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В статье рассмотрены вопросы повышения доходности и конкурентоспособности 
международных компаний по аренде автомобилей на основании инновационных техно-
логий ревеню-менеджмента. Определены и раскрыты три первостепенные функции 
международного бизнеса, которые необходимо учитывать транснациональным компа-
ниям по прокату машин при создании систем ревеню-менеджмента: управление мощно-
стями, ценообразование и контроль резервирования. Предложено использование кон-
цепции неограниченного спроса для формирования оптимальных прогнозных данных с 
помощью систем ревеню-менеджмента. 
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В современных достаточно жестких 
условиях ведения бизнеса на сложившем-
ся мировом рынке только комплексное 
внедрение технологии ревеню-менедж-
мента может обеспечить международному 
предприятию значительные преимущества 
над конкурентами и возможность даль-
нейшего устойчивого развития [1; 2; 3; 4]. 
В данной статье рассмотрены теоретиче-
ские аспекты и практический опыт вне-

дрения технологий ревеню-менеджмента 
глобальными компаниями в сфере аренды 
автомобилей и сформулированы рекомен-
дации по использованию технологий ре-
веню-менеджмента в этой области. Среди 
факторов, влияющих на успешность и до-
ходность международного бизнеса, при-
менение инновационных технологий за-
нимает особое место. Мировой рынок 
аренды автомобилей в 2015 был оценен в 
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72,74 млрд долларов США, и, по прогно-
зам международных экспертов, средний 
рост этого сегмента мировой экономики 
составит, по меньшей мере, 5,6% ежегод-
но в ближайшие пять лет [8]. 

В начале 1980-х годов мировая от-
расль аренды автомобилей была в упадке. 
Низкая доходность в ряде стран, напри-
мер, в США, компенсировалась налого-
выми льготами. Когда эти льготы были 
отменены, и без того низкая доходность 
привела к снижению прибыли. Произво-
дители автомобилей выкупили почти все 
компании по аренде автомобилей. Авто-
производители делали упор на макси-
мальное использование субсидий с целью 
наращивания избыточного производства, 
а не на оптимизацию доходности. Избы-
точное производство на рынке привело к 
установлению низких цен. Компании по-
прежнему использовали стратегию низких 
цен во время периодов низкого спроса. В 
начале 90-х экономические условия и из-
менения в лучшую сторону в дизайне и 
качестве увеличили спрос на произведен-
ные в США автомобили. Производители 
резко увеличили тарифы своих компаний 
по аренде автомобилей. Такого рода рез-
кие изменения на рынке в сочетании с тем 
фактом, что индустрия аренды автомоби-
лей отставала в применении инновацион-
ных технологий, повергло индустрию 
аренды автомобилей в еще больший кри-
зис. Большинство указанных компаний 
находилось в сильной зависимости от 
корпоративных клиентов. Они заключали 
договоры на фиксированных условиях с 
компаниями, которые нуждались в услу-
гах по аренде автомобилей в силу специ-
фики своего бизнеса. При этом макси-
мальная величина спроса на аренду авто-
мобилей, как правило, достигала своих 
пиковых значений в середине недели [5]. 
Корпоративные клиенты, которые обычно 
выезжали в командировки именно в эти 
дни, расплачивались в соответствии со 
стандартным корпоративным тарифом. 
Это приводило к большому избытку парка 
транспортных средств, простаивающему в 
выходные. Индустрия аренды автомоби-
лей позволяла достаточно чувствитель-
ным к цене розничным потребителям 

бронировать автомобили без предоплаты 
или же на условиях предоплаты, но без 
штрафных санкций в случае неявки или 
отмены заказа. Такая политика приводила 
к тому, что процент неявок превышал 50% 
бронирований. В этом была основная 
проблема отрасли, которой для извлече-
ния прибыли необходимо поддерживать 
высокий коэффициент загрузки мощно-
стей при оптимальных для покупателя ус-
ловиях аренды. 

В качестве примера можно привести 
международную компанию по аренде ав-
томобилей National Car Rental, которая в 
своей операционной деятельности ис-
пользовала три устаревшие системы: 
транспортную информационную систему 
(Vehicle Information System – VIS), точно 
отслеживающую процесс выполнения 
действий в автопарке, систему брониро-
вания (Reservation System – RES), которая 
использовалась для бронирования и экс-
пресс систему (Expressway System NES), 
которая обеспечивала быстрый интерфейс 
аренды (рис. 1).  

При этом ценообразование было не-
автоматизированным и занимало очень 
много времени. Изменения цен произво-
дились в системе тарифов компании 
(National`s rate system) и затем вручную 
заносились в компьютеризированные сис-
темы бронирования (computerized 
reservation systems – CRS) авиалиний, вы-
ступавших в качестве одного из основных 
каналов продаж. Установление цены было 
коллективной ответственностью, но при 
этом никто не нес персональной ответст-
венности за установление цен на местах. 
Доступный парк авто в CRS контролиро-
вался менеджерами на местах с помощью 
системы, которая давала им рекоменда-
ции, направленные на увеличение или же 
ограничение предложения. Не существо-
вало никаких систем прогнозирования 
спроса ни на местном, ни на корпоратив-
ном уровне. Подобная же ситуация на-
блюдалась во многих крупных компаниях 
по аренде автомобилей. Можно выделить 
две основные проблемы использования 
такой модели управления: (1) вследствие 
негибкости ценовой политики компании 
лишали  себя большого количества потен- 
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Рис. 1. Системы, используемые в операционной деятельности компании  

National Car Rental 
 

циальных клиентов, несмотря на то, что у 
них в наличии находились свободные ав-
томашины, отвечающие требованиям кли-
ентов; (2) некоторые конкуренты повы-
шали свои цены для некорпоративных 
клиентов с приближением дня аренды, в 
то время как цены указанных компаний (в 
частности National Car Rental) оставались 
постоянными. Именно на этом этапе целе-
сообразно было внедрение систем реве-
ню-менеджмента. 

Целью системы ревеню-менеджмента 
является оптимизация и увеличение дохо-
да с помощью применения аналитических 
моделей и соответствующей методологии 
планирования. С помощью динамического 
управления производственными мощно-
стями, ценообразованием и процессом 
бронирования автомобилей, в частности, в 
компании National Car Rental начали рас-
считываться и расти показатели дохода в 
расчете на каждый автомобиль (RPC), до-
ход в день (RPD) и коэффициенты техни-
ческого использования (utilization levels). 
Был также четко определен ряд обяза-
тельных условий для применения ревеню-
менеджмента в новой индустрии. Специ-
фика данной отрасли международного 
бизнеса заключалась в том, что ее про-
дукция была «несохраняемой» (perishable) 
[7]. Единица продукции, которая была 
принята в компании после запуска систе-
мы ревеню-менеджмента, – это один день 
аренды автомобиля, который будет поте-
рян, если автомобиль не реализован. Еще 
одно необходимое условие – на рынке 

обязательно должны быть четко опреде-
лены целевые маркетинговые сегменты 
потребителей.  

Проблема транснациональных корпо-
раций, занятых в сфере аренды автомоби-
лей, универсальна для любой ТНК, реали-
зующей несохраняемую продукцию или 
услуги. В сфере аренды автомобилей це-
лесообразно понижать тарифы умышлен-
но для стимулирования спроса в дни с 
низкой загрузкой, но это может привести 
к росту спроса и в тот день, когда мощно-
сти ограничены и это делает проблему бо-
лее комплексной. Справляться с пробле-
мой в те дни, когда предложение ограни-
чено, с помощью контроля периода арен-
ды – наиболее эффективное средство, но 
оно требует высокой точности. Нельзя за-
бывать, что конкуренция на рынке аренды 
автомобилей крайне высока. Повышение 
цены выше уровня конкурентов может 
нанести урон уровню использования 
мощностей. Высокий RPD не обеспечит 
сам по себе увеличение доходности, если 
большая часть автопарка остается на пар-
ковке. Традиционные методы интеграции 
систем ревеню-менеджмента в отраслях 
авиалиний, отелей и аренды автомобилей 
на начальном этапе упустили из виду про-
тивопоставление друг другу функций кон-
троля запасов (производственных мощно-
стей) и ценообразования. Это можно объ-
яснить сложностью структуры и боязнью 
тотальной интеграции систем ревеню-
менеджмента. Запасы обычно контроли-
руются на уровне непрекращающегося 

Vehicle Information System – VIS (Транспортная информационная система) 
 

Reservation System – RES (Система бронирования) 
 

Expressway System – NES (Экспресс система: быстрый интерфейс аренды) 

Установление цен не автома-
тизировано 

Установление цен – коллектив-
ная ответственность 

Отсутствие систем прогнозирования спроса на локальном и на глобальном уровне 
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участка полета, номеро-суток или периода 
аренды. Ценообразование нацелено на 
рыночные сегменты, которые обычно яв-
ляются многоплечевыми (multi-leg), мно-
госуточными или многодневными. Тем не 
менее, ценовые решения принимались не-
зависимо от доступности автопарка и не 
всегда с учетом изменений структуры по-
требительского спроса. Решение возло-
жить на ревеню-менеджеров одновремен-
но функции контроля запасов (производ-
ственных мощностей) и ценообразования 
отражал огромный прорыв в корпоратив-
ной культуре компании National Сar 
Rental и положил начало новой эры для 
организации интегрированных систем ре-
веню-менеджмента. 

Таким образом, система ревеню-ме-
неджмента ТНК по аренде автомобилей 
должна поддерживать три первостепен-
ные функции международного бизнеса: 
управление мощностями, ценообразова-
ние и контроль резервирования (рис. 2). 
Функция управления мощностями наце-
лена на высокую степень реализации ав-
топарка. Ценообразование повышает кор-
поративные доходы через использование 
чувствительности потребителя к цене или 
же капитализируется на эластичности 
спроса. 

Контроль резервирования максимизи-
рует доходы через принятие или отклоне-
ние запросов бронирования, основанных 
на контроле периода аренды. Сложное 
множество наборов данных по направле-
ниям движения спроса и предложения от-
слеживается с помощью аналитических 
моделей ревеню-менеджмента. Процесс 
управления мощностями определяет 
уровни доступности на основе прогнозов 
аренды. Рекомендации по ценообразова-
нию дополняет контроль доступности. 
Система ревеню-менеджмента должна 
функционировать одновременно как сис-
тема автоматизированного управления 
решениями и интерактивный инструмент 

поддержки решений. Система должна вы-
полнять функции форсайта с целью гене-
рации рекомендаций, касающихся дос-
тупности производственных мощностей, 
тарифов и контроля периодов аренды. 

Успех систем ревеню-менеджмента во 
многом определяется генерированием оп-
тимального дохода от различных рыноч-
ных сегментов, для каждого из которых 
устанавливаются определенные тарифные 
условия на основании маркетинговых ис-
следований. Рынок аренды автомобилей 
включает в себя два основных сегмента 
потребителей: корпоративных клиентов и 
туристов (leisure travelers). Корпоратив-
ные клиенты в большинстве своем брони-
руют автомобиль незадолго до даты арен-
ды автомобиля и, как правило, спрос с их 
стороны неэластичен (их не интересуют 
тарифы конкурентов, они не будут ис-
пользовать автомобиль во время выход-
ных и, самое главное, они готовы опла-
тить оговоренную при бронировании ве-
личину высокого тарифа). Спрос со сто-
роны клиента с туристскими целями, на-
против, эластичен: он гибок в отношении 
дат и времени бронирования, его интере-
сует пользование автомобилем во время 
выходных, он готов выкупить возмож-
ность аренды автомобиля сразу при усло-
вии более низкого тарифа, даже при усло-
вии, что тариф невозвратный. Система 
ревеню-менеджмента, в отличие от «рав-
нения» на конкурентов, применяет цено-
вую политику, основанную на анализе и 
прогнозировании потенциального спроса.  

Модель ценообразования дает реко-
мендации по увеличению или уменьше-
нию тарифов в каждый конкретный день 
на основе анализа спроса на аренду авто-
мобилей. Тарифы устанавливаются таким 
образом, чтобы с наибольшей рентабель-
ностью максимально задействовать про-
изводственные мощности. По этой причи-
не, если остаточный спрос превышает 
производственные  мощности,  модель ди- 

 

 
Рис. 2. Первостепенные функции бизнеса, поддерживаемые системой  

ревеню-менеджмента ТНК по аренде автомобилей 
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намически увеличит тарифы для наименее 
эластичных по цене сегментов потребите-
лей. Если же остаточный спрос ниже про-
изводственных мощностей, это приведет к 
снижению тарифов для стимулирования 
спроса со стороны наиболее эластичных 
по цене сегментов потребителей. Модель 
эластичности связана с историческими 
данными по данному тарифу и изменчи-
востью спроса.  

Модель ценообразования определяет-
ся системой ревеню-менеджмента для 
обеспечения оптимальных базовых тари-
фов на каждый конкретный продукт или 
услугу. Уровень базовых тарифов отража-
ет приемлемость цены для каждого ры-
ночного сегмента и уровень конкуренции 
в каждом регионе. Когда ревеню-менед-
жер не согласен с тарифом, автоматически 
сгенерированным системой, он может его 
отклонить или аннулировать в процессе 
рассмотрения рекомендаций. Когда это 
происходит, модель ценообразования пе-
ресматривает базовый тариф. Более высо-
кий тариф в случае позднего бронирова-
ния (непосредственно перед датой аренды 
авто) является аналогом применения ры-
ночной сегментации в сфере аренды. Про-
гнозные значения спроса в каждой кате-
гории периодов аренды, прогнозы дохода, 
основанные на рекомендациях системы по 

тарифам, и свободные производственные 
мощности представляют собой входные 
данные для математической программи-
руемой модели, которая генерирует ми-
нимальный период аренды в разрезе каж-
дой заявки. Лучшее доказательство эф-
фективности внедрения системы ревеню-
менеджмента в операционную деятель-
ность компании National Сar Rental, кото-
рое говорит само за себя, – 56 миллионов 
долларов дохода после нескольких лет 
убыточной работы [6]. 

Алгоритм внедрения технологии ре-
веню-менеджмента для ТНК по аренде 
автомобилей представлен на рис. 3. 

В статье определены и раскрыты три 
первостепенные функции международно-
го бизнеса, которые необходимо учиты-
вать транснациональным компаниям по 
прокату машин при создании системы ре-
веню-менеджмента: управление мощно-
стями, ценообразование и контроль резер-
вирования. Идея применения ревеню-
менеджмента состоит в применении ма-
тематических моделей и программного 
обеспечения для анализа спроса и макси-
мизации доходности, а также принятия 
решений в области ценообразования и со-
ответствующем распределении производ-
ственных мощностей. Предлагается уста-
навливать  цену  на  продукцию  на основе  

 

 
Рис. 3. Алгоритм внедрения технологии ревеню-менеджмента  

для субъектов международного бизнеса по аренде автомобилей 
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потенциального спроса, а не на основе цен 
конкурентов. Таким образом, по мнению 
автора, прогнозы системы ревеню-ме-
неджмента должны строиться на основа-
нии концепции неограниченного спроса. 
Следовательно, на горизонте долгосроч-
ного планирования при соответствующей 
адаптации бюджета можно обеспечить 
релевантную базу для эффективного 
удовлетворения практически любого 
уровня спроса. Традиционная модель, ис-
пользуемая многими компаниями по 
аренде автомобилей до принятия на воо-
ружение систем ревеню-менеджмента, 
предполагала долгосрочное планирование 
только на основе исторических данных об 
аренде автомобилей в различных локаци-
ях, что, по сути, ограничивало рост ком-
паний. Адаптация концепции неограни-
ченного спроса позволит международным 
компаниям значительно расширить свой 
автопарк, при этом увеличение соответст-
вующих затрат сможет обеспечить опти-
мальную структуру предложения. Таким 
образом, благодаря внедрению систем ре-
веню-менеджмента существенно возрас-
тает устойчивость, эффективность, рента-
бельность и доходность международного 
бизнеса по аренде автомобилей.  
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