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МОДЕЛІ УПРАВЛІННЯ ДОХОДАМИ ТУРИСТИЧНИХ КОМПАНІЙ  
У КРИЗОВИХ УМОВАХ

Проблема. Управління доходами туристичних підприємств набуває особливої актуальності в умовах кризових явищ, 
зумовлених економічною, політичною та соціальною нестабільністю, пандеміями, збройними конфліктами, а також сезон-
ними коливаннями попиту. Зазначені чинники вимагають шукати нові підходи до управління прибутками нових компаній. 
Мета. Метою дослідження є аналіз класичних і сучасних моделей управління доходами туристичних підприємств в умовах 
кризи, оцінка впливу економічних, політичних, соціальних та екологічних чинників на фінансові результати діяльності, а 
також розроблення рекомендацій щодо підвищення прибутковості, адаптивності та конкурентоспроможності. Методи. 
У дослідженні застосовано комплексний підхід, що включає аналіз наукових джерел і практичного досвіду впровадження 
управління доходами, системний і порівняльний аналіз моделей revenue management, експертні оцінки, а також інтегра-
цію аналітичних, фінансових і організаційних аспектів з метою формування практичних рекомендацій. Результати. У ході 
дослідження встановлено, що класичні моделі управління доходами є ефективними в стабільних умовах, проте мають недо-
статню гнучкість у кризових ситуаціях. Сучасні підходи, зокрема аналітика даних, штучний інтелект, цифрові платформи, 
гнучкі пакети послуг і управління каналами збуту, забезпечують оптимізацію доходів у режимі реального часу та підвищу-
ють адаптивність підприємств. У період кризи важливу роль відіграють фінансові й нефінансові стимули, що сприяють 
збереженню лояльності клієнтів і стабільності доходів. Кризові чинники істотно впливають на попит, структуру витрат і 
поведінку споживачів.Висновки. Для забезпечення фінансової стійкості та конкурентоспроможності туристичним підпри-
ємствам доцільно поєднувати класичні й сучасні моделі управління доходами, активно використовувати аналітику даних і 
цифрові платформи, впроваджувати гнучку цінову політику та застосовувати фінансові й нефінансові стимули. Диверси-
фікація продуктів, оптимізація витрат і інтегроване планування сприяють мінімізації ризиків, підвищенню адаптивності 
бізнесу та збереженню прибутковості в умовах нестабільності та криз.
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Постановка проблеми та її актуальність. Акту-
альність проблеми управління доходами туристичних 
компаній у кризових умовах зросла через економічну 
та соціальну нестабільність. Економічні потрясіння 
знижують платоспроможність населення та скорочу-
ють інвестиції в туристичну сферу, що безпосередньо 
впливає на доходи туристичних підприємств. Додат-
кові виклики створюють пандемії та воєнний стан, які 
обмежують мобільність, скорочують внутрішні та між-
народні потоки туристів, блокують транспорт і підвищу-
ють ризики для клієнтів та персоналу. Сезонність попиту 
ще більше загострює нестабільність доходів, змушуючи 
компанії впроваджувати гнучкі підходи до ціноутво-
рення, управління ресурсами та фінансовими потоками. 
У сучасній туристичній індустрії ефективне управління 
доходами в кризових умовах стає ключовим фактором 
виживання та підтримання конкурентних позицій, а еко-
номічні, політичні та соціальні ризики потребують спе-
ціалізованих антикризових моделей управління.

Фінансове управління туристичним бізнесом 
ускладнюється сезонністю попиту, його високою 

мінливістю та значними операційними витратами. 
Доходи компаній залежать від пікових і низьких сезо-
нів, що ускладнює прогнозування грошових потоків і 
планування витрат. Утримання інфраструктури, тран-
спортних засобів і об’єктів розміщення потребує зна-
чних постійних витрат навіть за низької завантаже-
ності. Для розвитку та модернізації компанії залучають 
зовнішні фінансові ресурси, що вимагає ефективного 
управління боргами та прибутковістю. Міжнародний 
туризм чутливий до валютних і макроекономічних 
коливань, а нестабільність доходів ускладнює бюдже-
тування. Тому управління доходами підприємств 
туристичної сфери потребує актуальним і потребує 
постійного дослідження.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Серед 
вітчизняних дослідників Оксана Роїк і Діана Зане-
вич  [1] досліджують адаптивне управління туристич-
ним бізнесом у періоди нестабільності, застосовуючи 
стратегічне планування, імітаційне моделювання та 
цифрові інструменти для стабілізації фінансових пото-
ків. І. А. Маркіна та В. М. Маховка [2, 3] наголошують 
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на превентивному антикризовому управлінні та аналізі 
внутрішніх і зовнішніх ризиків. Андрій Голод, Ірина 
Оленич і Оксана Кулик [4] зосереджуються на дивер-
сифікації діяльності, впровадженні інновацій, партнер-
стві та державній підтримці.

Серед зарубіжних дослідників Ashkan Farhangi, 
Arthur Huang та Zhishan Guo [5] використовують 
сучасні технології прогнозування попиту та доходів, 
зокрема глибокі нейронні мережі, для ефективного 
revenue management у кризових умовах. Загалом автори 
підкреслюють необхідність комплексного підходу до 
управління доходами, проте системне впровадження 
моделей залишається недостатнім.

Мета статті. Метою статті є дослідження моде-
лей управління доходами (Revenue Management, RM) 
туристичних компаній в умовах кризових ринкових 
коливань та нестабільності, аналіз класичних і сучас-
них підходів до оптимізації доходів, визначення впливу 
економічних, політичних, соціальних та екологічних 
факторів на фінансову ефективність туристичних під-
приємств, а також формулювання рекомендацій щодо 
підвищення прибутковості, адаптивності та конкурен-
тоспроможності компаній через застосування аналі-
тичних та цифрових інструментів RM.

Методи дослідження. Для досягнення мети дослі-
дження застосовано комплексний підхід, що поєднує 
кілька методів. Проведено аналіз літератури та доку-
ментів, включаючи наукові публікації та практики 
застосування revenue management у туристичній сфері. 
Системний аналіз дозволив оцінити класичні та сучасні 
моделі управління доходами, їх принципи, переваги 
та обмеження. Застосовано порівняльний метод для 
оцінки ефективності моделей RM у стабільних і кризо-
вих умовах із урахуванням адаптивності до сезонності 
та змін попиту. Для врахування впливу фінансових, 
організаційних та ринкових обмежень застосовано 
метод експертних оцінок, що включав думки фахів-
ців у сфері туризму та управління доходами. Нарешті, 
системний підхід дозволив інтегрувати аналітичні, 
фінансові та організаційні аспекти управління дохо-
дами для формування практичних рекомендацій щодо 
підвищення прибутковості та стійкості туристичних 
компаній.

Виклад основного матеріалу дослідження. 
Revenue management у туристичному бізнесі являє 
собою комплексну систему управління доходами, 
метою якої є підвищення прибутковості підприємства 
шляхом раціонального використання наявних ресурсів, 
зокрема номерного фонду готелів або місць у тран-
спорті, а також формування гнучкої цінової політики 
з урахуванням рівня попиту, часу здійснення броню-
вання, сезонних коливань і поведінкових особливостей 
споживачів. Ключова ідея revenue management полягає 
у забезпеченні продажу відповідного продукту конкрет-
ному споживачеві за оптимальною ціною у найбільш 
сприятливий момент часу [6, 7].

У туристичній індустрії підходи revenue 
management широко застосовуються в діяльності 

готелів, авіакомпаній, круїзних операторів і туропе-
раторів та охоплюють аналіз і прогнозування попиту, 
управління бронюваннями, сегментацію клієнтів і 
використання динамічних моделей ціноутворення. 

Для результативного управління доходами турис-
тичного підприємства важливим є застосування різ-
них моделей revenue management, що дозволяють 
максимізувати фінансові результати з урахуванням 
ринкової кон’юнктури, сезонності та характеристик 
цільової аудиторії [8, 9, 10]. Традиційні моделі revenue 
management відрізняються ступенем складності, рів-
нем адаптивності та швидкістю реагування на зміни 
ринкового середовища, маючи при цьому як переваги, 
так і певні обмеження. Вони дозволяють узагальнити 
основні підходи до управління доходами туристичних 
підприємств. До класичних моделей управління дохо-
дами туристичної фірми відносять наступні:

1.	 Модель фіксованих цін. Ця модель легко застосо-
вується та забезпечує стабільний дохід, але не враховує 
коливання попиту та сезонність. Вона підходить для 
ринків із низькою нестабільністю або для стандартних 
продуктів, де клієнти очікують постійної ціни. Голо-
вний недолік – можливе недоотримання доходу у пікові 
періоди, коли попит значно перевищує пропозицію.

2.	 Модель динамічного ціноутворення. Дозво-
ляє швидко реагувати на зміни попиту, сезонність та 
поведінку клієнтів. Це одна з найефективніших моде-
лей для максимізації доходів, особливо у туристичній 
сфері з високою сезонністю. Складність полягає у 
необхідності управління цінами в режимі реального 
часу та використанні якісної аналітики.

3.	 Модель сегментації ринку. Передбачає диферен-
ціацію цін для різних груп клієнтів: бізнес-клієнтів, 
туристів із обмеженим бюджетом, сімейні групи тощо. 
Це дозволяє підвищити дохід, але ускладнює маркетин-
гову та операційну діяльність і може викликати невдо-
волення, якщо ціни сприймаються як несправедливі.

4.	 Модель yield management (управління заповню-
ваністю). Суть полягає в оптимальному використанні 
ресурсів (номери, квитки) та стимулюванні продажів 
там, де є надлишок пропозиції. Підходить для готелів, 
авіакомпаній і туроператорів із обмеженими ресур-
сами. Недолік – складність прогнозування та потреба 
в спеціалізованому програмному забезпеченні.

5. Модель revenue management з прогнозуванням 
попиту. Найсучасніша та найефективніша модель. Вона 
аналізує історичні дані для прогнозування попиту та 
оптимізації цін і пропозицій. Дозволяє підвищити фінан-
сову ефективність навіть під час криз і нестабільності 
ринку. Основний мінус – висока вартість впровадження 
та потреба у кваліфікованих фахівцях і точних даних.

Класичні моделі управління доходами різняться за 
складністю та ефективністю. Модель фіксованих цін 
підходить для стабільних ринків, тоді як динамічне 
ціноутворення та yield management дозволяють збіль-
шувати доходи в умовах змінного попиту. Викорис-
тання revenue management із прогнозуванням попиту 
надає бізнесу стратегічну гнучкість і стійкість у кризові 
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періоди [9, 10, 11]. Найефективніша стратегія зазвичай 
полягає в поєднанні декількох моделей залежно від 
типу туристичного продукту та ринкових умов [11].

До сучасних моделей управління доходами турис-
тичного підприємства можна віднести:

1.	 Прогнозування попиту на основі даних (Data-
driven Forecasting). Ця модель дає змогу туристичним 
компаніям приймати рішення на основі аналітики 
та історичних даних. Вона підвищує точність плану-
вання доходів і дозволяє ефективно реагувати на зміни 
попиту. Основний мінус – потреба у якісних даних і 
фахівцях для їх обробки.

2.	 Revenue management із застосуванням машин-
ного навчання (AI & Machine Learning RM). Алго-
ритми штучного інтелекту автоматизують управління 
доходами та дозволяють оперативно коригувати ціни в 
режимі реального часу. Це підвищує точність прогно-
зів і прибутковість, особливо на нестабільних ринках. 
Недолік – висока вартість впровадження та потреба в 
кваліфікованих спеціалістах.

3.	 Інтегровані платформи управління доходами 
(Integrated Revenue Management Systems). Такі системи 
об’єднують прогнозування, ціноутворення та управ-
ління каналами продажів, що спрощує керування вели-
кими обсягами ресурсів і підвищує ефективність ком-
панії. Мінуси – технічна складність і високі витрати на 
впровадження та підтримку.

4.	 Модель гнучкого пакування послуг (Flexible 
Bundling). Створення туристичних пакетів із різними 
рівнями послуг дозволяє збільшувати доходи за раху-
нок преміальних або адаптованих продуктів, підви-
щує задоволеність клієнтів і швидко реагує на ринкові 
зміни. Недолік – складність управління великою кіль-
кістю пакетів і ризик неповного заповнення ресурсів.

5.	 Модель управління каналами продажів (Channel 
Management RM). Оптимізація розподілу ресурсів між 
різними каналами продажів підвищує прибутковість 
і допомагає контролювати комісії та ціни. Це важ-
ливо для туристичних компаній, що співпрацюють із 
онлайн-платформами та турагентствами. Основний 
недолік – потреба постійного моніторингу та можли-
вий конфлікт цін між каналами.

Сучасні моделі управління доходами дозволяють 
туристичним фірмам підвищувати прибутковість і 
адаптивність бізнесу в умовах швидкозмінного ринку. 
Використання аналітики, штучного інтелекту та інте-
грованих платформ забезпечує точне прогнозування 
попиту, оптимізацію цін і розподіл ресурсів. Проте їх 
впровадження потребує значних інвестицій у техноло-
гії, дані та кваліфікований персонал.

Класичні та сучасні моделі управління доходами 
суттєво відрізняються за принципами роботи, склад-
ністю впровадження та ефективністю в різних рин-
кових умовах. Класичні підходи базуються на фіксо-
ваних цінах, динамічному ціноутворенні, сегментації 
ринку та управлінні заповнюваністю ресурсів (yield 
management). Вони прості у використанні і не потре-
бують складних технологій та великих інвестицій, що 

робить їх ефективними для стабільних ринків або ком-
паній з обмеженими ресурсами. Водночас вони менш 
гнучкі і не завжди здатні швидко реагувати на коли-
вання попиту, сезонні зміни чи кризові ситуації, що 
може призводити до втрати доходів у пікові або низькі 
періоди заповнюваності.

Сучасні моделі управління доходами орієнто-
вані на активне використання даних, прогнозування 
попиту, алгоритми штучного інтелекту, інтегровані 
платформи та гнучке формування пакетів послуг. 
Вони дозволяють туристичним компаніям швидко 
адаптувати ціни та пропозиції в реальному часі, мак-
симально оптимізуючи доходи навіть у нестабільних 
чи кризових умовах. Завдяки аналітиці та цифровим 
технологіям такі моделі забезпечують точне про-
гнозування попиту, ефективне управління каналами 
продажів і можливість диференціації продуктів для 
різних сегментів клієнтів. Основні недоліки сучасних 
моделей – висока вартість впровадження, потреба у 
кваліфікованих спеціалістах, якісних даних і технічна 
складність підтримки систем.

Надзвичайно важливим у стимулюванні підви-
щення доходів компаній є фінансове та нефінансове 
регулювання. Правильне поєднання цих підходів 
дозволяє не лише залучати клієнтів і збільшувати про-
дажі, а й забезпечувати стійкий розвиток бізнесу та 
підвищувати конкурентоспроможність.

Фінансове стимулювання передбачає прямі мате-
ріальні заохочення, які впливають на рішення клієнтів 
про купівлю туристичних продуктів: знижки, акції, 
бонуси, програми лояльності, кешбек або спеціальні 
пропозиції на раннє бронювання. Воно дозволяє опе-
ративно збільшувати обсяги продажів у періоди низь-
кого попиту, залучати нових клієнтів і підтримувати 
лояльність існуючих. Водночас надмірне використання 
фінансових заохочень може знизити маржу та знеці-
нити бренд, тому важливо знайти баланс між стимулю-
ванням і прибутковістю.

Нефінансове стимулювання включає заходи, що 
не пов’язані з прямими матеріальними вигодами, але 
підвищують цінність послуг і формують позитивний 
імідж компанії: підвищення якості обслуговування, 
персоналізований підхід до клієнтів, додаткові сервіси, 
безкоштовні екскурсії, тематичні або культурні про-
грами, навчання персоналу. Воно сприяє підвищенню 
задоволеності клієнтів, формує довгострокові відно-
сини та стимулює повторні покупки, що особливо важ-
ливо у туристичній сфері.

Ефективне підвищення доходів досягається через 
інтегроване використання фінансового та нефінансо-
вого стимулювання. Наприклад, комбінація знижок на 
пакети послуг із персоналізованим обслуговуванням 
або бонусами за повторні бронювання залучає клієнтів 
у короткостроковій перспективі та формує їхню лояль-
ність у довгостроковій. Стимулювання співробітників 
компанії через матеріальні та нематеріальні заохочення 
підвищує мотивацію персоналу, що прямо впливає на 
якість обслуговування та рівень продажів.



121№ 1 (19) 2026

Innovations and technologies in the service sphere and food industry

Таким чином, фінансове стимулювання дозволяє 
швидко впливати на попит і доходи, а нефінансове – 
створює цінність послуг і формує лояльну клієнтську 
базу. Комплексне застосування обох підходів забезпе-
чує максимальну ефективність управління доходами 
туристичних фірм, підвищує їхню конкурентоспро-
можність і стабільність на ринку.

Кризові умови функціонування туристичних компа-
ній формуються під впливом взаємопов’язаних еконо-
мічних, політичних, соціальних та екологічних факто-
рів, які суттєво впливають на попит, доходи та стійкість 
бізнесу. Економічна нестабільність, інфляція й зниження 
купівельної спроможності скорочують туристичний 
попит і доходи підприємств. Політична нестабільність, 
воєнні конфлікти та регуляторні обмеження зменшують 
туристичні потоки й підвищують бізнес-ризики. Соці-
альні зміни та кризові явища трансформують споживчу 
поведінку, посилюючи попит на безпечні, персоналізо-
вані й внутрішні подорожі. Екологічні фактори, зокрема 
кліматичні зміни та природні катастрофи, впливають на 
привабливість дестинацій і стимулюють розвиток ста-
лих туристичних продуктів. У сукупності ці чинники 
визначають динаміку попиту на туристичні послуги.

Економічна криза також впливає на структуру 
витрат компаній: зниження доходів і попиту зму-
шує переглядати фінансові пріоритети, оптимізувати 
витрати і шукати баланс між мінімізацією витрат та 
збереженням конкурентоспроможності. 

У кризових умовах туристичні компанії зазнають 
змін у структурі витрат, що зумовлено необхідністю 
збереження фінансової стійкості. Операційні витрати 
оптимізуються через скорочення персоналу, запрова-
дження гнучких форм зайнятості та зменшення витрат 
на утримання й логістику. Маркетингові витрати пере-
орієнтовуються на найбільш ефективні цифрові канали 
та програми лояльності. Інвестиційні витрати скоро-
чуються або відкладаються, за винятком проєктів із 
швидким економічним ефектом. Фінансові витрати 
оптимізуються шляхом реструктуризації зобов’язань, 
тоді як управління ризиками посилюється через фор-
мування резервів і застосування страхових механізмів.

У кризових умовах структура витрат стає більш 
гнучкою та адаптивною. Головна мета – скорочення фік-
сованих витрат, концентрація на пріоритетних напрям-
ках діяльності та оптимізація ресурсів без шкоди для 
якості обслуговування. Такий підхід допомагає забез-
печити фінансову стійкість і підготувати компанію до 
відновлення попиту після завершення кризи.

Криза має прямий і відчутний вплив на прибуток 
туристичних компаній, оскільки зниження доходів у 
таких умовах часто відбувається швидше, ніж можли-
вість скорочувати витрати. Основні механізми цього 
впливу можна виділити так: зменшення обсягу про-
дажів і бронювань; зростання собівартості послуг; 
підвищення ризиків неплатежів та скасувань; валютні 
коливання та інфляція; необхідність інвестицій у адап-
тацію та антикризові заходи; диверсифікація доходів та 
гнучкі моделі ціноутворення. 

Щоб мінімізувати втрати, туристичні фірми застосо-
вують фінансові та нефінансові стимули, диверсифіка-
цію послуг, гнучкі ціни та цифрові інструменти управ-
ління доходами. Це дозволяє підтримувати фінансову 
стійкість і зберігати конкурентні позиції на ринку.

Поведінка споживачів туристичних послуг у кри-
зові періоди визначається економічною та соціаль-
ною невизначеністю, що зумовлює зниження попиту 
на дорогі й тривалі подорожі та зростання інтересу 
до бюджетних, короткострокових і внутрішніх турис-
тичних продуктів. Водночас посилюється потреба у 
гнучких умовах бронювання, гарантіях безпеки та 
страхових механізмах, а цифрові платформи стають 
ключовим каналом прийняття рішень.

Кризові чинники підвищують увагу туристів до 
безпеки, комфорту й персоналізації сервісів та поси-
люють їхню цінову чутливість і реакцію на знижки й 
програми лояльності. За таких умов туристичні компа-
нії мають адаптувати продуктові й цінові стратегії, роз-
вивати цифрові канали та використовувати комплексні 
інструменти стимулювання попиту для збереження 
доходів і лояльності клієнтів.

На фінансову стабільність туристичних підпри-
ємств істотно впливають ризики, пов’язані з некорек-
тним прогнозуванням доходів, недооцінкою сезонності 
попиту, неефективним використанням ресурсів та 
зниженням конкурентоспроможності. Помилки про-
гнозування призводять до фінансових втрат, нераціо-
нального ціноутворення, ускладнення управління пер-
соналом і матеріальними ресурсами, а також до втрати 
ринкових позицій, особливо в умовах кризової неста-
більності. Недостатнє врахування сезонних трендів і 
поведінкових особливостей споживачів знижує ефек-
тивність сучасних систем revenue management та поси-
лює фінансову нестійкість підприємств. Мінімізація 
зазначених ризиків можлива за рахунок використання 
аналітичних інструментів, історичних даних, інтегро-
ваних систем управління доходами та комплексного 
планування продажів і маркетингової діяльності.

Висновки. Проведене дослідження дозволяє зро-
бити наступні висновки. Туристичним підприємствам 
доцільно впроваджувати систему revenue management 
як комплексний інструмент підвищення фінансової 
ефективності, що ґрунтується на раціональному вико-
ристанні ресурсів і гнучкому ціноутворенні з урахуван-
ням попиту, сезонності, часу бронювання та поведінки 
споживачів. Рекомендується орієнтуватися на принцип 
продажу відповідного туристичного продукту конкрет-
ному клієнту за оптимальною ціною у найбільш спри-
ятливий момент часу.

У стабільних ринкових умовах або за обмежених 
ресурсів доцільним є застосування класичних моде-
лей управління доходами, зокрема фіксованих цін, 
динамічного ціноутворення, сегментації ринку, yield 
management та прогнозування попиту. Водночас у пері-
оди сезонних коливань і криз рекомендується допо-
внювати ці підходи більш гнучкими інструментами, 
здатними швидко реагувати на зміни попиту.



Інновації та технології в сфері послуг і харчування

ISSN 2708-4949 (print), ISSN 2709-9776 (online)  122

З метою підвищення адаптивності бізнесу в умо-
вах нестабільного ринку доцільно впроваджувати 
сучасні підходи до revenue management, що передба-
чають використання аналітичних даних, алгоритмів 
штучного інтелекту, інтегрованих платформ, гнучкого 
формування пакетів послуг та управління каналами 
продажів. При цьому необхідно враховувати потребу у 
відповідних фінансових інвестиціях і підготовці квалі-
фікованого персоналу.

Рекомендується активно застосовувати фінансові 
та нефінансові методи стимулювання попиту, зокрема 
знижки, бонуси, програми лояльності, персоналізоване 
обслуговування та додаткові сервіси, що сприятиме не 
лише зростанню продажів, а й формуванню довгостро-
кових конкурентних переваг.

В умовах економічної, політичної, соціальної та 
екологічної нестабільності туристичним компаніям 

доцільно оптимізувати структуру операційних, марке-
тингових, інвестиційних і фінансових витрат, форму-
вати резервні фонди для покриття непередбачуваних 
ризиків, а також впроваджувати диверсифікацію про-
дуктів і гнучкі моделі ціноутворення.

Для мінімізації ризиків, пов’язаних із неточним 
прогнозуванням попиту, недооцінкою сезонності та 
неефективним використанням ресурсів, рекоменду-
ється використовувати сучасні аналітичні інструменти, 
інтегровані системи revenue management та комплексне 
планування продажів і маркетингової діяльності.

Загалом, поєднання класичних і сучасних моделей 
revenue management разом із фінансовим та нефінан-
совим стимулюванням дозволяє оптимізувати доходи, 
підвищити лояльність клієнтів і забезпечити стійкий 
розвиток туристичних підприємств у кризових та 
нестабільних ринкових умовах.
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REVENUE MANAGEMENT MODELS OF TOURIST COMPANIES IN CRISIS CONDITIONS

Introduction. The management of revenues in tourism companies has become increasingly relevant under crisis conditions due 
to economic, political, and social instability, pandemics, armed conflicts, and seasonal demand fluctuations. These factors reduce 
consumer purchasing power, limit tourist flows, and increase financial risks. Purpose.The purpose of this study is to analyze classical 
and modern revenue management models in tourism companies under crisis conditions, assess the impact of economic, political, 
social, and environmental factors on financial performance, and provide recommendations for improving profitability, adaptability, 
and competitiveness. Methods. A comprehensive approach was applied, including the analysis of scientific literature and practical 
implementations of revenue management, systematic and comparative evaluation of revenue management models, expert assessments, 
and the integration of analytical, financial, and organizational aspects to formulate practical recommendations. Results. The 
study found that classical revenue management models (fixed pricing, dynamic pricing, market segmentation, yield management, 
and demand forecasting) are effective in stable markets but lack flexibility in crisis conditions. Modern approaches, including data 
analytics, artificial intelligence, integrated platforms, flexible service bundles, and channel management, enable real-time optimization 
of revenues and increase adaptability. Effective financial and non-financial incentives are essential for maintaining customer loyalty 
and revenue stability during crises. Crisis factors significantly influence demand, cost structures, and consumer behavior. Conclusion. 
To ensure financial stability and competitiveness, tourism companies should combine classical and modern revenue management 
models, actively use data and digital platforms, implement flexible pricing policies, and apply financial and non-financial incentives. 
Diversifying products, optimizing costs, and integrated planning help minimize risks, enhance business adaptability, and maintain 
profitability under unstable and crisis conditions.

Keywords: Revenue management, tourism companies, crisis conditions, financial stability, demand seasonality, digital tools, 
financial and non-financial incentives.
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