка/глажка.
• Интернет-уголок.
• Библиотека.
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На правах рекламы

Просим иметь в виду, что в различных каталогах 
журналам ИД «ПАНОРАМА» присвоены различные 
индексы. Один индекс — в каталогах «Почта России» 
(на обложке — красный силуэт нашей страны на 
желтом фоне), другой индекс — в каталогах «Газеты 
и журналы» Агентства «Роспечать» (обложка красно-
бело-синего цвета — как флаг России) и «Пресса Рос-
сии» (на обложке зеленого цвета — голубь мира).

Для вашего удобства мы публикуем заранее за-
полненные бланки абонементов с этими двумя  ин-

дексами. Цены на подписку в различных каталогах 
одинаковы.

Обращаем ваше внимание на то, что при оформ-
лении годовой подписки на комплекты журналов 
Издательского Дома по указанным каталогам в отде-
лениях связи предоставляется скидка 30%, зало-
женная в подписной цене.

2 ПОДПИСКА В РЕДАКЦИИ:

ЭТО НЕ ПРОСТО, А ОЧЕНЬ ПРОСТО!

Подписаться на журналы можно непосредственно 
в издательстве с любого номера и на любой срок, 
доставка — за счет издательства. Для оформления 
подписки юридическими лицами при необходимости 
можно получить счет на оплату, прислав заявку по 
электронному адресу podpiska@panor.ru или по факсу 
(499) 346-2073, (495) 664-2761.

Внимательно ознакомьтесь с образцом заполне-
ния платежного поручения и заполните все необходи-
мые данные (в платежном поручении, в графе «Назна-
чение платежа», обязательно укажите: «За подписку 
на журнал» (название журнала), период подписки, а 
также точный почтовый адрес с индексом, по которо-
му мы должны отправить журнал). Оплата должна быть 
произведена до 5-го числа предподписного месяца.

Образцы счета на оплату и платежного поручения 
мы также публикуем.

Кроме того, подписку через редакцию можно 
оформить, оплатив ее наличными по форме ПД-4 в лю-
бом отделении Сбербанка.

Образец заполнения формы ПД-4 для оплаты под-
писки также прилагается.

Подписная цена включает стоимость доставки. 
Если мы получаем заявку до 5-го числа текущего меся-
ца, доставка начинается со следующего номера.

Вас интересует международная подписка, 
прямая доставка в офис по Москве или оплата 
кредитной картой? Просто позвоните по указан-
ным ниже телефонам или отправьте e-mail по адресу 
podpiska@panor.ru.

При подписке через редакцию предоставляются 
следующие скидки:

40% — скидка при годовой подписке на комплек-
ты журналов.

30% — скидка при годовой подписке на любой 
журнал ИД «ПАНОРАМА».

30% — скидка при годовой подписке на ежеме-
сячную электронную версию журнала на DVD.

20% — скидка при полугодовой подписке на лю-
бой журнал ИД «ПАНОРАМА».

20% — скидка при полугодовой подписке на еже-
месячную электронную версию журнала на DVD.

Скидки уже предусмотрены в таблице «Подписка 
на 2013 год».

         1
ПОДПИСКА НА ПОЧТЕ:
ОФОРМЛЯЕТСЯ В ЛЮБОМ
ПОЧТОВОМ ОТДЕЛЕНИИ РОССИИ

Более подробная информация о подписке на наши журналы — 
на сайтах www.ПАНОР.РФ и www.panor.ru,

 а также по телефонам: (495) 211-5418, 749-2164, 749-4273.
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ПОЛУЧАТЕЛЬ:

ООО «Издательский дом «Панорама»
ИНН 7729601370 КПП 772901001 р/cч. № 40702810538180000321 Московский банк Сбербанка России ОАО, г. Москва

БАНК ПОЛУЧАТЕЛЯ:

БИК 044525225 к/сч. № 30101810400000000225 ОАО «Сбербанк России», г. Москва

СЧЕТ № 1ЖК2013 от  «____»_____________ 201__
Покупатель: 
Расчетный счет №:  
Адрес, тел.:  

Генеральный директор                              К.А. Москаленко

Главный бухгалтер                                            Л.В. Москаленко

           М.П.

№№
п/п

Предмет счета
(наименование издания) Кол-во Ставка 

НДС, %
Сумма с учетом  

НДС, руб

1 Гостиничное дело
(подписка на 2013 год) 12 10 11 952

2
3

ИТОГО:

ВСЕГО К ОПЛАТЕ:

ВНИМАНИЮ БУХГАЛТЕРИИ! 

 ОПЛАТА ДОСТАВКИ ЖУРНАЛОВ ОСУЩЕСТВЛЯЕТСЯ ИЗДАТЕЛЬСТВОМ. ДОСТАВКА ИЗДАНИЙ ОСУЩЕСТВЛЯЕТСЯ ПО ПОЧТЕ ЗАКАЗНЫМИ БАНДЕРОЛЯМИ ЗА СЧЕТ РЕДАКЦИИ. 
В СЛУЧАЕ ВОЗВРАТА ЖУРНАЛОВ ОТПРАВИТЕЛЮ, ПОЛУЧАТЕЛЬ ОПЛАЧИВАЕТ СТОИМОСТЬ ПОЧТОВОЙ УСЛУГИ ПО ВОЗВРАТУ И ДОСЫЛУ ИЗДАНИЙ ПО ИСТЕЧЕНИИ 15 ДНЕЙ. 

В ГРАФЕ «НАЗНАЧЕНИЕ ПЛАТЕЖА» ОБЯЗАТЕЛЬНО УКАЗЫВАТЬ ТОЧНЫЙ АДРЕС ДОСТАВКИ ЛИТЕРАТУРЫ (С ИНДЕКСОМ) И ПЕРЕЧЕНЬ ЗАКАЗЫВАЕМЫХ ЖУРНАЛОВ.

ДАННЫЙ СЧЕТ ЯВЛЯЕТСЯ ОСНОВАНИЕМ ДЛЯ ОПЛАТЫ ПОДПИСКИ НА ИЗДАНИЯ ЧЕРЕЗ РЕДАКЦИЮ И ЗАПОЛНЯЕТСЯ ПОДПИСЧИКОМ. СЧЕТ НЕ ОТПРАВЛЯТЬ В АДРЕС  
ИЗДАТЕЛЬСТВА.

ОПЛАТА ДАННОГО СЧЕТА-ОФЕРТЫ (СТ. 432 ГК РФ) СВИДЕТЕЛЬСТВУЕТ О ЗАКЛЮЧЕНИИ СДЕЛКИ КУПЛИ-ПРОДАЖИ В ПИСЬМЕННОЙ ФОРМЕ (П. 3 СТ. 434 И П. 3 СТ. 438 ГК РФ).

Выгодное предложение! 
Подписка НА 2013 ГОД ЧЕРЕЗ РЕДАКЦИЮ по льготной цене.

Оплатив этот счет, вы сэкономите на подписке до 30% ваших средств.
Почтовый адрес: 125040, Москва, а/я 1

По всем вопросам, связанным с подпиской, обращайтесь по тел.:
(495) 211-5418, 749-2164, 749-4273, тел./факс: (499) 346-2073, (495) 664-2761 или по e-mail: podpiska@panor.ru

Гостиничное дело     ПОДПИСКА

 НА 2013год
   на 1-е полугодие 2013 г.



ПОЛУЧАТЕЛЬ:

ООО «Издательский дом «Панорама»
ИНН 7729601370 КПП 772901001 р/cч. № 40702810538180000321 Московский банк Сбербанка России ОАО, г. Москва

БАНК ПОЛУЧАТЕЛЯ:

БИК 044525225 к/сч. № 30101810400000000225 ОАО «Сбербанк России», г. Москва

СЧЕТ № 1ЖК2013 от  «____»_____________ 201__
Покупатель: 
Расчетный счет №:  
Адрес, тел.:  

Генеральный директор                              К.А. Москаленко

Главный бухгалтер                                            Л.В. Москаленко

           М.П.

№№
п/п

Предмет счета
(наименование издания) Кол-во Ставка 

НДС, %
Сумма с учетом  

НДС, руб

1 Гостиничное дело
(подписка на 1-е полугодие 2013 года) 6 10 6828

2
3

ИТОГО:

ВСЕГО К ОПЛАТЕ:

ВНИМАНИЮ БУХГАЛТЕРИИ! 

 ОПЛАТА ДОСТАВКИ ЖУРНАЛОВ ОСУЩЕСТВЛЯЕТСЯ ИЗДАТЕЛЬСТВОМ. ДОСТАВКА ИЗДАНИЙ ОСУЩЕСТВЛЯЕТСЯ ПО ПОЧТЕ ЗАКАЗНЫМИ БАНДЕРОЛЯМИ ЗА СЧЕТ РЕДАКЦИИ. 
В СЛУЧАЕ ВОЗВРАТА ЖУРНАЛОВ ОТПРАВИТЕЛЮ, ПОЛУЧАТЕЛЬ ОПЛАЧИВАЕТ СТОИМОСТЬ ПОЧТОВОЙ УСЛУГИ ПО ВОЗВРАТУ И ДОСЫЛУ ИЗДАНИЙ ПО ИСТЕЧЕНИИ 15 ДНЕЙ. 

В ГРАФЕ «НАЗНАЧЕНИЕ ПЛАТЕЖА» ОБЯЗАТЕЛЬНО УКАЗЫВАТЬ ТОЧНЫЙ АДРЕС ДОСТАВКИ ЛИТЕРАТУРЫ (С ИНДЕКСОМ) И ПЕРЕЧЕНЬ ЗАКАЗЫВАЕМЫХ ЖУРНАЛОВ.

ДАННЫЙ СЧЕТ ЯВЛЯЕТСЯ ОСНОВАНИЕМ ДЛЯ ОПЛАТЫ ПОДПИСКИ НА ИЗДАНИЯ ЧЕРЕЗ РЕДАКЦИЮ И ЗАПОЛНЯЕТСЯ ПОДПИСЧИКОМ. СЧЕТ НЕ ОТПРАВЛЯТЬ В АДРЕС  
ИЗДАТЕЛЬСТВА.

ОПЛАТА ДАННОГО СЧЕТА-ОФЕРТЫ (СТ. 432 ГК РФ) СВИДЕТЕЛЬСТВУЕТ О ЗАКЛЮЧЕНИИ СДЕЛКИ КУПЛИ-ПРОДАЖИ В ПИСЬМЕННОЙ ФОРМЕ (П. 3 СТ. 434 И П. 3 СТ. 438 ГК РФ).

Выгодное предложение! 
Подписка НА 1-Е ПОЛУГОДИЕ 2013 ГОДА ЧЕРЕЗ РЕДАКЦИЮ по льготной цене.

Оплатив этот счет, вы сэкономите на подписке до 20% ваших средств.
Почтовый адрес: 125040, Москва, а/я 1

По всем вопросам, связанным с подпиской, обращайтесь по тел.:
(495) 211-5418, 749-2164, 749-4273, тел./факс: (499) 346-2073, (495) 664-2761 или по e-mail: podpiska@panor.ru

Гостиничное дело                                     ПОДПИСКА НА Iполугодие 
    2013года
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Оформление подписки через редакцию
(справки по тел.: (495) 664-27-61; e-mail: podpiska@panor.ru) 

позволит сэкономить до 40% ваших средств 
и гарантирует надежное и своевременное получение наших изданий.На
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Издательство «Внешторгиздат» и Издательский 
дом «Панорама» представляют В2В-журналы, посвящен-
ные различным направлениям торговли и товароведения, 
ресторанного и отельного бизнеса, а также секретарского 
дела. Все журналы отличаются практической направлен-
ностью и преобладанием материалов от руководителей 
компаний и известных экспертов. 

Издательство «Внешторгиздат» выпускает еже-
месячные научно-практические журналы:

● «Современная торговля»
● «Современный ресторан»
● «Общепит»
● «Гостиничное дело»
● «Весь мир – наш дом!»
● «Товаровед продовольственных товаров»
● «ЗАГС»

Скидка 40% при ГОДОВОЙ ПОДПИСКЕ 
на комплект из двух журналов:

«Современная торговля» + 
«Товаровед продовольственных товаров»

Издательство «Внешторгиздат» объявляет о ПОДПИСКЕ на свои издания на 1-е полугодие 
2013 года. Цены на подписку сохраняются на уровне 2012 года. Дополнительно предлагаются 
скидки от 20% на подписку при оформлении ее непосредственно через редакцию. 

Все редакции нацелены на повышение качества и актуальности изданий, привлечение к ра-
боте в редакционных советах ведущих экспертов и практиков.

К сотрудничеству с редакциями журналов приглашаются новые авторы и рекламодатели, 
специалисты и участники рынка. Все материалы, поступившие в редакцию, будут внимательно 
рассмотрены и, при удовлетворении редакционным требованиям, опубликованы.

Тел.: (495) 664-27-35;  www.panor.ru, www.панор.рф




