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Повода за написване на тази статия е липсата на опит на мениджърите на българските хотелите при управ-
ление на разходите , а това естествено влияе на финансовият резултат, което пък косвено се отразява и на
отрасъл туризъм,които е приоритетен за страната ни. Тази моя теза,конкретно се свързва с не умението им да
правят :анализ на бизнес средата ;планиране на бъдещи разходи ; въвеждане на нови планове; контрол на план-
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Съществуват ясни прилики между ролята на
счетоводството и управлението в процеса на взе-
мане на решения, свързани с икономическата ка-
тегория разходи. И при двете области се прави
анализ, планиране и контрол . Основно в тези
дейности се описва дейността по планирането ка-
то процес при който си ангажиран с това на кого и
какво ще бъде продадено, а в по-дългосрочен план
да може да се направи бюджет на печалбата, в кой-
то да се заложи бъдещо повишение на показа-
телите.

През последните години се наблюдава значи-
телно развитие на техниките, които мениджърите
използват в процеса на взимане на решения за уп-
равление на разходите в хотела.

Методите, които се използват за осигуряване
на счетоводна информация в процеса на взимане
на тези решения са следните:

• Анализ на размера на разхода и печалбата
• Управление на печалбата
• Проучване на стойността на всяка стая
• Сегментация на пазара според анализа на

регистрирания доход.
Всяка техника е детайлно обсъдена и прино-

са и, в развитието на връзката счетоводство и уп-
равлението е значителна.

Както може да се забележи анализът е бази-
ран върху техниката, свързана с изследването на
връзката размер на разход-размер на печалба. При
изследване взаимодействието на тези фактори, мо-
гат да се оформят алтернативни схеми на дейст-
вие с оглед на реализирането на бъдеща печалба.
За да може да се извърши качествен анализ на раз-
хода и печалбата е необходимо да се идентифици-
рат и класифицират разходите според фиксирани-
те и според нефиксираните-вариращи елементи,
като разходи за качество. Такъв вид класификация
оформя на анкетен лист, който се прави при такъв
вид анализ. За да бъде постигнат и максимален

успех така създадените анкетни листи трябва да
бъдат разпространени сред всички отдели в хотела,
като по този начин ще се отговори и на въпроси от
вида: ”Какво би станало ако..не реализираме пе-
чалба в хотела?”. Този вид е анализ е познат във
Великобритания, но главните пречки при работата
с него е често е в нежеланието на специалистите
да го извършват защото той се изразява в задълбо-
чено изследване на стойностите на разходи и
печалба, което е доста трудоемък процес, особе-
но що се отнася за хотелският бизнес. Според
Харис: ”когато се навлезе в областта на такъв вид
анализ прецизността е почти илюзия, така, че тряб-
ва да се стараем да постигнем най-високата въз-
можна точност като използваме най-простите опе-
рации за това, за да не усложним процеса
дотолкова, че печалбата да е по-малка от разходите,
направени за нейното изследване. Събраната ин-
формация е безценна за мениджърите на всяко ед-
но икономическо звено при взимане на решения,
като нейното най-важно качество е гъвкавостта и
спрямо различните условия, при които се използва
анализа може да се използва и за оценка на алтер-
нативните възможности за развитие,за даден
период, в който трябва да се регистрира печалба,
както и за оценка на работата на различните отде-
ли в хотела, на качеството на предлаганият промо-
ционален пакет, или за това на извършваните опе-
рации като цяло.С анализа става възможно също
така да се калкулират възможностите за възвръ-
щане на първоначалните инвестиции, а това е ос-
новният показател ,по който всички разходи /фик-
сирани и вариращи/ са включени и всеки вид про-
дажби в бъдеще ще водят до директна печалба.
Според Харис това може да бъде мотивация за ме-
ниджърите,тъй като последвалите продажби ще съ-
действат за постигане на печалба.”1  Тази форму-
ла може да бъде прилагана винаги и към всяка ед-
на конкретна задача, независимо дали ще е за тип

1 Harris. P. Accounting and finance for the international hospitality industry.London 1998 p.227
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промоция или за всеки един специфичен отдел на
хотела.

Тази техника представлява анализ на цифри
не само от Отчета за приходите и разходите, за-
щото тя е приложима не само за изследване на
минали, но и за изграждане стратегия за действие
на бъдещи управленски решения, свързани с раз-
ходите на хотела. Тя предлага един нов вид гледна
точка и подкрепа за мениджърите, които планират
да развиват своята дейност, независимо от това да-
ли тя е динамична и предполага едно непрекъсна-
то взимане на решения или е статична и реализи-
рането на печалба изисква сигурни действия и ми-
нимален риск.

Безспорно, най-големите усилия в областта
на счетоводната информация са насочени към съз-
даването на концепция за управление на разходи-
те и на тази основа реализиране на положителен
финансов резултат-печалбата, първоначално чрез
ръчно-управляеми системи, а в последствие и чрез
компютърни програми.

Главна задача на мениджърите е да се дос-
тигне до най-голямата възможна възвращаемост
предвид направените разходи, независимо от вида
на хотела, неговия капацитет и възможности.
Според Джефри Хъбард: “за повечето от собстве-
ниците на хотели и по специално за директорите
най-важното доказателство за успешно управление,
не само на разходите, а изцяло са стабилните по-
казатели за максимална заетост на стаите и лег-
лата в хотела. Достигайки то този вид показател
очевидно изисква да се развиват и актуални про-
мени в цялостното пространство в хотела. В прак-
тиката хотелските мениджъри трябва да се спра-
вят с широк спектър от изисквания от към много
различни сектори в пазара, който управляват, ко-
ето често означава предлагането на различно-офор-
мени пакети продукти и услуги на различна цена.”2

В процеса на управление на печалбата, кон-
цепцията да се продаде максимално голямо прос-
транство от хотела, изисква и проучване за това на
каква цена се прави това. Този тип стратегия е свър-
зана с максимизирането на печалбата. Най-общо
тя предполага, че тогава, когато изискването е
високо, продажбата на хотелско пространство не
разрешава падане в цената,максимизирането на
печалбата се достига чрез постигане на максимал-
но високо качество на предлаганите услуги по
настаняването. Тогава, когато изискването не е ви-
соко печалбата от продаденото пространство идва
от приемането на по-голям брой клиенти за смет-
ка на не толкова високо качество на предлаганите
в хотела услуги.

Начин да се управляват изискванията за хо-

телското пространство, продукти и услуги е като
се разбират и прилагат за конкретната ситуация
различни модели изисквания, заменяйки качество
на услугата с брой потребители на услугата спо-
ред изискванията на средата. В хотелите тези прин-
ципи са най лесно приложими чрез системи за про-
дажба на хотелски услуги. Потребителите на та-
къв вид услуги обикновено резервират стаи пред-
варително, в зависимост от конкретните си изиск-
вания за хотелско, пространство така, че данните
от направените резервации (социалният, финансо-
вият,общественият статус на клиентите на хотела)
могат да се използват за сегментиране на пазара,
в съответствие с предпочитанията на потребите-
лите.

Печалбата е логичен резултат от процентната
заетост на стаите в хотела. Статистиката може да
бъде още по точна ако е изразена в проценти. из-
разяващи размера на реалната печалба като про-
цент от общата печалба, която се реализира, при
максимална натовареност на хотела От тук следва,
че управлението на печалбата е ценова стратегия
следваща изискванията на пазара, която има за за-
дача да изследва и максимизира дохода, но също
така е и показател за размера му, достигнат в ре-
зултат на мениджмънта.

В зависимост от сложността на изискванията
към хотелите, много често най-ефикасният начин
за управление на печалбата е като се използват
максимално модерни компютърни системи. Те са
проектирани да помагат при извършване на смет-
ките за прогнозните изисквания към хотелите, как-
то и в оформянето на критерйните пакети, според
които клиентите ще се посрещат със съответно ни-
во на обслужването и които ще помогнат при сег-
ментирането на пазара. Мениджърът на система
за управление на печалбата ще трябва много чес-
то да поема отговорността по координирането, ин-
терпретирането и управлението на разходните
процеси, вътре в нея.

Допълнително предимство на подхода е и об-
мяната на информацията между управлението и
счетоводството в рамките на хотела. Хотелският
мениджър ще изисква информация от счетоводст-
вото за разходите и от бюджета за да може да из-
бере най-подходящото действие за съответната си-
туация. Вероятно този процес може да бъде и пър-
вата стъпка в официалното сливане на счетовод-
ната отчетност с бюджета.

Компютърните системи обикновено изпълня-
ват докладваща функция, получена основно след
анализиране на направените продажби, например
кои промоционални кампании са генерирали най-
големи печалби или пък кои са най успешните

2 Пак там ,р.321
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“weekend”пакети. И наистина прогнозните възмож-
ности на системата имат ограничени успехи ако е
са сравнени с реалните резултати. Международ-
ната Асоциация на Хотелите заявява: ”Не захвър-
ляйте докладите за управлението на печалбата по
лавиците. Те са едни от най добрите инструменти
за бизнес планиране, за които хотелиерите могат
да си мечтаят”3 . Може би анализа на вариациите
на резултатите от управлението на печалбата е още
една област, в която управление и счетоводството
могат или трябва да работят заедно.

Главният проблем във всеки подход за управ-
лението на печалбата са трудното и сложно
счетоводство, което може да бъде значително улес-
нено ако се използва дългосрочно ценообразуване.
Техниката е полезна при изследване и достигане
на максимална печалба от стаите, а също така и
за оценка на продажбите и ценовите алтернативи.
Но въпреки всичко казано до тук, тъй като игнори-
ра размера на печалбата генерирана от взетите ре-
шения,тя не е ефективна за големи по размер пе-
чалби на хотела. Необходимостта от развитие на
подхода за управление на печалбата е описана доб-
ре от Wahab - “ Управлението на печалбата беше
успешна краткосрочна техника за нагласяне на це-
ните според изискванията на пазара. В дългосро-
чен план обаче ценовите решения трябва да бъдат
базирани върху анализ, по сериозен от този пра-
вен само върху печалбата.”4

Хотелите предлагащи различни видове стаи с
различно качество на предлаганите услуги в тях,
често създадени след изследване на използваните
за сегментиране на пазара стратегии, трябва да
намерят тази техника за много близка. Целта е да
се идентифицират нивата на печалба регистрира-
ни при продажба на различните видове стаи.

Следвайки тази идентификация на разходите,
може да се проведе анализ като се използва
модела, при който се отчита по какъв начин печал-
бата от всеки тип стая участва в общата. Тази ин-
формация помага на мениджърите да подобрят про-
цеса на взимане на ценови решения, тъй като по
този начин техните управленски решения могат да
бъдат представени на практика под формата на
печалба.Например, когато се определя цена за спе-
циален пакет услуги, който включва бутилка шам-
панско и пътуване да местна туристическа забе-
лежителност, тези разходи се включват в общата
сметка.

В допълнение към необходимостта да се оп-
редели влиянието на взетите решение върху печал-
бата, този подход може да обясни последствията
които се регистрират при увеличаване на разходи-

те направени при подготвяне на една стая за про-
дажба. Той също така помага на мениджърите да
определят областите където могат да се направят
подобрения, които в бъдеще да доведат до увели-
чаване на печалбата, като се обърне по голямо вни-
мание специално върху направените разходи това
как водят до печалба. Един отличен пример за това
как счетоводната информация може да бъде ак-
тивно използвана за подобряване на управленски-
те решенията. В дългосрочен план, системата за
проучване на печалбата представлява по скоро вид
калкулация, която се променя в съответствие с про-
менящите се стойности на показателите, които се
изследват, като това я прави изключително дина-
мична а не статична като използваните, стандарт-
ни мерни единици. Това качество на адаптивност и
гъвкавост в зависимост от условията превръща из-
следването на печалбата в основа за развитие на
хотелският мениджмънт на бъдещето.

При това положение планирането на разходи-
те в хотелиерството обикновено се насочва главно
към определени пазарни сегменти, които се опре-
делят чрез специфичните за всеки един хотел
дейности и пакети (например бизнесфоруми, ат-
ракции за свободното времена гостите на хотела
свободно, конферентни срещи и т.н.). Планът по-
казва също така в общи линии планираните в съот-
ветствие с изискванията на пазара конкретни
дейности. Информацията за този процес се осигу-
рява от счетоводството, предимно от сферите, къ-
дето то се използва (например от сметките за стаи),
а не от пазара като цяло и неговите специфични
особености.

Съществува явно разминаване между употре-
бата на информацията и процеса на нейното оси-
гуряване, в процеса на планиране и контрол на дей-
ностите в хотела- специалистите, работещи с кон-
кретни пазарни сегменти и счетоводителите, които
осигуряват информацията от направените счетовод-
ни сметки в поверените им области на действие.
Също така в допълнение се използват и два съв-
сем различни подхода за записване и оценка на
функциите планиране и контрол-плана и бюджета.

От тук естествено следва и необходимостта
да се установи конкретен начин чрез който счето-
водната информация да бъде оформена във вид, в
който ще се използва най-ефективно в процеса на
взимане на решения. Според нас най-голямото
предизвикателство, което стои пред счетоводната
система се изразява в необходимостта да бъдат
развити, нов вид мениджмънт - счетоводни дейнос-
ти, които да спомагат за развиването на максимал-
но високи резултати в основните управленски за-

3 Бюлетин на СОТ бр4. /2004
4 Wahab , S.Tourism Management –Tourism International Press Lоndon 2002 г.;
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дачи по организиране, планиране и контрол на раз-
ходите в хотела .

Сегментирането на пазара е техника, разви-
та за да подпомогне развитието на връзката счето-
водство-управление в хотелите чрез осигуряване на
навременна и качествена информация за разхо-
дите, а в последствие и на възможно най-ефектив-

ните управленски решения. В тази техника, основ-
ните различия идват от начините по които се иден-
тифицират и предават преките и косвените разходи,
отчетени в резултат дейността на различните па-
зарни сегменти , а не от дейността на оперативни-
ят отдел като цяло. За целта предлагаме таблица
по която мениджърите биха могли да ориентират.

Таблица №1 Три вида разходни класификации

Форма Основни разходни елементи Преки и непреки Постоянни и променливи 

Цел 
Основни документи за  
обикновено отчитане на  
печалбата 

Съотношение на разходите по  
отдели за отчитане на разходите и  
контролиране на печалбата 

Показва съотношение при 
промяна на дейността при 
променящо се планиране и 
контролиране на услугите 

Всичко 
Разходи  
 

Използвани материали 
 
Заплати 
 
Други разходи 

Преки използвани материали 
Преки заплати 
Преки др.разходи 
 
Непреки материали 
Заплати 
Други разходи 

Променливи разходи  
 
Полупроменливи разходи  
 
Постоянни разходи  

Използвайки тази таблица мениджърите на
българските хотели според нас трябва да въведат
в употреба и способа бюджетиране.Това е необхо-
димо за начина на разпределяне на разходите като
цяло, като той ще се превърне в активен и дина-
мично променящ се, със специфичните изисквания,
като първо разходите в хотелиерството се проек-
тират от център разходи в център развивани дей-
ности, а от там в конкретните пазарни сегменти.
Така че за да се калкулират разпределенията раз-
ходите трябва да бъдат идентифицирани според на-
чина на използване на ресурсите.

Въвеждането на този модел ще доведе до фун-
даментална промяна на действащите в момента
методи за предаване, обработка и коментиране на
финансовата информация в хотелският бизнес.
Най-важна особеност в този метод ще бъде въз-

можността да се обработват тестовите резултати
от конкретните пазарни сегменти, толкова успеш-
но колкото по-общите резултати от о работещите в
хотела отдели, и това ще доведе до интересни ре-
зултати засягащи отчитането на източниците на
печалба, които да стимулират изследвания за раз-
витие на системата като цяло.

В заключение предложенията за усъвършен-
стване начина на отчитане и управление на разхо-
дите в хотелиерството, чрез отстраняването на
очертаните в началото слабости биха подобрили
според нас икономическият и социален ефект на
хотелиерството като цяло, а от това ползите са двус-
транни за страната и за отделните граждани при
получаването на конкурентен туристически про-
дукт.
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ABSTRACT

The task for this article is to assist the Managers of the Bulgarian Hotel to analyze correctly the business environ-
ment, to plan the future costs, to introduce new plans and to control the expenses in order to have sustainable future
development.




