Po3nmin 6

OCHOBH
TYPUCTUYHOI AISAJIBHOCTI

6.1. Cy6'exTH TypUCTUYHOI AisAIBHOCTI

TypHCTHYHA AiSABHICTB SK IIOHATTS MOXKE€ TPAKTYBaTHCS 3 Pi3HUX
nos3uiiiti. Illlupoki BepcTBUM Hacea€eHHs Haldacrille po3yMiloThk i1 gk
3aHATTA TYPU3MOM, BIAIIOYHMHKOM, €KCKypcCii, [103Biaad. Y KOHTEKCTI
rOCIIOAAaPCHKHUX B3a€MOBITHOCHH TYPUCTHUYHY MOiFABHICTH BH3HAYAIOTH SIK
eupobHuuo-obcnyzo0eyrouy OisibHicMb 3 HAOAHHSL PIZHOMAHIMHUX
mypucmuuHux nocnyz abo disnvHicme 3 opzaHiszauii nodoporkeii 3
Mmypucmu4yHoro memoro. BiAbIl IIMPOKO TYpPUCTHUYHA MiSIABHICTE MOIKe
BH3HAYATHUCS K IIPOSAB COLIAABHOI IIOAITHKH [Oep3KaBH, IPOQPCITIAOK,
OiAIIPUEMCTB 3 METOIO peaaizamii mpaB rpoMaasgH Ha BiAIIOYWMHOK, CBOOOIY
nepecyBaHHga ToIino. CyTHICTIO TypPHCTHYHOI MOiIABHOCTI € CTBOPEHHS
TYPUCTHUYHOTO ITPOAYKTY Ta HaJaHHS TYPUCTHUYHHUX ITOCAYT.

TypOopomyKT €K TOBap BH3HAYAETBHCS CIIOKHUBYOIO BapTicTIO, TOOTO
KOPHCHICTIO ab0 S3[aTHICTIO 33J0BOABHATH IIE€BHI peKpeallifiHi noTpebu
Arorieti. KopHuCHICTh TYpHUCTHYHOIO IIPOAYKTY BU3HAYAETHCS HOro ILiHHICTIO
aas  cyO'ekra. Tomy migmpuemcTBa, $Ki  3afiMaloThCs  OpraHisalliero
TYPUCTHUYHUX IIONOPOXKEH, MAIOTh CTBOPIOBATH TaKWUM TYPIPOAYKT, SKHUH
OyB OM IIIHHUM [AS MaKCHMAABHO OiABIIOI KIiABKOCTI Arome#, TOOTO Hpu
MOZKAMBOCTI MaTW MAacOBOIO CIIOXKHMBada. Toxi MoKHa pPo3paxoByBaTH Ha
MacoBe CIOXKWBaHHY, BHKOPHCTOBYBATHU IHAYCTPiaAbHI TEXHOAOTIl [As
BUPOOHUIITBA TYPITPOAYKTY.
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MacoBe CIIOKMBaHHSI TOBapy BHU3HA4YA€THbCAd MIHOBOIO BapTiCTIO —
KIABKICHUM BiOHOIIIEHHSM, [€ CIIOXKHBYI BapTOCTi TYPHUCTUYIHOIO
IPOAYKTY OOMIHIOIOTHCH Ha CIIOKUBYI BAPTOCTi iHIIIMX TOBAaPIiB.

[HOmi TypHCTHYHUN IIPOAYKT ACOILIOIOTHL 3 IIOHATTAM 'TYpPHUCTHYHHH
naket' (package tour — nexioxx myp). OgHaK cAifl pO3pi3HATH 11i IIOHATTH.

TypHCTHYHHH IIaKeT - II€ OCHOBHHUI (0OOB'SI3KOBHM) KOMIIAEKC
IIOCAYT, IO HAJAIOTBCS i dYac [OHOPOXKi 3a iHauBigyasabHUM abo
TPYIIOBUM IIAQHOM, 9KHUH Ma€e cepiiHUM XapakTep, HIPOIIOHYETBCH B
IIUPOKUY mponak. TypHUCTHYHHM IakKeT BKAIOYAE YOTHUPU O0OB'S3KOBUX
€AeMEHTH: MYPUCMUUHUIL UYeHmp, mMpPaHCNopm, nNOCaYyau pPO3IMIULEHHS,
mpaHcgep.

TypHCTHYHHH LEeHTpP - paiioH aokaaizamii Typrocayr. Ile wicie
BIAIIOYMHKY TYPHCTa, IKE€ MICTHTh y cobi BCi pekpearllifiHi MOZKAMBOCTI:
OPUPOAHiI, KYABTYPHO-ICTOPHUYHI, €KOAOTi4YHi, eTHiYHi, COLiaAbHO-
nemorpadiyuHi, iHdppacTpyKTypHi. Llelt eAeMeHT HaAeXKUTh 10 000B'I3KOBUX,
OCKiABKHY 0€e3 00'eKTy iHTepecy HEMOKANBO OpraHi3yBaTH II0J0POXK.

TypuCTHYHHIT  LEeHTP  IBAF€E€  CO0OI0  IHTErpaAbHUE  CHMBOA
3aIliKaBA€HOCTi, SKWH II0OEAHYE B cobi MOTHBHU iHAMBiOZyymMa III0I0
PEKpealiiHO-TYPUCTUYHHUX pecypciB. KoXeH KAI€HT, 3BepTa4duCh 10
TypdipmMu, obupae cBiii 00'ekT. [asg ogHOTO — L€ KpaiHa, OAS iHIIIOTO —
perioH, a [OAd TpPeThoro — KOHKpeTHe Micie. HezaaexxHo Bifg
iHOUBiAyaAbHHUX TIOTPeOd cHooxkuBada BUPOOHHK TYPHPOAYKTY Ta
opraHizaTop TypoOCAYyroByBaHHS Ma€ 3BECTH MacHITab TAKOro o0'€KTy m0
OAVHUYHOTO BapiaHTy — TYpPHCTHUYHOro IeHTpy. Lle moB'a3aHo 3 TUM, III0
TypHCTa IIOTPiOHO MOCTAaBUTH B KOHKpPETHE MicCIle Bi[IIOYUHKY, OCKIABKH
Tyqu Oyne 3aMOBAEHO TPAHCIIOPT i came TaM Oyae 3aMOBAEHO TOTEAb.
OTxke, HEOOXimHO 3'siICyBaTH TOYHHUN HAIPSIMOK (0eCmMuHAWiro), sSiKUii €
LIABOBHUM JIAd KaieHTa. [Ipu 11bOMy caif mmaMm'dTaTH, 110 HaBIiTH B OJHOMY
MiCTi € [OeKiAbKa TyPUCTUYHHUX IIEHTPIB, KOXKEH i3 fdKHUX Mae pPi3Huh
KOMIIAEKC PeKpealifHUX MOXKAWBOCTEH, sIKi He MOXKHA I[I€PEHECTH B Oyab-
dKe iHIIe Miclie.

TpaHcmopT - 3acid mnepecyBaHHs, 3a [JOIIOMOTOIO SIKOTO MOXKHAa
JicTaTUCd [0 TYPUCTUYHOro HEeHTPY. Be3 CcymHiBy, HaMOiABII IITMPOKO B
AKOCTi 3aco0y mepecyBaHHsS Ha AAA€Ki BiICTaHI BUKOPHUCTOBYETBHCH AiTaK.
JlAsT KOPOTLINX BifcTaHel — Iie IOTST, TYPUCTUYHUI aBTOOyC, aBTOMODIAD.
Biablty yacTuHy BUTpAaT, 110 CTAHOBAITH BAPTICTh TYpPHAKETy, € BUTPATHU
Ha T1iepeBe3eHHd. YuM OiAbII IIBUAKICHHH Ta KoMmcopTrabeabHUH BUI
TPAHCIHOPTy BHUKOPUCTOBYETBCHI, THM BHIIA BapTICTh IOAOPOXKi. Y
BigHOIIEHHI MIBHUAKICHHUX 3acOo0iB TPAHCIOOPTY CAiml 3ayBasKWUTH, III0
He3BaxKalo4yy Ha IX [JOpOXKHedy IIOpPiBHAHO 3 IHIIMMH BHAAMU
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TPaHCHOPTY, BOHHM BHKOPHCTOBYIOTBCS i Ha KOPOTKi BiACTaHi, OCKiABKH
[O3BOAIIOTE EKOHOMUTH Yac TYPHUCTIB JAS peKpealliiHux Iriaei.

IIocAayrn po3mimieHHs — Ile¢ KOHKPETHHH 3aKAajl PO3MIIIEHHS, SIKUH
IIPOIIOHYETHCA TYPHUCTy B TYPHUCTHYHOMY II€HTPI Ha dYac IIOLOPOXKi.
Po3aMminieHHsS po3pi3HAETCS BIiAIIOBiHO [0 THUILy IIOCAYT T'OCTHMHHOCTI, 9Ki
IIPOIIOHYIOTECH TYPUCTY, i BIAIIOBIAHO 10 KATErOpii TaKMX IMOCAYT.

[Tocayrn xapduyBaHHS HE BKAIOYAIOTHECI OKPEMUM EAEMEHTOM Y
TYPUCTUYHUN MaKeT, OCKIABKYU B TYPU3Mi BOHU CTAHOBASITH YACTUHY ITOCAYT
TOCTHHHOCTI:

TpaHcdep — mocTaBKa TYpHUCTA Bin MiCIlg IIPHUOYTTH, PO3TAIIOBAHOIO I103a
MexXaMHu IlepeOyBaHHs (aepoIlopT, TaBaHb, 3aAi3HUYHA CTaHINSA) [0 MIiCIId
po3MiItieHHd, ae BiH Oyae mpoxkuBarH i Hazan. PakTHIHO MOHATTA "TpaHcdep”
BKAIOYA€E OyIb-gIKi IIEPEeBEe3€HHS TYPUCTA B MEKaxX TYPHUCTHIHOro HeHTpy. Tomy
CIOAV BIOHOCHATDH IOI3AKY 3 TOTEAI0 B TeaTp i Hazam, My3eit Toio. OgHak Taki
TpaHCepH 3a3BUYail HE BKAIOYAIOTHCS B TYPHUCTHYHHH IIAKET, OCKIABKH
KAICHTH He 3aBXKIU CIIPUHAMAIOTH IX IK 000B'SI3K0OBY IIOCAYTY .

Takuit Habip 000B'S3KOBUX TYPUCTUIHHX IIOCAYT 1 BiApi3HSE TYPUCTHUHHH
HakeT Bin TypucTHuHOro nponykry. Kyryrodw nakeT, SKHH BKAIOYAE YOTHPH
00OB'A3KOBUX 0A30BHX €AEMEHTH, CIIOXKHBAYi OTPUMYIOTH HE TIABKHM 3HAYHI
3HUXKKHU Big BHUPOOHHUKIB TYPHPOAYKTY, OCKIABKM MOPUADAAN CEPIMHHH
TYPUCTUYHHH MPOAYKT TYPUCTUYHOI KOMIIaHIl, are 3aBXKIMU MOXKYTb IMPOCUTHU
POBIIMPUTH HOro 3a paxyHOK BKAIOYEHHS IHIIIHX IIOCAYT, a00 MOXKYTH 3POOHUTH
I1e CaMOCTilfHO — Oe3IocepeJHHO B TYPUCTHYHOMY I1eHTpPi. TypriakeT — 11e Aurie
00OB'sI3KOBa YacTHUHA TYPY, & 0TXKe, H TypIpOaAyKTY.

TYypPHCTHYHHH IPOAYKT — CYKYIIHICTH PEYOBHUX (IIPEAMETH CIIOKHMBAHHSI),
HEPEe4YOBUX (IIOCAYTH) CHIOXKHBYHX BapTOCTel, HEOOXiMHWX [OAS IIOBHOIO
3a/I0BOAEHHS TTOTPed TYPUCTIB, 110 BUHUKAIOTH ITi/l YaC IXHBOI ITI0/I0POKi.

TypuoponyKT CKAamaeTcs i3 TPBOX €AEMEeHTIB: myp, 0o0amkosi
MypucmebKo-eKCKYpPCiliHi nocayau, mosapu.

Typ - IEepBHHHA OOUHUIE TYPHCTHYHOIO IIPOAYKTY — IIPOLYKT POOOTH
TYPUCTUYHOIO IMIiAIIPHUEMCTBA Ha IIEBHOMY MapUIpyTi B KOHKPETHI TEPMIiHH,
SKHWH peaai3yeThbCcsa KAIEHTY K €QUHE ITiAe.

Typ He MOKpPUBAE BECHh YaC ITOAOPOXKI i 3aAHIIIAE TYPUCTy 6AraTo BiABHOTO
Jacy mad BHOOpYy BaacHOI mporpamu. Taka ocobucra mporpamMa MoxKe OyTH
peaaizoBaHa 3aBOAKHU [OEKIABKOM aAbTEpPHATHBAM: KyABTYpHA IIporpama,
BiABiAyBaHHS [IKa3-KAyOy, CIIOPTHBHOIO ab0 KyABTYPHOIO BHOOBHINA, SIKi
MOZK€e 3aIIpOIIOHYyBaTH OPTraHi3aTop BiAIIOYHHKY.

OO0O0B'A3KOBYy IporpamMy — TYpPIIaKeT i KOMIIAEKC ITIOCAYT Ha MapIIpyTi,
TOOTO Myp, TyporiepaTop 0(POPMAIOE Y BUTASAI TYPUCTCHKOI IIyTiBKU ab0
Baydepy — OOKYMEHTY, o€ TapaHTOBaHi BCi 000B'SI3KOBi mas cipmMu Ta
KAaieHTa mocayru. Ti yMoBH, gKi TyporiepaTop Ma€e o0OB'SI3KOBO BUKOHATH,
BU3HAYAaE [IOHSATTS "KomMmierxc nocayz Ha mapupymi'.
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ToBapu — crenudiyHa MaTepiasbHa YacTUHA TYPUCTUYHOI'O IIPOAYKTY,
dKa BKAIOYAE€ KapTH MICT, AUCTIiBKH, OyKA€TH, CYBEHIipH, TYPUCTCBHKE
CIIOPSI/IPKEHHS TOLIO, i HecrenudiyHa JacTUHA TYPUCTUYHOIO ITPOAYKTY,
sKa BKAIOYAE BEAUKY KiABKICTH TOBapiB, 10 € AeIIUTHUMH abo OGiabII
JOPOTHMHU B MiCIIgX IIOCTiMHOIO IIPOXKHWBaHHSA TYPHUCTIB.

JooaTKOBiI TYpPHCTCHKO-eKCKYpPCiHHI IIOCAYrH — [IOCAYTH, fKi He
nepenbadeHo BaydepoM, abo IIyTiBKOIO, IKi JOBOOATHECA OO CIIOXKHBada B
pexRuMi Horo BiAbHOTO BHOOPY. [J0AaTKOBI IOCAYTH HE BXOASITH B OCHOBHY
BapTicTh OyTiBKH. [l0 HUX HaaeXaThb: IIPoKaT, TeAedOH, MIOOyTOBe
obcAyroByBaHHS, IIOIITa, OOMiIH BaAlOTH, [OOAATKOBE XapdyyBaHHS,
rpOMaCbKUH TpPaHCIOPT, peHT-Kap, 30epiraHHa pedel, po3Baruy,
pe3epByBaHHS MiCIlb, KOMeEpIIifiHEe TeaebadeHHd, Bimeo, NIpuabOaHHA
KBUTKIB, KOPHUCTYBaHHHA MiHi-0apoM Tomio. Taki ITOCAYTH KyHIyIOTBCH
TYPHUCTaMHU 3a JOAATKOBY IIAATY.

TypucmuuHa OisibHicmbs nepedbauae aKkmugizayito /t00cekozo axmopa. Y
Hill bepymb yuacmb HOUBIOYAbHI 0cobu, mpyoosi, CNOPMUBHI KOJNeKmueu,
MypucmuuHi cexkyii ma waybu, npogpcninKoesi, MONOODKHI Ui HepOpPMANbHI
opeaHizauii, 3axnaou, o6'€eOHaHHS ma okpemi nionpuemcmsd. Y CYUACHUX
CYCNIIbHUX YMOBAX 8ANIUBY POJb Y PO3BUMKY MYypusmy ei0izparomb CnitbHA
yuacmb Y 8UpObHUUO-06CY208YtOUIll  OiLIbHOCMI ma  ChigpobimHUYMeo
Op2aHizayill, acouiayiil i cor3i8 MKz2a1Y3e68020 Ul 2a1Y3e8020, COUIANTbHO20 MaA
€KOHOMIUH020, 0epIHABHO020 Ui HEOepIKABHO20 XapaKmepy.

KoHkpeTHUMH popmamu IPOIBY TYPUCTUIHOI MiIABHOCTI BBAXKAIOTh:

CrpaTeriyHy TYPHCTHYHY MOiSABHICTB, sKa II0AdTa€ B IIATOTOBII
IiABOBHUX JOKYMEHTIB; 300pi iHdopmarii; MOHITOPHUHTY ¥ aHaai3l nponecis i
curyauiti; ¢opMmMyBaHHI IIOpPiYHHUX IIAaHIB [Aili; BHUBYEHHI pe3yAbTaTiB
IFIABHOCTI.

TypareHCTCBKY AiSIABHICTB, IKa 3iMCHIOETLCS IOPUOUMIHUMH ocobaMHU Ta
IHOUBiAyaAbPHUMH MTIATIPUEMIIIMH Ha BIiAIIOBiAHUX 3acamax (AilleH3yBaHHS) 9K
JISIABHICTE 13 IIpOCyBaHHs ¥ peaaizallii TYpUCTUYHOTO IIPOAYKTY.

TyponepaTopCchbKy OiABHICTB, SKa Iependadac MiIABHICTL Ha OCHOBI
Alnensii, opuaudHExX abo ¢isugHEX ocib 3 opMyBaHHS, IPOCYBaHHS Ta
peaaizariii TypHCTHYHOIO IPOAYKTY.

ErcrieauuiiHy MmiIABHICTB, $Ka OXOIAIOE OyOb-IKi eKCIIeIUITiHHI
OOCAII>KEHHSI, II0 3OiHACHIOIOTBCS (CaMOCTiMHO abo IapaseAbHO 3 iHIIIOIO
OISIABHICTIO, Y T. 4. 3 TYPHU3MOM) 3 METOIO0 BUpilleHHsS PyHIAMEHTAABHUX ab0
IIPUKAQOHUX 3aBAAHbD.

YcecBiTHS TypHUCTHYHA OpTraHizallis BH3HAYa€e TaKUuX CyO'€eKTiB
TYPHCTHYHOIL AiTIABHOCTI:

v TypareHTy;
v\ TypoIepaTopy;
v/ eKCKypPCOBOH Ta 3aKAaH €KCKYPCIHHOT0 06CAYTOBYBaHHS.
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3rigHo i3 3akoHoM Ykpainu "IIpo TypusMm', cy0'€eKTaMH TYpPHCTHYIHOIL
AIAABHOCTI € IiIIPUEMCTBA, YCTAHOBH, OpraHi3allii, He3aAeKHO Bi popMm
BAacHOCTi, pi3uyHi 0coOM, III0 3apeecTPoBaHi y BCTAHOBAEHOMY YHHHHM
3aKOHOIABCTBOM YKpaiHM IIOpsSiAKY 1 MalTh AilleH3il0 Ha 3[0iHCHEHHd]
[IFABHOCTi, IIOB'I3aHOi 3 HaJaHHAM TYPHUCTHYHUX IIOCAYT. Y TaKoOMy
KOHTEKCTI TYPUCTHU4YHi IIOCAYTM BH3HAYAIOTHbCH $K KIiHIEBHUH ITPOAYKT
[IFIABHOCTI TYPHCTHYHOIO MiAIIPUEMCTBA i3 330BOAEHHS BiAIIOBiIHUX
noTped Ta peaaizaiil OiIABHOCTI ArOme# y BiABHUE dYac: BiOIIOYHHOK,

€KCKYPCii, TTomqopoxKi.
3amoBoAeHHS HOTpebd i HmOMUTYy Ha TypuU3M Iependadae HeoOXimgHICTh
3abe3rieyeHHsI BEAUKOI KiABKOCTI TyYPHUCTHYHHX ITocAyT. OTKe, peaaisallito

TYPUCTHUYHOL

OIIABHOCTI

B IIIMPOKOMY KOHTEKCTi

3MiMCHIOIOTH Pi3HI mianmpuemcTna (Tada. 6.1).

rocriogaproBaHHA

Tabnuys 6.1. OCHOBHi €EKOHOMIYHi ar€eHTH TYPHCTHYHOIL
rocnoAapchKoi AiIABHOCTI

Koopaunaisa
TpaHCIIOPTHe PosmimlenHs Opranizamisa H KOMIIA€KCHE
oGcayropyBaHHS H XapuyyBaHHS Zo3Biaaa TYypoOCAyTOBYE
aHHA

1. TpaucnopTHi 1. ToreabHI KOMIIaHii: 1. 1. OpranizaTopu
KOMIIaHil - 00'emHani "AaHiroru'; [TignpueMcTBa 3| IHKAIO3UB-TYPIB,
(peryagpui Ta - He3aAeXKHi "AaHItoru"; | oprasizartii: TypareHTCTBa.
JapTepHi): - He3aAeXKHi KOMIIaHii. - CIIOPTHUBHOI 2. TyponepatopH.
- aBialridiui, 2. Koremxi Ta JTIIABHOCTI; 3. ductpub'toTopu.
- BOMHI; arapTaMeHTH: - EKCKYPCiH; 4. dipmu-
- 3aAi3HUYHI; - areHTCTBAa i3 IPOoAaXy |- BUIOBHIILL KOHCYABTQHTH 3
- aBTOOYCHI; HEePYyXOMOCTi; - areHTCcTBa i3 | AU3alHy
- aBTOMODIABHI. - OPE€H/Hi areHTCTBAa,; npuiiomy.
2. IlinmpuemcTBa: |- OymiBeabHi TOBapucTBa. | 2.
- 3 BUPOOHHUIITBA 3. IlinmpuemcTBa [TignpuemcTBa:
IaABHOTO; Xap4yyBaHH4: - BUPOOHUKH
- TPaHCIOPTHOI - pecTopaHy; CIIOpPTiHBeHTapPH
iHQPaCTPYKTYPH. |- IPOLOBOABYI Maras3uHY; | ;
3. Bupobuuku - IUCTPUO't0TOPH; - BUPOOHUKH
TPaAHCIIOPTHUX - BUPOOHUKH IPOAYKTIB |aymio- Ta Bimeo
3aco0iB, crIopyn Xap4yyBaHHM. TEeXHIKU;

4. Bupo6HUKU - BUAAHHL

obAamHAHHS AT TOTEAIB i | IyTiBHUKIB;

pecropaHisB. - IepiogmyHAa

5. ByniBearHi komnasii. |mpeca

6. 3eMeAbHI BAQCHUKH
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Cy0'ekTaM1 PHHKOBHUX BiTHOCHH y KOHTEKCTI TYPUCTHYHOI MiSIABHOCTI €
opzaHizamopu ma npooaeui (TyporiepaTopyu ¥ TypareHTH) TYPUCTUIHOIO
OPOOYKTY, IX KOHMpazeHmMu — BUKOHABII IIOCAYT (TOTeAi, pecTopaHw,
KOMITaHii-IepeBi3HUKN, EKCKypCiifiHi 0loopo) i norxynui (crioxkuBadi) sK
KOMITA€KCHOTO TYPIIPOAYKTY, TaK i OKPEMUX TYPUCTUYHUX ITOCAYT (pUC. 6.1).

| JHoroBip KyniBai-npoaaxy, nyTiBka, Bayqep|

; L

KoHTpareHTH TO TA Typuct
BukoHaBmi |PAaTeXi| BupoGHHK AnAa'rex{i Po3ApiOHHE | gaarexi CnoxuBay4
TypHCTHYHOI — TYpY, < npoaaBeus (€| TypHCTHYHOIL
nocAyru rypTOBHH TyPy, areHT 3 IIOCAYTH
npoaaeeub BiaAnpaBKH

T'oTeAbHHH INocepeaHHIbKi HoroBip KymiBai-
KOHTPAaKT, ZOTOBip yroaH (XOpy4eHHs, npozaxy, myTiBKa,
(MixHapooHHH KoMicii, areHTCBhKa Baydep, MAATiKHHH
KOHTPAKT, yroza), nyTiBKH, OOKYyMEHT
reHyrona), Bay4epu BaydepH (rypTOBHH (po3api6HHuH nmpoaak)
npoaaK)

Puc. 6.1. Cxema B3aeMoAii Cy6'€KTiB TYPpHCTHYHOrO PHHKY

BakAWBO BUPI3HSTH I'yPTOBY Ta PO3APiOHY peaasizalliro TypIpoayKTY.

I'ypmoea peaniszauis - 1e OiIABHICTH i3 HPOAAsKy TYPHIOCAYT THM,
XTO KYIIy€ iX 3 METOIO II0aABIIOTO IepeIrpoaaky. Bona 3ailicHIoeThCa 3a
IIOCEPENHUIILKUM JIOTOBOPOM, SIKUU Mae (popMy MDOTOBOPY-AOPYUEHHS,
aoroBopy Kowmicii abo areHTchbKoi yromum. ['ypTOBOIO TOpTiBA€IO TypaMmu
3afiMaloThCd BEAWKI TypoIepaTopH, dKi IIPOBOAATH BEAMKOMACHITAOHI
onepamii 3 npogaxy TypiB.

Po30pibHuii.  npodaxc  TYPIPOAYKTY  KIHIIEBOMY  CIIOXXKHMBa4eBi
BU3HA4A€EThCS 9K AIFIABHICTD i3 IIPOAAXKY IIMX IIOCAYT KiHIIEBHM CIIOKHBadaM
(rypucram), TOOTO He AT KOMEPLIHHONO BHKOPUCTAHHS, a A OCOOHCTOrO
crioKuBaHHsI. Po3npiOHiI pipMu IIparforoTh Ha OCHOBI HPSMHX KOHTAaKTiB i3
KAIEHTaMH.

Y MixHapoOHIM IMpaKTUIl BiOMIi 1 IIMPOKO BHKOPHCTOBYIOTHECH yroau M
KOHTPaKTH, SKi PpPEeryAlOIOTH B3a€EMOBIOHOIIEHHSI  KOHTpPareHTIB 3
TypareHTaMHu Ta TypoleparopaMu. Hampukaazn, B3a€EMOBIOHOCHHH 3
KOHTpareHTaMH — TPAHCIOPTHUMH IIAIIPHEMCTBAMH, 30KpeMa 3
aBiariepeBi3HUKaMH, MOXKYTb OyTH odopMaeHi moroBopamMu (ppaxTyBaHHI
(uapTep, cybuaprep), sIKi BU3HAYAIOTH OPEHHI 3000B'93aHHS 1010 IE€BHOL
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YaCTUHU MICTKOCTI abo Bci€l MICTKOCTI TpPaHCHIOPTHOTO 3acoly, KU

3MIHCHIOE YapTepHUi peiic, abo JoToBOpaMu Ha NMPHUAOAaHHHA OAOKY MICIlb y

TPaHCIOPTHOMY 3ac00i (0AOK-dapTep), sIKi BU3HAYAIOTH BiHOIIIEHHS KyIIiBAi-

IpofasKy IIpaB Ha IIOCAYTHM 3 IIepeBe3eHHsI IIacaKHupiB, ixX Oaraxky

JyapTepHUM ab0 PeryASpHUM percoM.

TakuM YHHOM, KAIOYOBUMH Cy0'€KTaMU TYPUCTHYHOI MiSABHOCTI, HKi
B3a€EMOIIOTH y IIPOIECi po3pobKU ¥ peaaizawii TypIpoayKTy, HAZaHHL Ta
CIIO2KHMBAHHSI TYPUCTUYHUX IIOCAYT, €:

v/ BUpPOOHUK (OpraHizaTop) i rypToBUil IIpoAaBellb TYPy — TYPOIEPATOD;

v/ BUKOHAaBLi TYPUCTUYHUX IIOCAYT (KOHTPATeHTH) — IMIiANPHUEMCTBA i
KOMIIaHii, sIKi HaJaloTh OKPEMi IIOCAYTH 3 PO3MIIIEHHH, Xap4dyBaHH4,
TPAHCIIOPTHI, €KCKypCifiHi, CTpaxoBi, IIOCAyTH, 4Ki TIIOB'd3aHi 3
0POPMAEHHSAM 3aKOPAOHHUX MACIOPTiB i Bi3, OpoOHIOBaAaHHAM i
KYIIiBA€I0O KBUTKIB, 110 BXOAATH N0 CKAQLY TYPIIaKeTy; BUKOHABII Typy
— 1le TroTeAi, pecTopaHH, TpPaAHCIIOPTHI KoOMMNaHii (KOMIIaHii-
MIEePEBI3HUKH), MiAIPUEMCTBA KyABTYPHU (My3el, TeaTpH), CIIOPTY (KAyOH,
CTaiOHH), AIKyBaAbHO-030POBYi 3aKAaI1, €KCKYPCifHI HiaIrpreMcTBa
TOIIO. BOHH BHCTyHnaroTh B SKOCTI HAaIllOHAABHUX a00 iHO3eMHHX
KOHTPAareHTiB, dKi IIOCTa4YaloTh TypollepaTopaM IIOCAYTH, IO BXOIAATH

A0 TYDPY;
v po3apibHU npoaaBelnb — TYPAreHT;
v’ TypucT (cmoxkuBad) — Oyab-sgka ¢isuyHa ocoba, sSKa BUKOPHUCTOBYE,

Kymnye abo Mae HaMip IpuadaTH TYPUCTUYHI IIOCAYTH (TYPHPOAYKT) OAS

ocobucTHx noTpeod.

JlorycKaeTbCcsl MOEMHAHHS MEeIKHUX 13 IIepepaxoBaHUX (PYHKILN
OKpPEMUMHU CyD'€KTaMHU.

TyponepaTopu i TypareHTH. Opranizailis, abo mianmpHueMelsb, IKi Ha
3acami AineHsil 3aiHCHIOIOTH OiIABHICTE 3 (POPMYBaHHS, ITPOCYBaHHS Ta
peaaizaiii TypnpoaykTy, HasekaThb 10 myponepamopie.

Opranizariro abo MmiampueMIlsa, SKi Ha 3acamax AilleH3ii 3aifCHIOI0TH
OIGABHICTD i3 IIPOCYBaHHS Ta peaasizallii TYpHCTHYHOIO IIPOAYKTY,
Ha3uBalOTh MYpPA2EeHMOM.

Taki BHU3HA4YE€HHdA [03BOALIOTH YITKO BCTAHOBUTHU CIIABHICTB i
BiAMIHHICTE  (PYHKIIIOHAABHOI  CYTHOCTI  BHUPOOHHYO-00CAYTOBYIOYOL
MISIABHOCTI [IBOX KAIOYOBHX Cy0'€KTIiB TYPHUCTUYHOI misgabHOcTi. Hi
TypoIlepaToOpH, Hi TypareHTH He HaJaloTb BAaCHE TYpPIOCAyT, a
3MiHCHIOIOTh AHIIe (PYHKINI [OCEpPEeIHUKIB MiXK  Oe3rmocepeaHiMu
BHUPOOHUKAMH TYPIIOCAYT i CIIOXKHMBa4YaMH. Y CBOIO 4Yepry, ixX OiFABHICTH
TaKOX € TYPIIOCAYroo. BiAMiHHICTE IloAsrae B TOMy, L0 TYpOIIEpaTOpH,
KpiM OiIABHOCTI i3 IIpocyBaHHS H peaaisallii TypHUCTUYHOTO IIPOAYKTY, IIIE
¥ bopMyIOTh TAKHH IIPOAYKT.
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dopMyBaHHS TYPHPOAYKTY BKAIOYA€E KPOIITKY POOOTY 3 MIOLIYKY
3aKOPAOHHUX IIAPTHEPIiB, BHOOPY TOTeAiB, MiAOOPY eKCKYpPCii,
IIePEroBopiB 3 aBiakKOMIIaHisIMH, ydacThb y BHCTaBKax Ta sdpMapKax,
TOYHUM PO3pPaxyHOK KIABKOCTI MiCIb y roTeai Ta Ha aBiapelcax, IO
OPOHIOIOTBECSI, BHUIIyCK KaTaAOTiB, poOOTy 3 MOIIYKy Ta BimOOpy areHTCTB
TOLLIO.

TypareHTCcTBO - II¢ (QipMa-IoCepeqHUK MiX TyporepaTopoMm i
KaieHTOM. OHAK, OCTAHHIM 4acoM KpiM HocepemHUIBKHX (PYHKILH BOHU
4acTo BUPOOAGIOTH BAACHI IIOCAYTH, AOMAIOYM IX A0 OCHOBHOI IIporpaMu
Typoneparopa. Pekomennariii €C "[lorokeHHs 00 3aKOHY, IO PETYAIOE
KOHTpPaKTHI opradisailii momopoxked Ta IIOCEPENHUIIBKHUN KOHTPAaKT
OMOPOKi" KOHKPETU3YIOTH, III0 TYPareHT — 1Ie POo3aApiOHe miAIIpueMCTBO, a
TypoliepaTop — TypToBe. THUM He MEHI, CAil ypaxoByBaTu, LI0 Ha
IIPaKTHUL JOCUTH BaXKKO YiTKO PO3MEKyBaTH CyTO PO3ApiOHiI Ta I'ypTOBi
dipmu. I'yproBi dipMu dYacTo MawTh BigmiaeHHa abo disiaan gasa
po3apibHUX omepamiii, a po3apiobHi dipmu 3a Oyab-sgKoi 3py4HOI HAroau
TOTOBIi B3SITUCH 32 HEBEAUKI I'yPTOBi omepartii.

DYHKITIOHAABHO 8UPOOHUUO-06CY208Y0UA Ol/ILHICMbG MYyponepamopis
nepeodbauae:
dopMyBaHHSA (KOMIIAEKTALLil0) TYyPiB;

IIPOCyBaHHS TYPiB;

TYPTOBY peaasizallilo TypiB;

3a0e3reueHHsI 0OCAYTOBYBaHHS TYPHUCTIB y MeKaxX IIPOrpamMu TypYy;
KOHTPOAB 1 OIlepaTUBHUH CYIIPOBiZ TYPiB;

BiAIIOBiJaABHICTE 32 BUKOHAHHS POOIT.

J10 ocHo8HUX PYHKUIL TYypOIlepaTOPiB BiTHOCATE:

BUBYEHHS IIOTPe0 IIOTEHIIHHUX TYPHUCTIB HaA TypH H TYPUCTUYHI
IIporpaMuy;

CKAQIaHHS MAapLIPYTIB 1 MEePCHEeKTHUBHUX IIporpaM oOCAYTrOBYBaHHS
TYPHUCTIB;

B3a€EMO/Iif 3 ITIOCTaYaAbHUKAMU IIOCAYT;

PO3paxyHOK BapTOCTi Typy Ta BU3HAUEHHS IiHH,;

peaasizaniga Typis;

MeToAUYHe 3a0e3IedeHHs TyPiB;

3a0e3rieyeHHs TYPUCTIB HEOOXiTHUM Ta CIIELiaAbHHUM CIIOPSIXKEHHSM,
CYBEHIpHOIO Ta peKAaMHO-iH(OpMalliiiHOIO0 IPOAYKIII€IO;

OiATOTOBKA, INalip 1 IIpHU3HA4YEHHS CIEIiaAiCcTiB Ha MapUIpyTH
Iooposkel (EKCKypcoOBOOAH, IHCTPYKTOPH, TiAU-IIepeKaaadi TOIIO);

v’ pekaamMHoO-iHQoOpMallifiHa poboTa i3 M[POCYyBaHHS TYPUCTUIHOTO

IIPOAYKTY IO CIIOKUBAaYiB;
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v\ KOHTPOABb 3a $KIiCTIO, HamifHICTI0O Ta O0Ee3EKO0I0 TYPUCTUYHOTO
00CAYyTOBYBaHHS.

Y mpakTUmi TYPUCTHUYHOI MiSIABHOCTI PO3PI3HAIOTH TypOIIEepaTopiB i
TypareHTiB, SKi IIpallloloTh Ha IIPUHOM TypPHUCTIB — peuenmueHi (inbound)
abo ix BimmpaBKy - iHilliaTuBHI eeHepyroui (outbound). Ilpuitiom i
BiAnpaBKa MOXKYTbh 3[iHCHIOBATHUCH SK 11040 BHYTPINIHIX, TaK i BiITHOCHO
MiXKHapPOAHUX TYPUCTIB.

3a crnenudikoo QYHKIIOHYBaHHA Ha PHHKY TYPUCTHUYHHX IIOCAYT
BUPI3HSIOTH YOTHPU OCHOBHI THUIIN TypoIlepaTopiB:

1.OmnepaTop MacoBoro pHHKY — HaWBIAOMIINIMH THII OIlepaTOpiB.
CyTHICTh OiSIABHOCTI [ASl JAHOTO THUILY IToAdrae y popMyBaHHi, KyIIiBAi Ta
OpoAaKy TypIIaKeTiB y moOpe BimoMi TYpHUCTHYHI LEHTPU H KypOpTH,
IIepeBe3eHHsT  KAIEHTIB 710  SIKHX  3OiHCHIOETbCS ~ HPUBATHUMU
aBiakoMmaHigMU abo YapTEePHUMH pefcamm.

2.TyporiepaTopH, SKi CII€IiaAi3yIOTbCS Ha II€BHOMY CETMEHTI (Hanpsami)
TYPUCTHUYHOT'O PUHKY, — HAUIIOIINPEHININH THUII TYPOIlEpaToOpiB, III0 MOXKE
OyTH TIoAiAeHUH Ha AeKiAbKa KaTeTropi:

v/ TypoIlepaTopu, ¢Ki IIPOIOHYIOTH IIAKETH MOAS IIEBHOI Kareropii
CIIOKUBAYiB (HaAmp., OAS MOAOi, BYEHUX, Oi3HECMEHiB, CiMeHHHX mHap
TOIIIO);

v/ TypoIlepaTopH, III0 IIPOIIOHYIOTh IIAKETH Ha [E€BHI HaIpPSIMKH-
AgectuHalli (Hamp., y Beamkobpuranito, ®PpaHmio, YropimHy,
[Isetiriapiro, ABCTpiro);

v\ TypollepaTopH, sKi IIPOIOHYIOTH HaKeT TYPHOCAYT y II€BHHUX
TYPUCTHUYHUX LIEHTpax (Hamp., Maiiopka, AHTaAbs TOLIO);

v\ TypoIlepaTopH, III0 IIPOIOHYIOTH TYPIIPOAYKT, IIOB'SI3aHUM 3
IIepeBe3eHHSIMH KAIEHTYpH Ha II€eBHOMY BHAI TPaHCIOPTYy (HAID.,
IapoIlAaBH, IIOTSTH, AITAKH);

v’ TyporiepaTopH, fKi IIPOIIOHYIOTH CIleludiuHi Typu (cadpapi, padriur,
OadBiHT TOIIO).
3.TyponepaTopu BHYTPIIIHBOTO PHHKY (domectic), €Ki IIpoaaroTh

TypIlakeTH B MeXaxX KpaiHH [POXKHUBAHHSA, TOOTO TYPIIPOLYKT

peaai3yeThbcsl Ha HAIliOHAABHOMY PiBHi.

4.TyponepaTopu 30BHIIIIHBOTO PHHKY (international) CTBOPIOIOTH
IakKeTH 1 IIpodaroTh ixX y pi3HI Kpainu. Hatiyacrime ix OigApHICTH
IIOB'A3y€TbCSI 3 TUMH KpaiHaMH, i3 SKHUX NpUI3AUTH Oiabllla KiABKICTb
TYPHUCTIB. JK 1 3 mIoniepenHIM TUIIOM, TyT BHUPI3HAIOTH AEKiAbKa KaTEropii.
[esaki opraHi3oBYyIOTh [AS 3apyOisKHUX TYPHUCTIB Pi3HOMAHITHI ITOCAYTH i
BHCTYHIAIOTh V POAi MEHEIKepPiB CEepBICHOTO 3a0e3IeueHHS TYPIIPOAYKTY.
[Hmmi - croeniaai3yroTbCsi BHKAIOYHO Ha 3yCTpidi Ta II€epeBE3€HHI
(TpaHcdepi) TYpUCTIB y TOTeAi, a TaKO¥XK IIPONOHYIOTH IIOCAYTH €CKOPTY.
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OkpeMi TyporiepaTopy IMPOIIOHYIOTh Pi3HOMAaHITHUN Habip Iocayr, SKUH
BKAIOYA€ IIEPETOBOPH 3 IIapTHepaMH, $Ki MarioTb aBTOOyCH Ta TOTeAi,
opraHi3allifo OCBiTHiX TypiB, OpraHi3allifo XapiyBaHHd Ta Po3Bar 3 MeTOIO
MiHiMi3alii I1iH, II0 3aKpillaA€Hi B KOHTpakTax. Pam Typomepartopis
crentianidyeTbcsa Ha 06CAYrOBYBaHHI OKPEMHX €THIYHUX I'PYII TOIIO.

[linmpueMcTBa-TypoIIEpaTOpPH HaM4acTillle OpPraHi3oByIOTH 3B'S30K 3i
CriokuBadaMu depe3 TypareHTiB. OcraHHI Ha [OOrOBipHiE OCHOBI
OTPUMYIOTH BiZl TypoIlepaTopiB IIpaBa Ha peaaizamiro copMOBaHOTO
Typuponyktry. Habip ¢yHKLOiE TypareHTa 3aA€XUTb Big yroau 3
TyporepaTopoM. Y [OedKHX BHIQAKaX areHTCbKe IIiAIIPUEMCTBO MOXKe
BUKOHYBaTH OiABIIICTE (PYHKIIIH TypoIliepaTopa.

3a gpopmamu opeaHizayii TypareHTCTBa MOXKYTh OyTH:

v/ caMOCTiMHUMH MiAIIPUEMCTBAMH, $Ki CIIBIPAIOIOTE 3 OAHiI€EI0 abo
[eKiAbKoMa (pipMaMHU-TypoIlepaTopaMy Ha OCHOBI B3a€EMHUX yTO[;
YaCTHHOIO 30yTOBOI CiTKM BeAHKOi hipMH TypoIriepaTopa;

TypOIOPO — TypareHTCTBa, AKi 3a0e3IedyloTh IIepeBaykKHO eKCKypCiiiHe
obcAyroByBaHHA 1 3a momepegHiMu QopMaMH B3aEMOMIIOTH 3
TypoIlepaTopaMu ¥ TypareHTCTBaMU iHIITNX BHUIIiB.

[Ipouiec B3aeMomii MiXK TypoIIEPATOPOM i TypareHTOM Mae€ BUTALM!
ny0aigHOI odhepTH TyporepaTopa;

YKAQaHHS JOTOBOPY MiXK TypOIepaTopoM i TypareHToM;

PO3CHAKU TYpPOIIEPATOPOM IIPOIIO3ULl Yy BHUTAdAAl IIpalfic-AHCTIB Ta
pPeKAAMHUX MaTepiaais;

3aMOBAEHHS TypareHTCTBa Ha OPOHIOBAHHS TYPUCTUYHOIO IIPOAYKTY;
HiATBEPIKEHHS 3aMOBAEHHS TYPOIIEPATOPOM i BUCTABAEHHS PaXyHKY;
OoIAaTH paxyHKy TypareHToOM i mepenadi TypoIlepaTopy IOKYMEHTIB
TypucTa (y pasi opopMaeHHS B'I3HUX Bi3 0 KpaiHU IOOPOKi).

Y mporieci ¢opMyBaHHS Ta peaasizailii TypHpoayKTy, KOAU 33aIisTHO
baraTo cy0'e€KTiB IiAIpPHUEMHUIILKOI AiIABHOCTiI, BUKOPHUCTOBYIOTECS Pi3Hi
CXEeMHU opraHizarlii JiSABHOCTI TYpUCTUYHOI pipMHu:

BupobHuua - T1OAITAE B TOMYy, LIO TypdipMa Kymoye B pPi3HUX
opraHizalliii npaBa (rapasTii) Ha OTPHUMAaHHS PI3HUX IIOCAYT (IIOCAYTH B
MiclLgx nepeOyBaHHS, TPAHCIIOPTHI ITOCAYTH TOILO) i, BUXOASIYH 3 BAPTOCTi
OpuaAdaHUX TapaHTid, (popMye BapTiCTh BAACHOTO MPOAYKTY (Typy) Ta
npomae iMoro abo Oe3rocepemHBO TYypHUCTaM, abo yKAamae MOOTOBOPU-
KOMicii Ta areHTCBKi yroau Ha peaaisalliio TypiB.

TopeoeenvHa - BU3HAYAETBCSI THUM, LI0 TypdipmMa KyIye TOTOBHH
TYpOpPOOYyKT (TYyp, IyTiBKy) y iHIIOI Typdipmu i mepenpogae ii. ¥ Takomy
BUIIAZIKY YKAQAETHCS JOTOBIp KyHiBAI-IIPOJAXKY.

ITocepedHuybra — naHuii BapiaHT BiApi3HAETHCS Bif ABOX MOIIEPEIHIX
THUM, III0 He Nependadae npuadaHHsa TypdipMOI y BAACHICTb aHi IpaB Ha

v
v
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OTPHUMAaHHS IIOCAYT, aHi IIyTiBOK 4U TypiB. lIpenmeToM Takoi AisIABHOCTI €
HamaHHg iHIIiH TypdipMi mocAyT 3 peaaisarti ii myTiBok (TypiB) Typuctam
3a IIeBHy BHWHAropony BIiAIIOBIAHO [0 [oroBopy. Taka MiIABHICTB
0POPMAIOETHCS ar€eHTCHKUMHU YyroZlaMH Ta JOTrOBOpaMHU-KOMICii.

Cxema iH(phopMauiliHuUX NOCnY2 peanisyeThcss 0e3 YKAQDaHHS I0TOBOPY
kowMicii. Typdipma Moxke HazmaBaTH TypUCTaM iH(OpPMALIilo IIPO IIiHH, SKICTb
0OCAyTOBYBaHHS, €KCKYpPCIHHYy Ta pO3BasKaAbHY MIPOrpaMy TOTO YH iHITIOTO
Typomeparopa 0e3 (aKTUYHOIO IlepepaxXyBaHHsS TPOIIEH  TypucTa
Typoneparopy. Typucr craadye TypdipMi BapTicTh iH(OpMAaIifHUX IIOCAYT i
II0/IOPOKYE 3a OOpaHMM MapIIpyTOM, a IIOCAYTH TypoIlepaTopa oIaadye Ha
MICITi.

Koncanmunz y cgepi immizpauii. 1la gigsbHICTE moadrae B HaJdaHHI
IIOCAYT 3 o(pOpMAEHHSI MOKYMEHTIB Ha BHWI3I 3a KOPAOH Ha IMOCTifiHe Miciie
IIPOXXKUBAHHS, a TaKOX IIpe[CTaBA€HHS iHTepeciB KAi€eHTa B IIOCOABCTBI
iHO3eMHOI AeprkaBH, MOHITOPHHT HOro CHpaBH i Tak 3BaHUH aganTalliiHui
cepBic. BigHocuHM yKpaiHCBKOI Ta IiHO3eMHOI CTOPOHH MOXKYTh OyTH
odopMAEHI B TAaKHX BapiaHTax: yKpaiHChKa CTOpPOHA IIpaloe gK odiliiine
IpeACTaBHULITBO iHO3eMHOI (ipMH; CITiAbHE MHiAIIPHEMCTBO yKpaiHCBKOi Ta
iHo3eMHOI (QipMH; YKAQIAETBCS MOOTOBIp MiK YKPAiHCBKOIO Ta iHO3EMHOIO
dipmoro abo NpuBaTHUM aABOKAaTOM Ha IIPEACTABACHHS IHTEPECiB OCTaHHIX
Ha TepuTopii YKpainu; y KpalHbOMYy BHIIQAKy MOXKe OyTH MOBIpEHICTH Bif
inozemHuoi gipmMu abo amBoKaTa Ha MPEACTABAEHHS IXHIX iHTepeciB Ha
TepuTopii YKpainu micreBoro ¢ipmoro abo izuuHoI0 0c06010.

6.2. Bupo6H140-06C/IyroByIoya AifiIbHICTh
TYPUCTUYIHOTO IIiAIIPIEMCTBA

PesyapTaToM = AiIABHOCTI  TypPHCTHUYHOIO  MiAIIPUEMCTBA OO0
3a/I0BOA€HHS BiAIIOBiAHUX ITOTPed TYPHUCTIB € TypUCTUYHUI nponykrt. Ha
OPaKTHUL Il TypPIPOAYKTOM PO3yMIIOTH TPU OCHOBHUX BHAU MOZKAHUBOI
IIPOIO3UIlil Ha PUHKY.

[Tlepminii BUA — KOMIIAEKCHA TYPHCTHYHa mocayra, Typ. Typ, aKui
IIPOIIOHYEThCA pipMaMH, TypollepaTopaMiu (opraHizaropamy), Moxe OyTHu
MIPOMAHUY CIIOKMBAYEBl [AS OCOOHCTOrO KOPHUCTYBaHHSA (po3apib), a
TaAKOZK OITOBUM IOKYIIAM (pipMam-miocepegHUKaM, TYpPareHTCTBaM) OAS
OTPUMaHHSI €KOHOMIYHOI BUTOZH.

dpyruti BUIL — OKpeMi TYPHCTHYHiI IIOCAYrH, [0 SKUX MOJKHAa
BilHECTHM TPAHCIOPTHI TIIOCAYTH, IIOCAYTH PO3MIIIIEHHsI, IIOCAYTH 3
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opOopMAEHHSI 3aKOPAOHHHUX IAcHopTiB 1 Bi3 KpaiHu mnepebyBaHHS,
CTPaxOBKy, €KCKYpPCifiHy, aHiMalliiiHy IIporpaMy, OPOKaT aBTOMODiAsd Ta
GaraTo iHIIOrO.

Tperii Bua — TOBapH TYPHCTCBKOI'O IPH3HA4YE€HHSI, BKAIOYAIOYMU
pisHOMaHiITHI MaTepiaan (KaTasorw, [OOBiIHUKH, KapTU, CAOBHHKU,
IyTiBHUKH, CyBEHipHa IIPOAYKIlid i T.II.), 9Ki HeoOXimgHi TypHCTy Ta
IIOIOPOKYIOYOMY B KpaiHi IiepebyBaHHS.

HaiickaamHimoroo 3 1mo3uilili opranizaiii cepBicHoro, iH¢opMallifiHoTO,
HOPMATHBHO-IIPABOBOTO M MAapKEeTHHIOBOI'O 3a0e3ledYeHHS BBaXKa€ThCS
BHPOOHUYO0-00CAYTOByIO4Ya MIIABHICTH TYPUCTHYHUX MiAIIPUEMCTB 3
PO3pPOOKH, IIPOCYBaHHA Ta MIPOAAKy KOMIIAEKCHOI TYPHUCTHYHOI ITOCAYTHU
(Typy) cdopMOBaHOIO KOMIIAEKCY OCHOBHHX Ta I0JATKOBHX IIOCAYT, IIIO
HaJaoThCHd TYPUCTY 3aA€KHO BiJ IliAeH ITOJ0POKi.

[IpakThkKa TYpUCTHUYHOI [OiSIABHOCTI CBLOYHUTH, III0 Hal4dacTiille [0
OCHOBHHUX IIOCAYT, €Ki HaAIOTBECSI TYPUCTUYHUMH IIiAIIPHEMCTBaMHU,
HaAexXaThb:

v Bi30Ba MiATPUMKA;

v/ oprasizallis IlepeBe3€eHb;

v/ TlepeBe3eHHs TypHUCTA Big Micig #ioro mpubyTTs B KpaiHy [0 Miclsd
poO3MillleHHd (MicIig THM4YacoBoro nepebyBaHHS I/l Yac BiAIIOYHUHKY) i
Ha3ag — mpaHcgep, a TaKOXK IHIII ITepeBe3eHHs B MeXKax KpaiHu
nepebyBaHH4, dKi IlepeadadyeHO YMOBaMHU IIOAOPOKi;

PO3MillleHHS;

Xap4iyBaHHS;

CTpaxyBaHHS TYPUCTIB;

opraHizallisl eKCKypCili Ta J03BiAAd.

Y po3psai 1oaaTKOBUX IIOCAYT, 3a3BU4ai, (pirypyroTs:

TIOCAYTH TiZliB, TifiB-IepeKkAagaviB;

IIOCAYTH PEMOHTY TEXHIKU;

IIOCAYTH 3 IIPOKATY;

0OMIH BaArOTH;

TeaedOH, MOIIITAa, iHIII BUAN KOMYHIKaIlil;

no6yToBe 00CAYrOByBaHHS;

IIpaBO KOPHUCTYBAHHS IIASXKEM TOILIO.

F'HYyYKIiCTE TYPUCTHYHOTO IIONHUTY, dKa BHUMAarae aaeKBaTHOI peakilii
IIPOIIO3MUILii, IIIe Ha Iepeapeanis3alliiitifi cranii, BU3Ha4ae, 10 IIOCAYTH, SKi
BKAIOYEHO B OCHOBHY IIporpamMy Ta OQOPMAEHO IIyTiBKOIO (Baydepowm),
BimHOCATH [0 OCHOBHHX. [Ipm opranizamii nozmopoxked 3 Mi3HABAABHOIO,
podpeciiiHO-aiA0BOIO, CIIOPTHBHOIO, peAirifiHolI0  MeTolo, [IeBHi
TPAOUILIAHO MOOAATKOBI IIOCAYTH BKAIOYAIOTHCHA 0 Typy SK OCHOBHi. B
IHIIUX BUNAAKaxX AOAATKOBI IIOCAYTH TYPHCT KYIIy€ CaMOCTiMHO B MiCIIi
nepebyBaHHSA, BOHU HE BXOOATH [0 BAPTOCTI ITyTiBKH, aA€ ITiABUIIIEHHS
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e(peKTUBHOCTL TypoIiepeHATHHTa BUMAarae IITUPOKOACIIEKTHOI
iHOPMOBAHOCTI OpraHi3aToOpiB TYpPHOAOPOKi IIIOI0 MOKAHUBOCTEM
3a/I0BOACHHS PI3HOMAaHITHHX IIOTPeO0 KAIEHTIB 3a PaxXyHOK OOOATKOBUX
IIOCAYT.

Y wMixkHapoaHIM NpPaKTHIL CTAaHZAPTHUH KOMIIAEKC IIOCAYT, IIIO
HaIa€TbCS TYPUCTY 3aA€KHO BiZl METH IIOOPOKi, HA3UBAIOTh IHK1I03U6
abo nekxioxk-myp — KOMIIAEKCHA TYPUCTHUYHA IIOCAYTa, sIKA BKAIOYAE
OTPUMAaHHS Bi3H, po3MillleHHS, XapyyBaHHS, eKCKypcCiliHe
00CAyTOBYBaHHS, TPaHCIOPTHI, 10Oy TOBI, CIIOPTHUBHO-03I0POBYi,
i3KyABTYpPHi, MEeQUYHI Ta iHNII ITOCAYTH, YKOMIIAEKTOBaHI 3aA€KHO Bif
METH TIONOPOXKi 1 BIANOBIAHO [0 BUSIBACHUX, 3aBASIKH MapKETHHTY,
epeBaykaroyux yrnogobaHb MOTEHIIMHUX KAIEHTIB. BapTicTk Takoro Typy
3a3Ha4YalTh y KaTaaorax Ta mparc-aucrax. [lekimk-typu (package tour,
inclusive tour — nekioxk-myp, iHkmo3us-myp (CIIA), Paushalreise -
naywanepatize (PPH), voyage aforfait — eosik a'cpopgpe (Pparuis)
PO3POOAIIOTECH SIK OAd IHAWBIAYaABPHUX, TaK i IPYHOBHUX IIOAOPOKEH i
BiApi3HAIOTHCS MiXK COO0I0 CKAQIOBUMHU €A€MEHTaMH ([IOCAYTaMH).

Caim 3a3HayuTH, 10 PiBEHb MONUTY Ha TaKi TypH CYTTEBO
BiApi3HAETHCI 10 KpaiHax. HalnonmyAapHIMIUME € HeKiIK-TypU B Beasrii,
ArokceMmOyp3i, Himewuwnni, BeamkoOpuranii Ta [Hanii, me ix yacTka
cTaHOBUTH 25-38 % BiA 3araabHOi KiabBKOCTI mogopoxkeH. Y I'pemwii, Icnnanii
Ta ITaaii piBeHb mOIUTy Ha HUX HUXKYeE i He nepeBuIlye 30 %.

HdupektnBa €Bponelicekoro Coro3y mIIOA0 MNEKIIXK-TYypiB, IpHHHATA
Panoro €Bponu B 1990 p. i BBegeHa B Aito B 1993 p., BU3Ha4ae NEKIIK-TYP
dK 'IakeT IIOCAYT, III0 BKAIOYAEe He MEHIle [JBOX KOMIIOHEHTIB —
IIepeBe3eHHsT ¥ PO3MIIIIEHHS, a TaKOXK IHII I[IOCAYTH, 9Ki He IIOB'SI3aHi 3
nepmuMu asoMa'. 3 MeToio 3abe3rnedeHHd IIpaB CIIoXKHBada B [IUPEKTHBIL
BKa3yeTbCd Ha BiAIOBINAABHICTH OpraHizaTopa Typy 3a HaJaHHS BCIX
rependbadeHUX JOTOBOPOM ITOCAYT HE3aA€3KHO BiJ TOTO, Y HAIAIOTHCS BOHU
caMUM TypoIeparopoM (opraHizaTopoM) dYH TpPeTHOI  CTOPOHOIO.
Indopmartia mpo Typ Mae OyTH OOBeleHa OO0 BioMa TypHCTa B IIOBHOMY
o0cs3i 10 yKAamaHHS [JOTOBOPY 1 BimloBigaTH piBHIO OOCAyrOBYBaHHS,
3a3Ha4Ye€HOMY B JIOTOBODI.

3aoxoyyBaAbHy IIOOPOXK 3a pPaxyHOK QipMH, SKa OpPraHi3yeThCd
HiATIPUEMCTBOM [ASI CBOIX IPAIiBHHUKIB 3a HOCATHEHHS B POoOOTI (HaIp., 3a
[iABUINEHHS 3araAbHOIO 00CATY IIPoAaKy, e(peKTHUBHY peKAaMy, JOIIOMOIY B
HaBYaHHI lIepCOHAaAY), HA3UBAIOTH iHMeHcue-myp.

TypuctmuHi opragizamii 3a 0OazKaHHAM KAi€HTA MOXKYTh PO3POOHTH Ta
cchopMyBaTH CHELiaABHUNE Typ 3a IHAWBIAyasbHUM 3aMOBACHHSM. Tarwif
KOMIIAEKC IIOCAYT OTpHMaB Ha3By exclusive tour (excrxnro3ue-myp), ToOTO
OKpeMi TYPHUCTHYHI IIOCAYTH 3a BubOopom. lle mocuthb mopore 3aI0BOAEHHS Ta
eAaiTHi mocayru. OcobAMBO B KpaiHax i3 Tak 3BaHOI0 MNEPEeXiflHOI €KOHOMIKOIO
CIIOCTEPIraeThbCS HAAMIPHUH IIOIIUT HA IIOCAYTH TaKOIO POLY, SKHH YacTKOBO

249



MOZKHA IIOSICHUTH "eghermom cHobizmy" abo "egpekmom BebneHa" — BUCOKI IiHU €
CTUMYAOM TIOITUTY, AEMOHCTPAIIIEIO IPECTUKY Ta J0OPOOyTY.

Ot1xe, BUPOOHUIO-00CAYTOBYIOUA MiSIABHICTE TYPUCTHUYHUX MiAIIPUEMCTB €
CKAQTHOIO CHCTEMOIO.

TyponepaTopy BHUKOHYIOTH IIPOBIIHY POAb Yy TYPHU3Mi, OCKIABKM BOHH
dOpPMYIOTE IAKETH TYPUCTHYHHX IIOCAYT, TYPH, TYPIPOAYKT i IpomaroTh IX
pi3HMM KOpHCTyBadaM (areHTaM) Iad peaaizariii TypuctaMm (puc. 6.2). Koamu
TYpOIIEpaTop IIPOLAE IIOCAYTH KOXKHOMY 3 OIIepaTopiB OKpeMo, gKi (pOpMyIOTH
CBOI IHAUBIyaAbHI ITaKETH, BiH CTA€ OIITOBUM JIA€POM TYPUCTUIHHUX IIOCAVT.

JocAiAzKEHHST IOMUTY

!

IlepcnekTHBHE NAAHYBaHHA,

v

TypoInepeHTHHT
l v l
YrAaZaHHS yroa MeToau4yHe doxymeHTaAbHE
IIIOZO CEPBiCHOTO |¢ » 3a0e3medyeHHs ¢ > 3abeanmeuyeHHT
3abe3neueHHs MapuIpyTiB TYPY
TYPHIPOAYKTY

$ !

Po3paxyHOK BapToOCTi nmyTiBKH IianroroBka
- .
l Kazpis

Peraama Ta indopmaniiine

3abe3Nne4YeHHsI MPOCYBaHHSA 1
A 4

Peaaizamist IIpu3HaYeHHA KaApiB
(mpomak) Ha MapmpyT

v 1 I

BHpOoGHHY0-06cAyroByiode 3abe3nedeHHs (MPOBEeAEHHsI) Typa

\4 \4

Anaais Biarykis IlepeBipka Ta Haraaz 3a III
KAieHTIB < fAKicTIO cepBicHOrO
3a6e3ned4eHHsa TYpy

IIpouecu: I - nepeapeaaizauiiini; II — peaaizauiiini; III - micaspeaaizaniiini

Puc. 6.2. CxeMa BHPOGHH4Y0-06CAyroBYI040i AiIABHOCTI TypHiANpHEMCTEB
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Typonepamopu 3'8UNUCb HA PUHKY MYPUCMUUHUX NOCNY2 Y cepeluHi
XIX em. Bypxnusuili pozsumok ix oisieHocmi nouascs Yy 60-x pp. XX cm.,
KOJIU 3p0C/Ia AKMUBHICMb ABIAKOMNAHIN 1 MICMKICMb JIMAKI8, 3HU3ULACL
sapmicmo asianepege3eHs. Ilponosuyiss ~ Hedopozux  nodopoixkell
cmumysuoeania nonum, a myponepamopu Cmaau mum enemeHmom
MYyPUCMUUHO20 PUHKY, SIKULL CNpusi8 3a0080/I€HHI0 3pOCmaru020 nonumy,
CMeOoPUU KOMNIEKCHUL MYypnpooyKm Maco8020 CNOIKUBAHHSL.

TypomepaTopyu  KOMIAEKTYIOTH  HaKeTH  TYPHUCTHYHHUX  IIOCAYT,
JOMOBASIIOUUCH IIPO CIIElliaabHi Tapudgu B aBiaKOMIIaHigIX, OpPOHIOIOYU
OAOKH HOMEPIB y TOTeAdX, YKAQOAIOYH YroAW 3 HA3EMHHMH CAyKOamu i
[Ipalloloyy 3 IHINMMH MICIIEBUMH IIOCTAQYaAbHUKAMH TYPHCTHYHUX
IIOCAYT. 3aBOSKH TakKill MiIABHOCTI CTBOPIOETHCS MIPOAYKT, SKHUH €
IIpeagMeToM PHHKOBHUX BIJHOCHH Typolleparopa 3 IHIIUMH Cy0'€eKTaMHu
TYPUCTHUYHOI AiIABHOCTI: TYpTOBOIO Ta pPO3ApPiOHOTO IpoaaxKy (puc. 6.3).

3akaaaH po3MillleHHS

3akaanHu xapyyBaHHA

T'YPTOBMH IpoAak, po3ApiOHuIH mpoaaxk

TpaHCHOpPTHi KoMmIaHii-
nepeBi3HHKH T l l l

—» TypomepaTopu Typarentn |» Typucrn
A

HinnpuemcTBa
€KCKYPpCiliHi, KyABTYpHIi,
CIIOPTHBHO- 03Z0POBYi
AiKyBaAbHi, TOILIO

OKpeMi TYPHCTHYHi MOCAYTH
(aabTEepHaTHBHHH TYpPH3M)

Imwi nianpuemcTBa Ta
BHKOHAaBIIi IToCAyT )
(arenTH 3 npuiiomy,

CTPaXOBi aTeHTH TOIIIO)

Puc. 6.3. Cxema opmyBaHHA Ta MPOoAAKY
KOMIIA€KCHOI TyPHCTHYHOIL IIOCAYTH — Typy

TyponepaTopu IIpoOai0Th OCHOBHI KOMIIOHEHTH CBOiX TypiB BEAHKIH
KiABKOCTI TypHCTIB 3a (pikCoBaHUMHU IiHaMH HamnpdaMy abo uepes
TypareHTiB. %K ONTOBUKH, BOHH MalOTh MOXKAUBICTH OOYMOBUTH 3
OCTa4YaAbHHUKAMU TYPHUCTHYHHX IIOCAYT 3HHIKEHHS BapTOCTi IE€BHOIO
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Typy OO0 MaKCHUMaAbHO MOIKAMBOIO PiBHH, OCKIABKHM OTPHUMYIOTH 3HA4HI
3HUXKKH. Y TOH Ke Jac, TOTeAl Ta TpaHCIOPTHI KOMIIaHii BUKOPUCTOBYIOTH
TypomepaTopiB, 1100 ITpogaTH CBOI BiAbHI HOMEpPH i MicIig B aAiTakax, i THM
camMuM 37100yTH BHII TOKAa3HUKH €(PpeKTUBHOCTI (DYHKIIIOHYBaHHSI.

Maiicmepricms myponepamopa 8us8aslembest 8 U020 30amHOCMi
cmpaxysamucst 810 3HUIXKEHHSL PO3YIHOK KYNigler mypucmuuHUX nociye y
8eNIUKUX KILbKOCMSIX, SIKL OYyxe HeOoOXIOHI 01t (POPMYBAHHSL MYPUCTMUUHUX
nakemig, €KOHOMIUHO OJocmynHux oOasi mypucma. 3 iHWoz20 60Ky,
myponepamopu 0yrKe pusuKyrome, 3aKYynosyrouu MiCyst 8 a8laKOMNAHISAX 1
HOMepU 8 20mesisix 30 8CMAHOBNEHUMU UITHAMU 8 PIZHUX MICUSX NPUOAUHO
3a 12-18 micauyie 0o moeo, siK ix sukynums mypucm. Pusuku, sx nokazanu
gitiHu Ha Bausbromy Cxo0i, y [lepcokiii 3amoui, ipakceka 8iliHa, mepaxkm
11 sepectsi 2001 p. mowo moxxyms bymu 8enuUUesHUMU.

[licass ToOrO, 4K TypoIlepaTop OpraHidyBaB 3aKylKy Micllb Ha
aBiaTpaHCIIOPTI Ta HOMEPIB y TOTEAIX, KYIIYIOTbCH iHIII KOMIIOHEHTH —
xXapuyBaHHd, My3ei, eKCKypcii, HeoOXilHi OAd OCTaTO4YHOI KOMIIAEKTAIlii
IaKeTy TYPIIOCAYT [OAd BiAIOYMHKY. Ha 11boMy eramni BOHM TOTOBI
BUAABaTU Ta PO3CHAATH y BEAHMKUX KIABKOCTIX [JOPOTi, KOABOPOBI
opomrypu. Taki iHdopMmallitiHo-peKaaMHI Opolrypu MarwTbk (HopMy
KaTaAory 1 MiICcTATh  [OeTaabHYy  XapaKTEpPHCTHUKY  TYpiB, 1110
OPTaHi3oBYyIOTHCH, iH(popMallilo IPO TEPMiHHU IIPOBENEHHI TYpPiB (BHUI3Z Ta
npuizm); Kaac oO0CAYyroByBaHHS, TOTeAl, €KCKypCil, ColliaabHi Ta KyABTYPHi
3axX01, MOAATKOBiI IIOCAYyTH Ta iX BapTiCTh, AOAATKOBI 3HUXKKH 3 OOKY
TypolepaTopa (rpylnoBa, CE30HHa, dYapTepHa ToOLIo). J3MiCTOBHHUMH
CKAQIOBUMM XapaKTEPUCTHUKU TYPHPOAYKTY, SKUU IIPOIIOHYETHCHA i
BKAIOYAETHCS 10 KaTaAOTy Typolieparopa, €:

v’ Miciie nepeGyBaHHsI, THII i KATEropis TPAHCIIOPTHUX 3aC00iB;

v TUO  poO3MillleHHs (roTeAb YM IHINHM  3aKAad  PO3MIIEHHS),
MiClIe3HaXO/3KEHHsI,  KaTeropii Ta  OCHOBHI  XapaKTepPHUCTHUKU
IIPOKVBAaHHS;

TUII XapyyBaHHd, BKAIOUEHUH y TypIIaKeT;

MapUuIpyT IOJA0POXKi;

cymMa ¥ BigNOBiHa dYacTKa y BiICOTKaxX Bifl 3araspHOi BapTOCTi
TypIlakeTa, Ky HeOOXiHO BHECTH K 3a7aTOK, a TaKO¥X TEepPMiHHU
OIIAATH BCHOTO TYPIIAKETA;

v/ MiHIMaABHUE PO3Mip TPyIH, HEOOXiMHUH [As opraHisalii IToZ0pOoKi,

TEePMiHHU IOBiIOMAEHHS CIIOXKUBAYiB IIPO MOXKAUBY aHYASIIIIO;

v iHdopmMallisg 3araabHOr0 XapakTepy IIPO TYPUCTHYUHI (pOpMaabHOCTI, a

TakoxX crienudigHi Tpamullii Ta 3BHU4Yai KpaiHM IOA0POKi, SKi

TypHUCTaM He PEKOMEHYEThCS ITOPYIIyBaTH.

ASENEN
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OTXe, KAIOHOBHM €AEMEHTOM MiIABHOCTI Typolleparopa O0yab-sSKOoro THILY €
IIaKeTyBaHHA  PIi3HOMAaHITHHX IIocAyr. [ligApHiCTH  TypomepaTopa 3
KOMIIAEKTAIll ITOCAYT, IKi HUM CaMWUM HE BHUPOOASIOTBCS (IIOCAYT TOTEAIB,
TPaHCHOPTHUX KOMIIaHiH, JI03BiABHO-PO3BazKaAbHUX 3aKAa/iB) y
TYPUCTUYHUM [TAKET, TP, TYPIPOAYKT, HA3UBAETHCS MyponepeimuHzom.

Y GiABIII HIMPOKOMY PO3yMiHHI BHPOOHHYIO-OOCAYTOBYIOUOI MiSIABHOCTI 3
oprasizaliii Ta IpoaaKy TypHIpPOLYKTY TYPOIEPEeHTHHT Ilependadac:
MapIlIpyTHU3allilo;
cepBiCHO-aHiIMalliliHe;

HOPMAaTHUBHO-IIPABOBE, JOKYMEHTAABHE;

drinaHcoBoO-KOMeEpIIifiHE Ta

iH(pbopMAaIliTHO-MapPKETHHTOBE

3abe3MedyeHHs TyPIPOLYKTY.

TypornepeTHHT HOKAWMKAHWN BHU3HAYWUTH 3MICTOBHE HAIIOBHEHHSI TYp-
IIPOAYKTY BIiAIOBIAHO MO0 CIIelliaai3oBaHUX TI'PYINOBUX / iHAUBIAyaAbHUX
3alUTiB Ta IHTEpeciB TYPUCTIB (CIIOKMBa4iB) 3aBAdKU CcOPMOBaHIM
TypoIlepaTopoM mporpaMi oOOCAyroByBaHHS 3a IIEBHHM MapIIpyTOM
II0I0POKi.

[limx TrpynoBoIO (KOAEKTUBHOIO) IIOLOPOXCKIO PO3YMIIOTH CITIABHY
MaHIPIBKY AEKIABKOX 0Ci0 3a €IMHUM MapUIPyTOM Ha OMHAKOBHUX JIAS BCiX
yMoBax obcayroByBaHHA. OO'emHaHHA MaHAPIBHUKIB B OOHY TPyIy
00yMOBAIOETBCSI CITIABHICTIO iHTepeciB i Iliae#l momopoxKi, a TakoK OiABII
HU3BKUMU I[iHAMH Ha TYpPU MNOPiBHAHO 3 iIHAWUBIAYaABHUMH IIOLOPOKAMU Y
3B'SI3Ky 3 HaAaHHAM TI'PyNOBHUX 3HHUKOK. 3a MIXKHAPOAHHMH HOPMaMH
TPYIIOBOIO ITOJOPOIKIKIO BBaXKAETHCS CIIiAbHA IToi3znka 15 ocib i Oiabmre. Y
THUX BUIIQIKaX, KOAW BapTiCTh TIPyHOBOTO Typy BKAIOYAa€E BHUTpPaTHU
IIOOPOKYIOYUX, IIOB's3aHi i3 IIpoi3noM Bix Miciig dopMyBaHHS TPYIH 10
IepPIIOr0 Ha MapIIpPyTi 3aco0y pO3MillleHHS, a TAKOX Bil OCTAHHBOTO HAa
MapupytTi 3acoby po3MillleHHS Hasazd, Typ I1HOAI HA3UBAaIOTh
mpaHcmypom. IHAUBiAyasbHa TIOMOPOK SBASE CODOOI0 HE3AAEKHY
IOAOPO3K OAHiel abo AeKiABKOX 0ocib i ImoB'si3aHa 3 0OOCAYTOBYBaHHSIM, SIKE
Ma€ IIePCOHaABLHUM XapaKTep, 9K IIPaBHAO, 3a OiABIII BUCOKUMH IliHAMHU. Y
MIiXKHApPOAHIM IIpakTULi IHOAWBIAyaABHUMU IIOOOPOXKAaMU BBaXKalOTbhCS
MaHAPIBKH 3 YUCEABHICTIO TPYITH MeHIe 15 ocib.

Y Oymp-dKOMy BHUIIQAKY IIOJOPOXKi (repebyBaHHS, I0i3oKa, Typ)
OPraHi30BYIOTBCS 1  HPOBOASTHCA  3a  3aBYacHO  PO3POOACHHUMU
MaplUipyTaMu, IIporpaMu OOCAYyroByBaHHSI Ha SKHUX MAalOTh IIEBHY
TPUBAAICTDL i MeTy, 3a0e3[eYyIOThCH TYPOIIEPEUTHHIOBOIO MiIABHICTIO 3
MapIIpPyTHU3allil Ta Po3poOKM aHiMalliffHO-cepBiCHOrO 3abe3redyeHHd
TYPHPOAYKTY.

TypucmuuHuii mapwpym - 1€ 3aBYaCHO CIIAQHOBaHa Tpaca
IIOCAIZIOBHOTO TIE€peCcyBaHHS TYPHCTIB MiXK reorpadidyHUMHU ITyHKTaMH, SKi

AN N NN
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BiIBIAYIOTHCS IIPOTATOM IIE€BHOIO IIEPIiOAy 3 METOI0 OTPHUMAaHHS IIOCAYT, SIK
nependadeHUX  IIPOTPaMoOI0  OOCAYTrOByBaHHS, TaK 1  [J0JATKOBHUX:
PO3MIllIeHHsI, Xap4yyBaHHS, EeKCKypCiiiHe 0OCAyroByBaHHS, CIIOPTHBHI,
BUOOBUIIHI, COIlIaABHI 3axoauy TOMIO. BUXIAHOIO Ta KIiHIEBOI TOYKAMH
MapUIpyTy CAyKaTh IIYHKTH IIOYaTKy H 3aKiHYeHHS ITI00poxKi. [louyaTok
MapuIpyTy — 1€ Miclle HaJlaHHd TYpPHCTY IIEPHIOl TYPUCTHUYHOI IIOCAYTH,
0o0ymMoBAeHOI mgoroBopoM. KiHerp MapiupyTy — Miclle HamaHHS OCTaHHBOI
TypUCTHYHOI T1IocAyru. 3 MeTolo yHidikalli wmeromiB opradizamii Ta
MEHE/KMEHTY TYpPOIIEPERTHHIY TYPHUCTHUYHI MapLIpyTH KAaCUDIKYIOThCI 3a
Pi3HMMU O3HaKaMu (Taba. 6.2).

Tabnuys 6.2. Kaacugirauia TypHCTHYHHX MapIIPyTiB

TemaTuyHHU . . Di3KyABTypPHO- KombinoBa-
I 3a TunamMu: - IMoxiguui o .
%1 03I0POBUH HUMI
II | 3a ce30HHICTIO: Liropiuyanii Ce3oHHUH
3a BHUAOM e . . . . Kom6inoBa-
III HA Ainitinuii | PagiaabHnit KiabnieBuit .
Tpacu: HUH
3a . Bararonennuii
IV . Buxinnoro mua A -
TPUBAAICTIO: (moBroTpHBaAHii)
3a BUOOM BaacHictp | OpengoBan . .,
A\ A . PeHA I'pomancekuit | IlpuBaTHHMI
TPaAHCHOPTY: dipmu Ui
3a criocobom | Teraoxin | ABiarriii .. | Baaizumunu | Kombino-
VI . 9, ABTOOYCHUHI N N
IIepecyBaHHSI: HUH HUH %1 BaHUHN

Mapwpymusauyis — po3pobka Ta BIPOBAIKEHHI HOBOTO TYPUCTHUIHOTO
MapLIPyTy, IO € CKAAOBOIO TYPHUCTHYHOI'O IIPOAYKTY, TypPy Ta OMHI€I0 3
BasKAUBUX (PYHKIIIOHAABHHX CKAQOBHX TYPOIIEPEUTHHIOBOI MiSIABHOCTI.
Kpim ¢opMmyBaHHS Tpacu TYpPUCTHUYHOI IIOJOPOXKiI B IIPOCTOPOBOMY
acrekTi, BU3HAa4YeHHS reorpadiyHuX TOYOK IepebyBaHHS 3 ypaXyBaHHSIM
HagBHUX y II€BHIH MiCIIEBOCTI TyPHUCTUYHHUX PECYPCIB i YMOB TYPHUCTHYIHOI
[iSIABHOCTi, BOHa TIiepenbadae 3BEAEeHHS OKPEMHX PEHCOBUX OIepartii
MIEeBHUX TPAHCIIOPTHHUX 3aCO0iB y MapIIpPyTHi (puc. 6.4).

Peilicom Ha3UBaIOTh I[EPEMIIIEHHS TPAHCIOPTHOIO 3acoby B OMUH
KiHenb. 3AiMiCHEHHS ITaca’kKUPCHKUX IIepeBe3eHb TPAHCIIOPTHUM 3aCO000M
B OAWH KiHEIlb BH3HAYAIOTL SK NACAKUPCbKUill pelic. SIKIIo
TPaHCHOPTHUM 3acib peaasidye mepeBe3eHHS B OOHH KiHellbL 0e3
[IPOMIXKHUX 3YIIHHOK y TPAH3UTHHX IIYHKTaX — Ile npamuil peic. Kpim
TOrO, PO3PI3HSIOTL peYnAPHi pelicu — MaAPIIPYT PyXy TPAHCIOPTHOIO
3aco0y, SKHH BKAIOYEHO [0 PEryAdpHOTO PO3KAANLy, Ta uUapmepHi —
MapIIPyT, IKUH He BKAIOYEHO /10 PETYASIPHOTO PO3KAALY.

[limx wac pyxy Ha MapuipyTi MOXKyTb BHUKOPUCTOBYBaTHCH pPi3Hi
eHyMpiwHbOMAPWPYMHI TPAHCIIOPTHI 3acobu. X BUGip i BKAIOYEHHS y
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TPaHCIIOPTHE 3a0e3medyeHHs MapuIpyTy, KpiM iHIMX QakTopiB, Mae
BpaxoByBaTH Pi3HOMAaHITHI [IEPEIIKOAN — CKAQIHI BiAPi3KU TepuTopii, saKi
BUKAHKAIOTBH ITPHUPOAHI ab0 iHPPpaCTPyKTYpPHI TPYAHOLI IIPU ITPOKAATAHHI
TYPUCTUYHOTO MapIIPyTy: KPYTi CXHAM, 3apocTi, 3aBaau, 3aboaodeHi
MIATHKY, OCHIIH, MOPEHH, CKAQHI CXUAU, ABOJOBUKH.

JliHiitHMA MapmpyT

Im [, o || M2 | I3 o K
Kinbuesuii MapmpyT TII11
IT
I1IT
1112
Paniansauit MmapmipyT 1112
P

. | ——

K= 1ms

Komb6inoBanuii mapmpyt

T2
1 T 1113 K
mm 5

A 4

[1114

Puc. 6.4. Buau mapumpyTiB 3a KoHdirypamiero Tpacu
IT- moyatok mapuipyTy; K — kiHenp mapmpyrty; [1I11, TII12...., TII14 -
IIyHKTHU NIepeOyBaHHs
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B3aemoponoBHIOIOUMM 1 B3a€EMO3aA€XKHHM  Bi  MapLIpyTH3alliil
€AeMEHTOM TYpOHepeHdTHHTY € (OpPMyBaHHA IIPOTPaAMH TYPUCTHIHOL
II0/I0POKi, dKe BU3HAYAaE cepBicHo-aHiMalliliHe (xoMIIAEKC
0o0CAyTOBYBaHHSI, poO3Bar Ta BiAIIOYMHKOBOI MAiSIABHOCTI) 3abe3redeHHd
TYPHPOAYKTY 1 JO3BOASE OCTATOYHO BU3HAYUTH TOYHUN Yyac 3HAXO/KEHHS
TypucTta abo TPyl Ha MaplIpyTi — mpueanicms nooopoixi.

Y MiXHaApPOAHOMY TYPU3Mi TPHBAAICTE IIOAOPOKiI BHMIPIOETHCS
KiABKicTIO yacy (romguH abo HO4YiBeAB), IIPOBEAEHOr0 y KpaiHi mepebyBaHHA
(BuizHME TypHu3M), ab0 KIABKICTIO dYacy, HOPOBEIEHOI0 II03a MiClleM
IIOCTIMHOI0 MiClld IPOKUWBaHHS (BHyTpimHIiM Typusm). BTO pekomeHnnye
Kaacudikallito TpUBaAOCTI BiABiAyBaHHA 3a TaKUMH KpPUTEPiIMU
(raba. 6.3).

Tabnuys 6.3. Kaacudirkauia TpusasocTi nomopoxeii 3a BTO

KaTeropii BiaBinyBauis KiapkicTh HOUiBeAB
po3pan nigpo3pan
OpHoneHHi BigBinyBadi - -
Typuctu 1.1-2 -
2.4-7
3.8-28 3.1. 814
3.2. 15-28
4.29-91 4.1. 29-42
4.2. 43-56
4.3. 37-70
4.4. 71-91
5.92-365 | 5.1. 92-182
183-365

ITpozpama mypucmuuHOi noOOPOXKi — TIAAH 3axXO/iB i3 3a3HAYEHHSIM
OHIB (maTt) i yacy mepeOyBaHHSA B IIyHKTaX 3yIIHHKW Ha MapLIPyTi B TOTEAi,
pexXuMy XapdyBaHHS, [IOPSAKY BiABiAyBaHHS MiCIlb TYPHUCTHUYHOIO iHTEpECY
3 METOI0 iX oragmy (eKCKypcii), ITpoBeIeHHs PO3BazKaAbHUX, CIIOPTUBHUX
3aX0MiB, HAKHUU CYIIPOBO/RKYETHCS XapaKTEPUCTHUKOIO IIepecyBaHHsS Ha
MapIIpyTi 3a AOIOMOIOI BKa3aHUX y HPOoTrpaMi BHYTPIITHHOMAPLIPYTHHUX
TPaHCIOPTHUX 3acobiB. IIporpaMy TYpUCTHYHOI IIOAOPOIKi ITOTPIOHO
Bimpisuaru Big npozpamu nepebyeaHHs — TirnaHy (THIIOBOTO  abo
IHOUBIyaAbHOTO) peaaisallii IpoaaHuX II00POKYIOYOMY (MaHIPiBHUKY)
TYPUCTUYHUX IIOCAYT, OOYMOBAEHUX y AOTOBOPi. [looaTKOBI IIOCAYTH MOXKYTb
OyTu HamaHi TypucTaM Oe3rocepeHBO B MICIEX HepeOyBaHHA 3a OKPEMY
AATY Tifl BiAIOBiOAABHICTE TOAOPOIKYIOYOIO (SIKIIO iHIIle He 00yMOBAEHO B
JIOTOBODI).
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CepeicHe 3abe3neueHHst mypnpodyicmy PopMy€ETELCS 3 YpaxXyBaHHSIM
BHUIIB TYPHUCTHYHOTIO 0OCAYTOBYBaHHS, cepe IKUX BUIIASIIOTE!

v/ po3MillleHHsI (FOTEeAbHE, MOTEAbHE TOIIO0 OOCAYTOBYBaHHS 3a pPi3HOIO

KaTeTopi€ro);

v/ xXap4dyBaHHsS (pecTOopaHHe OOCAyroBYBaHHsSI — IIOBHE OOCAYTOBYBAHHS,
caMO000CAYTOBYBaHHSI, TeMaTH4YHE MEHIO, IIBEACBKUIM CTia (Oyder),
HalliOHaAbHa KyxXHd, OaHKeT 1 OyderHe 3abe3redeHHS KAI€HTIB
HalosIMM MiJ MY3WYHHM CyIIpPOBiJ, IIPUTrOTYBaHHA SKHUX, 3a3BHYaii,
BiOyBa€EeThCsI B IPUCYTHOCTI rocTeii);

E€KCKypCiiiHe 00CAyroByBaHHS;

aHimarliitine 00OCAyroByBaHHSI  (COLIiaABHO-KYABTYpPHA, CHOPTHUBHA,
[inoBa IporpamMu);

IIOCAYTH TiZliB-IIepeKAaiadiB;

TPaHCIOPTHI IIOCAYTH;

3yCTpidi Ta IPOBOAY;

TpaHcdep;

IIOCAYTH HOCid TOLIO.

Kpim TOro, BHUpPI3HSIOTL Yy3b6epeixcHe 06CNYy208Yy6aHHst — CYKYIIHICTb
IIOCAYT (EKCKYpCii, Xap4uyBaHHS{, BiABiAyBaHHS TeaTpiB), SKi HaAAIOTHCS
y4acHUKY Kpyidy, BOAHOI IIOOPOKi B Iepios CTOSHKHU B Ioprax. Okpeme
3HAYEHHS MaE mypucmuuyHe o6cnyz20e6yeaHHst Micuee020 HACENEHHST —
HaJaHHd KOMIIAEKCY TYPHUCTHYHHX IIOCAYT Yy MeXax MiCLEBOCTL
IocTifHOTO IIPOXXHUBAaHHA HACEACHHS. 3azBuyay, TaKUN  BHUL
00CAyTOBYBaHHSI BUKOHYVIOTH MaAi Ta CepeaHi TypHUCTHYHI HiAIIpHUEMCTBA,
CIIElliaABHO OpPi€EHTOBaHI Ha MiCIleBUH PHHOK.

Cain BiA3HA4YWTH, IO OCTAHHIM YacoM 3HaA4YHO 3pocAa aKTHUBHICTH
Pi3HOMAaHITHUX EKOHOMIYHHMX areHTiB TYPUCTHYHOI MJiIABHOCTI IIIOJO
peaaizartii aHiMaIiHHOI [IIABHOCTI. Animauin - KOMIIAGKC
TypomepedTHHra 3 po3pobKM ¥ HagaHHS CIIELiaAbHUX I[Iporpam
IIPOBEAEHHS BIiABHOI'O 4Yacy — JIOCHUTBH HYaCTO IPOSBASETHCS B opraxisartii
po3Bar i CHOPTHUBHOIO IIPOBENEHHS MOO3BiaAd (OOAATKOBUX aHiMallifHO-
CepBICHUX IIporpaMm) roTEeAdIMH, pecTopaHaMM, KOMIIaHiIIMH 3 HaJaHHS
TPAHCIIOPTHHUX IIOCAYT: CIIOPTUBHI irpH, 3MaraHH4d, TAaHIIOBaAbHiI BE4ipKHU,
KapHaBaAH, x00i, 3aHATTS, IKi BXOAATh y chepy AyXOBHUX IHTEPECIB.

[Ipu 3pOificHeHHI TypoIepelTHHra CcAiL 3BaxkaTH 1 Ha Takuh
000OB'SI3KOBUII  €A€MEHT BHUPOOHHYO-O0OCAYrOByIOYOi  MiIABHOCTi, $K
nicnanpooakHe 06cnYy208YyeaHHst — OOCAYTrOBYBaHHSI TYPUCTHYHOTO
IIPOAYKTY IIiCAL TOTO, IK Horo 6yAo IIpoaaHo.

HanmaHHS TYypHUCTHYHHUX IIOCAYT MOXKE€ MaTH KOMIIAEKCHHUH abo
4acTKOBHUH  XapakTep. MiKHapomHOIO IIPaKTUKOIO  HalpalboBaHO
3HAQYHUH IIepeAik CKOPOYEHHX II03HAYEHb OKPEMHX CKAQIOBUX IIOCAYT
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3araAbHOrO ITpU3HA4YEHHS, TOCTUHHOCTiI, TPAaHCIIOPTY, €KCKypcCiH, gKi
BHUKOPHCTOBYIOTBCSI B IPOPeCifiHiF MOBI i MO3BOASIIOTH YiTKO 3adiKCcyBaTu
B Pi3HUX OJOKYMEHTAaX CYTHICTb CEPBIiCHOro 3a0e3redYeHHs TYPIPOAYKTY.
EdexTuBHE 3AiliICHEHHS TypOIIEpEUTHHTa 3YMOBAIETECH
pisHOMaHITHUMU (QaKTopaMH 1 BIAWBaAE€ Ha (QYHKIIOHAABHI gKOCTi
TyponeparopiB. Tak, Hanpukaazn, onutyBaHHd 500 KepiBHUKIB TypdipM B
omHili i3 kpain CxigHoi €BpPoIIM BHUIBHUAO IIOCAIIOBHE 3MEHIIIEHHS
3HAYYIIOCTI (PYHKIIIOHAABHUX SKOCTEH TypOoIepaTopiB TAKUM YUHOM:
v 4iTKIiCTB i OIEPATHUBHICTE ¥ POGOTI 3 TypareHTamu,
v' cTabiABHICTD MiSIABHOCTI IPOTSTOM TPHUBAAOTO Yacy;
v’ mpocpecioHani3M mOepcoHaAy, IHAWUBIAyaABHHM IMAXiA [0 KAIEHTIB i
IapTHEPIB;
v/ OITUMAaAbHE CITiBBiHOIIIEHHS I[iHHU TA SKOCTi TYPUCTUYHUX IIOCAYT, I1I0
IIPOIIOHYIOTHCH;
BUTIIHA IIIHOBA ITOAITHKA (HU3BKI IIiHHU, CHCTEMA 3HUXKOK);
BHCOKA SKIiCTh TYPHUCTUYHUX IIOCAYT, 110 IIPOIIOHYIOTHCS;
indopmarliina BiAKPUTICTb, ITPOAYMAaHICTh PEKAAMH, BHUCOKA SKiCTh
KaTaAOTiB,;
BEAMKHUH CIIEKTP ITPONO3ULi Ta M0AATKOBUX TYPUCTHUYHUX IIOCAYT;
A0OPO3UYAUBICTD HA AIAOBOMY Ta OCOOHCTOMY PiBHi;
IIOCTiliHE B/IOCKOHAA€HHS TYPIIPOAYKTY i poboTa 3 PpO3UIUPEHHI
aCOPTHMEHTY TYPHUCTHUYHHUX IIOCAYT;
v/ 3pydHe MiCliepo3TalllyBaHHs Ta PeCIeKTabeAbHICTb odicy.
BupobHu40-06cAyroByrodya OiSIABHICTBH Typoreparopa — Ile OyKe
ckaaoHUY 6i3Hec i yMOBH HOTO AUHAMIYHO 3MiHIOIOTBHCH. [JeKiAbKa POKiB
TOMY B €BpOIi AyKe IIOIYyASPHUMHU OyAM PEeTEABHO CTPYKTYPOBaHi TYypH,
gKi Malizke He 3aAUIIaAU TyPHUCTY MOXKAUBOCTI BUHTH 32 MeXKi HAaCU4YE€HOTO
Mapupyty. OcTraHHIM YacoM, ofHaK, yce 6iablie i Oiabllle TyporepaTopiB
(ocobamBo y CIIIA) mpomaroThk IporpaMmu, dKi 3abe3nedyoTh aBianepeair i
Ipokat aBToMobias 3 / abo 6e3 po3MillleHHS B TroTeAi Ta / a0 BKAIOUEHUX
y Typ 3aMoBA€HHX eKcKypcifi. Typu 3a cxeMmoro "aBiapeiic i mpokar
aBTOMOOiAg" HAMAIOTHL TYPHUCTY MaKCHMAaAbHI MOXKAWBOCTI cBoOOOM PyXy
Ta IHAWBIAyaABHOTO IMAAHYBaHHS MapuaipyTiB. KpiMm Toro, BapTicTk TaKoOTo
IPOAYKTY MEHIIIA IIOPiBHSHO i3 CAaMOCTIHHO OPraHi30BaHOI0 II0JOPOKKIO.
TuM He MeHII, FKII0 BU3HAYHUTH I[IEPCIEKTUBY Oi3HECY IIPOrpaMHOro
TypHU3My, OpPI€EHTOBAHOIO Ha  KOMIIAEKCHUM  TYpPONEPEUTHUHT,  CAiZL
BpaxoByBaTHU TOH (PakT, 10 HPHUOAM3HO TPETHHA BCiX BT3HHUX TYPHUCTIB 10
CIIIA (a me MIABMOHU AIOAEH IIIOPiYHO) ITpUOyBaloTh y CKAaadi rpymnu. [IBi
TPETUHU BCIX HAIMNOHCBKHUX TYPHUCTIB, gki BiaBiayrors CIIA Ta €spory,
IIPUENHYIOTBCS [0 OPraHi3oBaHUX TYypiB. Y BUIAQAKY 3 SIIOHCBKHUMHU Ta
IHIMUMH TypUCTaMH 3 A3ii, a TakKoxXK TypHUCTaMH i3 KpaiH, O€ TYPHUCTHYHI
PUHKHU TIiABKM ITOYaAU CBiM po3BUTOK (YropiuHa, Yexis, YKpaiHa), TypH Iie
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JOBrUi yac OyayThb PETEABHO CTPYKTYpoBaHi. TpamuilifiHoi opranisartii TypiB
JOTPUMYETBCSI TIEepeBaykKHa OIABIIICTL CY0'€KTiB TYPUCTHYHOI MisIABHOCTI.
Hanpukaazn, ABromobianbHUE KAy0 Himewamnau (Deutsche Automobile Club —
ADAS) nporioHye CBOIM YA€HAM AUIIIE I[IAKOBUTO iHKAIO3UBHI TYPH; TYPUCTU
3i [IBerii, 0COGAMBO MTOOPOKYIOYH 00 AMEPHUKH, 6azKAIOTh, 11100 IITBEACHKHUH
IIPeICTABHUK 3yCTpiuaB i CYIIPOBO/KYBAaB iX B IKOCTI ria mix Jac Typy, o6
3a6e3r1eynTy 4iTKe BUKOHAHHS IporpaMu. [Ipu 11iroMy, Ha OyMKY OiABIIIOCTi
CIIeITiaAiCcTiB, BUPIMIAABHOTO  3HAYEHHS  JIAS  YCIIITHOL  AiSIABHOCTI
mignpueMcTB, (PYHKILIOHYBAHHA  SKHX  3YMOBAIOETBCH  €(PEKTHBHUM
TYpPOIIEPEHTHHIOM, i B IIOJAABIIIOMY MaTHMe SKiCHE CcepBiCHe 3a0e3ledyeHHs

TYPIIPOAYKTY.

6.3. IIpoexTyBaHHA TYypiB

OCHOBOIO [IASI PO3POOKH Typy € MOro Kopomkuili Oonuc, Tak 3BaHa
eepbanvHa modensv mypy. lle Habip BUMOr, BUSBAEHHUX y PE3YABTATI
LOOCAIZKEeHHS PUHKY, Y3TO[KEeHHS i3 3aMOBHHKOM IIOCAYT (KAl€EHTOM) Ta
BpaxyBaHHS MOXAUBOCTeH BUPOOHMKIB ITOCAYT.

KepiBHUIITBO TYypPHUCTHYHOIO IIiATIPUEMCTBA 3aTBEPIKYE IMOPSAOK i
IIpoLEeAypPy PO3POOKH KOHKPETHOIO TYPY, OpraHisallii HagaHHsS IIOCAYT Ta
BU3HAYAE BiAMOBiAHICTH KOXKHOI'O 3 BUKOHABIIB IIPOILIECY ITPOEKTyBaHHS
IIOCAYTH (pHC. 6.5).

IIpoexxmyeaHHst Typy 9K KOMIIAEKCHOI TYPHUCTHYHOI IIOCAYTH
3AiMCHIOETHCS B IIEBHIN ITOCALTOBHOCTI:

BH3HA4YEHHS XapaKTEPHUCTHK ITOCAYTH;

BU3HAYEHHS TEXHOAOTII ITPOIeCy 00CAYTOBYBaHHS TYPHUCTIB;
PO3pobKa TEXHOAOTIYHOI JOKYMEHTAIlIl;

BHU3HA4YEHHS METOiB KOHTPOAIO SIKOCTI;

aHaAi3 IPOEKTY;

IOMaHH4I IPOEKTY Ha 3aTBEPIKEHH.
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MapkeTHHT PHHKY OnHC MOCAYTH, HocaimxeHHs Ty-
TYPHCTHYHHX ”| moGyzmoma momeai »| pPHCTHYHHX pecypciB [—>
IIOCAYT Typy 3a MapuUIpyToOM
_,| MoBynosa Tpacu | | PospobGka cxemu _ |Po3po6ka nacnopry|
MapuIpyTy > DOe3mekH Ha > MapIIpPyTy
MapumpyTi
Y3roaxeHHs
nacnopry is IIpo6ua obkaTka
—» | BiATIOBiZAHHMH > MapmpyTy 6es > AHaAi3 mpoekTy —
iHCcTaHIiaMH KAieHTIB
3aTBepAMeHHs BHeceHHS 3MiH y BusnateHHs
- TEXHOAOTiuHOI1 CXeMy MapuIpyTy METO1B KOHTPOAIO
AOKyMeHTawii > micas obkaTkm [ > AKOCT1

Puc. 6.5. ETanu po3po6KH Ta 3aTBEPAKEHHS TYPHCTHIHOTO MapUIPYTy

Jaa KOXKHOI XapaKTEepPUCTHKH IIOCAYTHM IIOBHHHiI BKa3yBaTHUCHd
OOIIyCTUMi [Ad CIIOXKMBada W BHUPOOHMKA 3HadeHHs. KoHKpeTHi
XapaKTEePUCTHKH IIOCAYTH MalOThb OyTH He HHUXKXYUMH 33 BHMOTH
[epP3KaBHOTO CTAHAAPTY Ha BiANOBIAHUN BU/ IIOCAYTH.

[IpoekT TypHpOOYyKTy Ma€ BKAIOYATH KOHKPETHI BHMOTH 3 IHUTaHb
rapaHTyBaHHs 0€3IIeKH II0CAYT, MiHiMi3amii pU3UKIiB oA CIIOKHUBAaYiB Ta iX
MaiiHa, 06CAYTOBYIOUOTO IIEPCOHAAY i HABKOAUIITHBOTO CEPELOBHUIIIA TOIIIO.

IlpoekmyeaHHst eumo2 00 npouecy o00OCNY208Y8AHHS MYPUCMIS.
[okyMeHTallis, sSKa [OeTaAidye BHUMOTH MO0 IIPOIECYy OOCAYTrOBYBAaHHS
TYPHUCTIB, IIOBUHHA BKAIOYATH:

v’ omuc nporieciB, GopM i MeTOZMIB 06CAYTOBYBAHHS TyPHUCTIB;

v/ XapaKTEePUCTHUKH MIPOLIECY OOCAYTOBYBaHHSI TYPUCTIB,;

v BUMOTH [0 THILy, KIABKOCTi Ta IIPOMIYCKHOI 34aTHOCTI MaTepiaAbHOI
6a3u, sIKy IIAaHY€E€ThCSI BUKOPUCTOBYBATH;

v/ KIABKICTb HEOOXiZHOrO TIepCoHaAy Ta piBeHb #Horo mnpodecifinoi

IIiATOTOBKH;

[oToBipHe 3abe3IeyeHHsI IOCTaBOK BUPODIB i ITOCAyT;

rapasTii;

HeoOXimHi y3romzKeHHd (i3 BAaCHHUKaMH peKpeallitHUX pecypciB,

opraHaMH CaHITapHO-€iIeMiOAOTIYHOTO ¥ IIOKEKHOTO KOHTPOAIO,

[EeP3KaBTOIHCIIEKIIi] TOIIO).
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IlpoexkmyeaHHsi npouecy obcnyzo8yeaHHss mypucmige 3HiHCHIOIOTH
IIOeTarlHo BIAMIOBiHO [0 CKAQQOBUX KOMIIAEKCHOI IIOCAyTH (HAIIp.,
HagaHHA iHdopMallii IIpo IIOCAYTY, HaJaHHS IIOCAYTH, PO3PaxyHKH 3a
IIOCAYTH) Ta CKAQJAHHS OASI KOXKHOI 3 HUX TEXHOAOTIYHHX KapT. 3MicCT i
IIOCALIOBHICTB €TalliB MOXKYTh BapiloBaTHCH 3aA€3KHO BiJ BUIAY IIOCAYTH.

PesyAapTaToM MpPOEKTYBaHHS TYPUCTUYHOI IIOCAYTH € TEXHOAOTIUHi
OOKYMEHTH (TEXHOAOTIYHI KapTH, iIHCTPYKILii, ITpaBuAa, PerAaMeHTH TOIIIO).

BusHaueHHst memooie KOHMpoao sKocmi. Y OOKyMeHTallii 3 HHUTaHb
KOHTPOAIO SIKOCTi HeoOXimHO BH3HAYUTH (POPMH Ta METOAU Opraxizartii
KOHTPOAIO 3a 3iHiCHEHHSIM IIPOIleCy OOCAYTOBYBaHHS TYPHUCTIB 3 METOIO
3abe3rieueHHs BiIlTOBIAHOCTI 3alIpOEKTOBAHUM XapaKTEePUCTHKAM.

[IpoekTyBaHHA KOHTPOAIO IKOCTi BKAIOYAE:

v/ BU3HAYEHHS KAIOYOBHX MOMEHTIB y IIPOIIECi OOCAYyroByBaHHS, SKi
CYTTEBO BIIAMBAIOTh Ha XapaKTEPUCTHUKHU IIOCAYTH;

v/ BHU3HAYEHHS METOMIB KOPUTYBAHHS XapPaKTEPUCTHUKHU ITOCAYTH;

v/ BHU3HAYEHHS METOMIB OLIIHKU XapaKTEPUCTHUK, IKi KOHTPOAIOIOTHCSI.
AHai3 npoeKkmy € eTaroM IIPOeKTyBaHHsI, 9KHUH Mae Ha MeTi

OiATBEPIKEHHS TOTO, II10:

v\ XapaKTEpUCTHKH IIOCAYTH, III0 IIPOEKTYETHCS, 3a0€3IedyIoTh 0e3NeKy
XKUTTSA Ta 300pOoB'd TYPHUCTIB, BIANIOBiOAal0OTH HOPMaM OXOPOHU
HaBKOAHIIIHBOTO CEPENOBUIIA;

v/ BUMOTH OO TpOILECiB 0OCAyroByBaHHS TYPHUCTIB BiANOBiZaioTh
3alIpOEKTOBAHHUM XapaKTEPHUCTHKAM IIOCAYTH;

v MeTogu KOHTPOAI SKOCTi 3a0e3medyioTb O0'€KTHBHY  OLIHKY
XapaKTEePUCTHK IIPOIIECIiB 00CAYTOBYBAHHS.

Anani3 IIPOEKTY 3M1HCHIOIOTH IpeACTaBHUKU BIAIIOBIIHHUX
PYHKIIIOHAABHUX  ITAPO3MiAIB  TYPHCTHYHOTO  IIiAmpueMcTBa. BiH
CIIPSIMOBaHUM Ha BUSBACHHS Ta CBOE€YAaCHE YCYHEHHSI HEBIAIIOBIAHOCTEH y
npoekTi. Pe3syabTaTroM aHaaily € yYTOYHEHHH 3MIiCT TeXHOAOTiIYHOi
JOKyMEHTallil TYpUCTUYHOI'O HiAITPUEMCTBA.

3ameeporkeHHsL npoeKkmy — 3aBEPIIAABHUM eTall IIPOEKTHOI PO3pOOKH.
JlokymeHTallid Ha CIPOEKTOBAHI TYPHUCTHYHI IIOCAYTH Ta IIPOLIEeCH
006CAYTrOBYBaHHS TYPHCTIB 3aTBEPAKYETHCS KEPIBHHKOM TYPHUCTHYHOIO
OigIPUEMCTBA IicAd y3rO[KE€HHSI i3 3aMOBHUKOM. Byap-aki 3MiHH B
IIPOEKTi [MOIIyCKAIOThCH AMIIIEe B OOIPYHTOBAHHUX BHUIIQJAKaX IIiCAd
Y3TOMXKEHHdA 13  3aMOBHHKOM 1  3aTBEpPIKYIOTbCSI  KEPIBHUKOM
TYPUCTHUYHOTO ITiAIIPUEMCTBA.

[IpoekTyBaHHS Typy, K€ 3HiHACHIOE TYpPUCTHUYHE IIiAIIPUEMCTRBO,
nepenbadae 3icTaBA€HHS MOIKAHMBOCTEH TYPHCTHYHOIO MiAIIPHUEMCTBA i3
3anuTaMHy TyPHCTiB i BKAIOYAE ABa OCHOBHI eTaIu:
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1) mpoekTyBaHHA KOXKHOi 3 IIOCAYT, III0 BKAIOYAIOTHCS B "TypHCTUYHY

OZOPO3K" BIATIOBIAHO A0 MporpaMu OOCAYTrOBYBaHHS TYPHUCTIB,;

2) npoeKTyBaHHA NOCAyTH "TypHCTHYHA IOAOPOXK" ¥ 1LiAOMY.
Ha ocHOBi BuB4YeHHsI MOTPed i ITAATOCIIPOMOIKHOTO IIOIIHTY HACEACHHS

Ha BUAM Ta (POPMH TYPUCTHYHHUX IIOLOPOKEH, a TaKOXK MOXKAUBOCTeH
PEKpealliiHuX pecypciB y KOHKPETHOMY PETiOHiI, CKAaOaIOTh KOPOTKHUH
omnwuc nocayru "TypucrTudHa 1mogopox".

KopoTKui OIHC ITOCAYTH KOHKPETH3YETHCH B IIPOTrpaMi 00CAYTOBYBaHHH

TypHuctiB. Po3pobka npozpamu 06cny208yeaHHsE BKAIOYAE:

AN N S NN

<\

MapuIpyT IIOJ0POXKi;

IIePEeAiK TYPUCTUYHUX MHiAITPUEMCTB — BUKOHABIIIB IIOCAYT;

repioa HaJaHH4 HOCAYT KOXKHUM IiAIIPHEMCTBOM-BHUKOHABIIEM,;

CKAQ[ €KCKYPCi#i Ta 00'€KTiB aTpakIlii;

IIePeAiK TYPUCTUYHUX IIOXO/iB, ITPOTYASHOK;

KOMIIAEKC 3aXOJIiB JO3BIAAS;

TPHUBaAiCTb IlepedyBaHHS B KOXKHOMY IIyHKTi MapIIpyTYy;

KIiABKICTB TYPHUCTIB, SKi 0epyTh y4aCTh y IIOOOPOIKi;

BUAY TPAHCIOPTY OAS BHYTPIIIHBOMAapPIUPYTHUX [I€PEBE3EHB;

noTpibHa KiABKICTh TPAHCHIOPTHHUX 3aC00iB;

norpebu B IiHCTPYKTOpax-MeTOANCTaX 3 TYypHU3My, EKCKYypCOBOIAX,
rizax-riepekaagadax, iHIIOMYy  OOCAyroByIOYOMYy  IIEpCOHaAi Ta
HeoOXigHUM piBEeHb HOro IiArOTOBKH;

dopmMa Ta TIOPSAOK IIIATOTOBKHM pPEKAaMHUX, iHpopMallifiHux i
KaprorpadiyHUX MaTepiasiB, OMIHUC IIOAOPOXKiI Oad iHQopMalifHUX
OGIOAETHIB 10 TYPUCTUYHUX ITyTiBOK.

PesyapTaToM mnpoekTyBaHHA HOcAyru "TypHCTHYHa IIOOOPOXK' € Taki

TEXHOAOTIYHI JOKYMEHTH TYPUCTHUYHOI'O HiAIIPHUEMCTBA:

v
v
v

TEXHOAOTIYHA KapTa TYPUCTHUYHOI II0A0POKi;

rpadik 3aBaHTaXK€HHI TYPUCTUYHOIO IIiATIPUEMCTBA,;

indopMallitHui apKylll A0 TYPHUCTHYHOI IIyTiBKH, GKHH HaOaeThCd
CIIOXKHUBaYy.

[TpoekTyBanHga nocAayrH "TypucTHYHME noxXin' mependadac:
IPOBEAECHHS EKCIEeOUIIIHHOIO OOCTEeXKEHHS padoHy Ta MapIIpyTy
TYPUCTHUYHOTO IIOXOAY;

IiATOTOBKA IIPOEKTIB pPO3MillleHHd ¥ o0AagHaHHS TYPUCTUYHUX
IIPUTYAKIB i CTOSIHOK Ha Tpaci TYpHUCTHUYHOIO IIOXOLY;

PO3paxyHOK HeOOXigHOI KIiABKOCTi TYPHCTCBKOTO CIIOPSIIKEHHS Ta
TPaHCIHOPTHUX 3aC00iB;

BHU3HA4YEHHs ITOTPed B iHCTPYKTOPaAX-METOAHUCTAX 3 TYPU3MY, iHIIIOMY
00CAYTOBYIOYOMY TIEPCOHAAI Ta OpraHilzallid iX MiIrOTOBKHY;
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v/ MArOTOBKa peKAAMHO-iH(POpPMAIlifHUX MaTepiasiB 3 OIHCOM Tpacu

IIOXOAY;

v/ BU3HAYEHHS 3aXO0MiB 6e3meKu MoCAyTH "TypUCTUIHUN moxing'.

Po3pobka Tpac I1oxoAiB IOBHHHA 3[iHCHIOBATHCS Ha TepPUTOPIaxX 3i
CIIPUATAUBHMH IIPUPOAHHUMU yMOBaMH, SKi BiAIIOBiAalOTh €KOAOTIYHHM i
CaHITapHO-TIri€EHIYHUM HOpPMaM, a TaKOXK 3 ypaxyBaHHAM MOXKAHWBOCTEH
PO3BUTKY KOHKPETHOTO BUAY TyPHU3MY.

JJOKyMEeHTaABbHOI0 OCHOBOIO IIPOEKTYBaHHSI IIoCAyTH "TypucCTUYHUN
noxin" € 3BiT PO IPOBENEHHS EKCIIEAUIIIHHOro obCTeKeHHS MapUIPpyTy
TYPHUCTUYHOI'O IIOXOAYy, & TaKOXK MaTe€piaAH COIiOAOTIYHOTO MOCAIMKEHHS
nobakaHb TYPUCTIB 100 OOCAYTOBYBaHHS Ha AaHil Tpaci.

PesyapTaToM mnpoekTyBaHHSI ITocAyTH "TypUCTHYHUN HOXiZ' € IIaclopT
Tpacu TYPUCTHUYHOIO Ioxody. Ilacmopr Tpacu TYpPHUCTHYHOIO IIOXOAY
HEOoOXiTHO y3rogWUTH 3 OpraHaMH CaHIiTapHO-eIliIeMiOAOTIYHOI CAyKOH,
IHITUMY OpraHizalliaiMy, $Ki KOHTPOAIOIOTH IIEPECYBAHHS TPAHCIIOPTHUX
3aco0iB (aBTOIHCIIEKIlisI, BOAHA IHCHEKIId TOIIO), OpraHaMM yIIpaBAiHHS
(BAacHHMKaMM) 3eMEeAbHHX Vrigb, Ha TepuTopii sgkux mnpolige Tpaca
MapmpyTy.

6.4. JliA1pHICTh TYPUCTUYHOTO IIIIPUEMCTBA
3 oprasisarii o6CIyroByBaHHs TYPHUCTiB

[iIABHICTD TYPUCTHYHOIO ITIAIIPHUEMCTBA 3 OpraHidamnii 00CAyroByBaHHS
TYpUCTIB BimOyBaeTbcd IIpU 0e3mocepeqHBOMY KOHTAKTI CIIeIiaAicTiB i3
IPOAaXKy TypiB, OOCAYroBYBaHHI KAI€HTIB, 3alliKaBACHHX y IIpUAOAHHI
TYPUCTHUYHHUX TIOCAYT, III0 BiZITTOBIAAIOTH IX iHAUBIAyaABHUM yIIOA00AHHSIM,
O4YiKyBaHHSIM, MOTHBaM, i BKAIOYAE:

v/ IIpUIOM KAI€HTA Ta BCTAHOBAEHHS KOHTAKTY 3 HUM;
v/ BCTAHOBAEHHSI MOTHUBAllii BUOOPY TYyPIIPOAYKTY;
v/ IIPOMO3UIIII0 ACOPTHMEHTY TYpPiB, IIPABO HA MHPOJAAXK SKHUX Ma€E AaHe

OiAIIPUEMCTBO;

v’ [OKyMEHTaAbHE O(QOPMAEHHS  B3a€EMOBIIHOCHH 1  [OPOBEIEHHS

PO3paxyHKiB i3 KAIEHTOM;

v’ incopmariitine 06CAyroByBaHHS TOKYIILIS.

O6cAyroByBaHHS KAi€HTa He OOMEXKYETbCA EAEMEHTaMH IIPOJAaKy.
Hanepenoaxi momopoxi IIpalliBHUKH (ipMU II0 TeAepOoHYy HaraayroThb
TYyPUCTy HIpo moi3aky. Ilicaa 3akiHYeHHS Typy CAif 3'sicyBaTH BpasKeHHS
TypPHUCTAa Bil IOAO0POXKi, BUBHAYUTH HETaTUBHI MOMEHTHU TolIo. [Ipu 11ibomy
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HeOOXiJHO BHHAWUTU MOXKAUBICTb IIOM'SKIINUTH HEraTHBHE BpaykKeHHI
KAi€eHTa Yepe3 HemoAIKM B poboTi pipMHU, a HEeIOAIKH, dKi He 3areXKaTh Bif
KOMIIaHii, TpUHHATH 00 yBaru i BpaxyBaTH Ha MaiiOyTHE.

Ha piBeHb 00cAyroByBaHHSI KAI€HTIB Iifi 4Yac IIOKYIIKM BIIAMBaIOTh
pisHoMaHiTHI drakTopu. [Ipr 1LOMy HaHBa*KAWBIIIIMMU BBaXKalOTbCSI
B3a€EMOBIJHOCHUHHU IIEPCOHAAY 3 KaieHTOM. IlepcoHaas, y TOMy YHCAL
KEepiBHUM, IIOBHHEH MAaTH BIiANOBiZHY nOpodpeciiHy IiAroTOBKYy Ta
KBaaidikartiro. [Ipy 1mpoMy BHUMAarae€TbCd HAABHICTH CHEIiaAbHOI OCBITH
(ocHOBHOI a60 MOAATKOBOI).

IIepconan mae snamu:

v' 3akoHOAAaBYi aKTHU Ta HOPMATUBHI JOKYMEHTH y chepi Typusmy.

v' MixXHapomHi HOPMATHUBHO-TIPABOBI OCHOBH mOisgAbHOCTI y cdepi
TYypHU3My, a TaKOXK ITpaBHAa O(pOpMAEHHS NOKYMEHTIB Ha BHi3n / B'i3n
00 YKpaiHu.

v IHO3eMHy MOBY B 00Cs13i, BiAIoBigHOMY PO6OTi, 1110 BUKOHYETHCS.

ITepconan noeunen:

BwMmiTH 4iTKO ¥ TOYHO BiAIIOBICTH Ha NUTAHHA KAI€HTA.

Boaoxiti indgopmarltiero, HeoOXimMHOIO OAd CHOXHBada, i IMOCTiHHO ii

IIOHOBAIOBATH.

v TligBUIlyBaTH CBOIO KBaAidikalliro mpyuHaiiMHi pa3 Ha pPiK.

ETnka mnoBeniHKW 3 BiABiAyBadaMM IpPyHTYETbCI Ha JOTPHUMAaHHI
TaKUX BHUMOT:

[Tepconaa mae OyTH HPUBITHUM i JOOPO3ZUYIANBHM.

[TounHaTHU OiaAoT i3 TPUBITAHHS.

[IpuBiTHO mOCMixXaTUCH.

ByTu BBIYAMBUM i TEPIASTIYHM.

[IposiBASTH TIOBary 40 BiABigyBada.

OOcayroByBaHHS BiABiZyBa4diB MOBUHHO OyTH MEPBUHHHUM IIOPiBHIHO 3

IHITUMH CAYKO00BHUMHU 000B'sI3KAMHU.

MaTu BIAIIOBIAHHE 30BHIIIIHIHE BHUTAS/I.

Y mpucyTHOCTI BiaBigyBada He BECTH OCOOHCTHX TeAe(POHHUX PO3MOB,

He BXKHBaATH 3Ky Ta / abo Haroi.

BwmiTH cayxaTu (BUSBASITH IL[IKaBiCTh A0 TOrO, 110 TOBOPHUTH BiABiAyBady).

3BooUTH [0 MiHIMyMy OYiKyBaHHS BiBiayBadiB, COPHSITH TOMY, II100

OYiKyBaHHSI HE€ CTOMAIOBaAOo. PeKoMeH0BaHOIO T'PaHUYHOIO HOPMOIO

IIPHU [IFOMY BBasKaE€ThC IIE€Pio TPUBaAiCTIO He Oiabllle 6 XB.

dyukIlii, 000B'I3KH, BIAIOBIAHICTL i IpaBa MOEepPCOHAAYy MaiOTb OyTH

BUKAQEHi B IIOCANOBUX IHCTPYKILISIX Ta 3aTBEPIPKEHI KepiBHUIITBOM

TypdipMmu. [lepcoHaa TOBHHEH 3HATH CBOi 000B'A3KU.

Ocob6AuBICTIO O00CAYyrOBYBaHHSI B TYPHUCTHU4YHIN (pipMmi € Te, 10 KAi€HT
4acTo MNPUXOAUTH HE OAWH, TOMY IIpalliBHUK Ma€e OyTH TOTOBHH M0
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CITIAKyBaHHSI 0Apa3y 3 OEKIABKOMa COIIaAbPHO-IICHXOAOTIYHUMHU THUIIAMU
aAronedt. IleperoBopu € BaKAMBHUM €TallOM y IIPOIleci OoOCAyroByBaHHS,
TOMYy 1m0 HUX Tpeba pereabHO roryBaTucd. CAim 3aBYacHO "TPOKPYTUTH'
[EKiAbKa BapiaHTIiB Xo4y IIEpPeroBOpiB, IIpopaxyBaTH pe3yAbTaTH, Y
mporeci IeperoBopiB BubOpaTH HOTPiOHHE BapiaHT i HaMaraTUcs HOTO
NOTPUMYBAaTHCH.

[lix ywac meperoBopiB IOTPIOHO MAOTPUMYBATHCH PALy HPAKTUIHUX
PEKOMEeHIALTiHi:

v' He Bupiuryiite npobaemMy Bigpasy, HaAaroAbTe BiMHOCHUHU i3 KAIEHTOM i
yHUKanTe 0illio3HOCTi.
v KoAm [0BOOMTHCS BUPILIyBaTH o4pa3y OeKiAbKa IIUTaHb, HEOOXiTHO

BU3HAYUTH ITOPSZIOK 3HAYYIIOCTI IiAeH, 1 Te, YUM MOKHA II0XKEPTBYBAaTH.
v' CriouaTKy Tpeba BUPIIINUTH IIUTAHHS, SIKi HE BUKAUKAIOTh IIPOTUPIY.

v' [orpuMmyiTecss KOPEKTHOCTI Ta [IOBAru, HAaBIiTb KOAU 3IKOPCTOKO
aTakyeTe IO3ULlii IIPOTHBHUKA.
v Sk y Bac € BimoMi Bam caMoMy CAa0Ki MiCIlsl, PO3KaXKiTh PO HUX 10

TOT0, 4K IX IODAQYUTH KAIEHT.

v' ByabTe roToBi BiAIIOBiCTH Ha Oyab-iKe MUTAHHS, HABITH SKIIO 1€ Oyae
nepedpasyBaHHS TIABKHU III0 CKa3aHOTO.
v’ He irHopy#iTe II€EpEKOHAHHSI CIIIBPO3MOBHUKA B XOMdi 3yCTPIiYHHUX

II€EPEKOHAHB i CTaBTeECS OO0 HHOTO 3 II0Barolo.

v BUKOPHUCTOBYHTE BHUCAOBH CHIiBPO3MOBHHKA MOAS PO3BUTKY MHOTro
BAAQCHUX JyMOK.

[TocuaatiTecss Ha 4yKUH JOCBII.

BwmitiTe cayxatu.

SIKIIIO IIEPeroBOpU 3aMIlAM B TAYXUH KyT, PO3TASHBTE IIpobaeMy 3
iHIII0TO OOKY.

v’ HaBiTh HeBOAAi MeperoBopu He MOXKHA OpyTasbHO IIEPEPUBATH,

HeoOXiMHO 3aAHIIATH HaAil0 HA MaliOyTHE.

YpaxyBaHHSI TICUXOAOTIYHUX OCOOAUBOCTEll OKPEMHX THINB KAIEHTIB,
ninbip iHAWBIAYaAbBHUX METOAIB poOOTH 3 HUMH O€3CYMHIBHO ITO3UTHBHO
BIIAMHE Ha IIPOIleC 0OCAYTOBYBaHHS Ta IiABHUIIUTE €(PEKTHUBHICTE POOOTHU
TYPUCTUYIHOTO HiAIIPUEMCTBA.

Y mporeci npomaxy Oyab-sIKOTO TOBapy, Y TOMY YHCAI TYPHUCTHYHOIO
[IPOAYKTY, 3HAYHA yBara IIPHIOIAIETECS Mmemodam npooaxky. Ilin
Memooom npooarKy PO3YMIIOTh CYKYIIHICTb ITPUHOMIB 3IiHCHEHHS BCiX
OCHOBHHUX OIlepalliii, II0B'3aHUX 3 0e3[ocepenHbOI0 peaaizalli€ro
TYPHPOAYKTY CIOXKHBadaM. 3a KOPIAOHOM BHKOPHCTOBYETHCS CHHOHIM
OBOI0 TEPMiHY — "IIKasa IPOAaKy'.

Bubip merony mpomazky BU3HAYAE PiBEHB i CTPYKTYPY TEXHOAOTIYHOTO
mporecy oOOCAyroByBaHHS KaieHTIB. Ha HBOro CyTTE€BO BIIAMBAE
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YHCEABHICTh II€PCOHAAY TYPUCTUYHOI'O MiAIIPUEMCTBA, HOro po3Mip,
CcTymiHb 3abe3nedeHOCTi 3acobaMu KOMyHIiKawlii Ta iHdopmaidHuMu
TEXHOAOTIIMMU, BUTPATHU Ta iHIIi ITIOKA3HUKH.

MeTtonu mpomazky TYpPHUCTHYHOIO IPOAYKTY MOXKHa Kaacu@iKyBaTH 3a
pPi3HHMU O3HaKaMH, a caMe:

1. Micue 3ycTpidi npomaBlid ¥ IIOKYIIIIL:

v odicu Typdipm;
v/ BUCTaBKH, SpMapKH TOIILIO.

2. XapakTep KOHTaKTY:

v' ocobuCTUii KOHTAKT;
v oIloCepeKOBAHUIMA.

3. JucraHLig MixK IIPOAABIIEM i IIOKYIIIIEM.

4. CTyniHb BUKOPHUCTAHHS €ACKTPOHHUX 3aC00iB TOILIO.

Micuye 3ycmpiui npodasuyss ma nokynysi. TpaauiliftHUM MiclieM IIPOOazKy
TypPHPOAYKTY € odpic dipmu. Bim Horo craHy 6araTo B YOMy 3aA€KUTH
e(peKTUBHICTb TYPUCTHUYHOI HigAbHOCTi. UHcTOTA, aKypaTHICTh, HAsABHICTh
odicHrX MeOAiB, OPTTEeXHIKH, KBaAipikoBaHUI Ta NPUBITHUI IIEPCOHAA —
BCe IIe B CYKYITHOCTI HpPHBaOAIOE TOTEHLIMHUX KAIEHTIB i BIIAMBae Ha
KOHKYPEHTOCIIPOMOZKHICTE TYpiB, LII0 PEaAi3yIOThCS.

J10 3araAbHOIIPUUHSATHUX BUMOT, SIKi CTAaBASTHCS OO0 Oicy TYPHUCTUYHOI
dipMH, BiTHOCATH:

1. OcpopMaeHHS IPUMIIIEHDb OAS BiABiAyBadiB i mepcoHaay:

v' ob6AazmHaHHS POO0OYOro MICIis IIEPCOHAAY;

v’ TexHiyHe 3abe3lleYeHHs OIIEPATUBHOI MiSIABHOCTI (3acobu 3B'SI3KY,
KOMII'IOTEP, KOIIiloBaAbHa TeXHiKa);

obAagHAHHS OAS 30epiraHHs IIIHHUX JOKYMEHTIB, ITarepis,;

MicLis JIAs BiaBiagyBadiB.

2. HagBHicTs iH(OpMAallii AAS CIIOKHUBAYIB Y LOCTYITHOMY OASI HUX MiCITi:
KOIIisd CBIiOIITBA IIPO PEECTPALLilO;

KOIIif AilleH3ii Ha npaBo 34iHCHEHHS TyPHUCTUYHOI AiIABHOCTI;

KOTIIig cepTHgikaTy Bi[IlI0BiIHOCTI;

KOITisl AilleH3ii Ha BUKOPHUCTAHHS 3HAKY BiAIIOBiTHOCTI;

PEKAaMHI ITPOCIIEKTH, KATAAOTH Ta iHIII pekaaMHi 3acobu, po3pobaeHi
3a OKPEMUMH TypaMu;

BHUBIicKa 3 iHopMallierw mpo rpadik poboTu.

3. [linTpuMKa ONTHMAaABHOTO MiKpOKAiMaTy (TeMIlepaTypH, BOAOT'OCTi
OBIiTP4).

4. 3pyyHi nigxonu / mix'izgu mo odicy, HapKiHT.

OcobAuBe Miclie cepen METOAIB MNPOAaKy TYPHUCTHYHOTO HIPOAYKTY
HaAEXKUTb BUCTaBKaM i gpmapkam. [IpakTuka CBiqUUTb, LI0 Maiike
IIOAOBHHA TYPUCTUYHHUX IIYyTIiBOK peaai3yeTbCcsd Ha BHCTaBKax Ta
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apMmapkax. [Ipu mpocyBaHHI TypIpoOAYKTY OolepaTropaM HeoOXifgHa ydacThb
y TaKHX 3axo[ax, IO J03BOAdE IIPUBEPHYTH yBary areHTIB HE TIABKH 10
KOHKPETHOTO ITPOAYKTY, aAe ¥ A0 (pipMu B ILiaOMY.

ChOoroziHi MOHATTS 8UCMABKA TA SPMAPOK YaCTO BUKOPHUCTOBYIOTHCS SIK
CUHOHIMH, aae MiX HHUMH € CYTTE€Bi BiaMiHHOCTI. 3a BHU3HAYEHHSIM
MixkHapogHoTrOo GIOPO BHCTABOK, éucmaexa — lie¢ 'IIoKa3, OCHOBHA MeTa
AKOTO IIOASITA€ B O3HAMOMAEHHI IIyOAIKHM IIIASXOM AeMOHCTpallii 3acobiB,
dKi Ma€ AIOACTBO OAS 3aI0BOAEHHM ITOTPeO B OOHIM UM AEKIABKOX TaAy3ax
[iSIABHOCTi, a60 MalibyTHIX ITIepCIIEeKTUB" .

Apmaporx, 3a BuszHadeHHaAM CoOI03y MIXKHAPOOHUX dpMapKiB, "dBAdE
cob0I0 EKOHOMIYHYy BHUCTaBKy 3pasKiB, sSKa BIANOBIIHO [0 TPagUIii
KpaiHM IIpOBeeHHd, H9BASE COOOI0 BEAWKHH PHHOK TOBapiB, i€ y
BU3HAUEHUH TepMiH y OAHOMYy ¥ TOMYy XK MicIi, i Ze eKCIIOHEHTaMm
[O3BOAFETHCH IMPENCTABASITU 3pa3KH CBO€l MNPOAYKILI OAd YKAaJAHHS
TOPrOBEABHUX yTOJl ¥ HAIllOHAABHOMY a00 MiXKHAapPOAHOMY MacuITabax".

OCHOBHHMU TYPUCTUYHHMHM LIEHTPaMH, € OPraHi30BYIOTHCS BiAOMi Ha
BeChb CBIT spMapKH Ta BUCTaBKU, € Bepain, Bprocceas, Magpuna, Miaan,
[Tapuk, ArokceMOypr, AOHIOH.

Xapaxmep  wkoHmaxmy. CHOpPSMOBYIOYH CBOIO  JiSIABHICTH  Ha
pos3mIupeHHs 30yTy, TYpipMHU BUKOPHUCTOBYIOTH Pi3Hi (pOPMHU KOHTAKTY 3
IIOTEHI[IMHUMH CIIOXKHBadYaMHU.

Ocobucmuii KoHmaxm CHiBpoOITHUKIB (ipMH 3 KAIEHTAMH MOXKE
3aiticHioBaTucd B odici abo IHIIMX MICIEIX 3HAXOMXKEHHS MOXKAWBUX
OKYTILIB; 3a JOIIOMOIOI0 TeAe(pOHYy, BUCTYIIIB Ha paznio, TeaebadeHHi. [Ipu
nboMy edEeKTHBHICTh M[poAaKy 3HA4YHOI0O MipoOI0 3aA€XKHUTb Bil
KBaaidikailii Ta ocobucTol 3a1liKkaBA€HOCTI IPOAaBIIs Ta yBark A0 KAi€HTA.

OnocepedkoeaHuli KOHMaKmM MOXKe BiaOyBaTHCs B Pi3HUX BapiaHTax
(Hamp., OIASXOM PO3CHAKHU IIOIITOBUX BiAIIPaBA€Hb (AHCTIB, pPEKAAMHHX
IPOCIIEKTIiB  TOINO)) IOTeHLiHUM KaieHTam. Crmcku  ajpecartiB
dOopMyIOTBECS Ha OCHOBI HAHMOIABII IMOBIPpHHX MOKYIIIIB IEBHUX TYPiB.

Konmaxm uepe3 azenmie. Barato Typdipm mmpu dopMyBaHHI Ipynu
TYPHUCTIB HAJAIOTh 3HUKKY areHTy Yy BHIAGOlI OOHOTO OE3KOIIITOBHOTO
micug Ha 10-15 ocib6 3aaexxHO Bim Typy. PoboTy 111010 11HOr0 mOTPiOHO
OopoayMaTH, 1 3allpOlOHyBaATH MOTEHLIMHUM areHTaM Oe3KOIITOBHY
nomopoxk npu Habopi rpynu TypuctiB. Harmmpukaazn, y poai areHTiB Ta ix
KAI€HTIB MOXKYTb OyTH: BUUTEADb — VUHi, KEPIBHUK — ITiJAETAI TOIIO.

Memoo enexmpoHHO20 npooarky. BeAnkoi MOmyAsspHOCTI y KpaiHax
3axigHoi €Bponn Ta CIHIA oTpuMaB HOPOAAsK IIOCAYT, Y TOMY YHCAL
TYPUCTHUYHUX, 3a gomnomororo IatepHer. Tak, y Bpuranii, 3a nporaozamMmu
AOHIOHCBHKOTO areHTcTBa Gatamonitor-Europe, Ha 2002 p. cymapHUit o6ir
peaaizoBaHux uepe3 IHTepHeT "on-line" TYPUCTUYHUX IIOCAYT MaB JAOCATTU
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1 mapn oyHTIB crepainriB. Ha 3axoni BUKopuCTaHHA [HTEpHeETY cTaaso
HOpMOIo. TypcaiiTr kommanii Microsoft y:ke cpOrogHi NpPUHOCUTH 3a
THKAeHb IoHan 1 maH goa. CIIA 3a TuxkaeHb HpUOYyTKy 3 'on-line"
IpoJakKy aBiaKBUTKIB, OpPOHIOBAHHS MICIb y TOTEASX, 3aMOBAEHHS
aBTOTPAHCIIOPTY TiAbKH Ha Teputopii CIIA.

Y 3aximHUX 1 aMepHUKaHCBKHX (pipMax i3 mpomazky TOBapiB Ta IIOCAYT
HaKOIIMYEHO 3HAYHUM [0CBiA y LIl raaysi, HepmiM KPOKOM Y SIKOMY
CTaAHW KOMII'IOTEPHI CUCTEMHU OPOHIOBAHHS.

TypuUCTHYHHUH IIPOAYKT $BASE COOOI0 KOMIIAEKC Pi3HUX IIOCAYT, i
TypdipMa-peasizaTop € AHIIE OOHIEI0 3 AAHOK BEAHMKOI'O AaHIIora
IapTHEpPiB 3 opradizarii cepBicHoro 3abe3mnedeHHd Typy. LIBUAKicTh
indopmartii, onepaTUBHUH 3B'SI30K MiXK HUMH Ha0yBaroThb
epIIOYEepProBoro 3HadeHHd. Tomy iHQopwmarifiHi TexHoAorii BigirpaioThb
BEAUKY POAb.

CucreMu OpOHIOBaHHsS aBiaKBUTKIB CTaAMW 3'SBAATHUCS 33 KOPAOHOM
HanpukiHi 50-x pp. Ha nmouarky 90-x pp. modaasocd IIiupokomMmacliuTabHe
BIIPOBAI?K€HHA €ACKTPOHHHUX TEXHOAOTIH y rOTe€AbHE IOCIIOAAPCTBO, AEIIO0
mi3HinIe — y OiSABHICTBL TypHUCTHYHUX GipM. IIpo macmrab cydacHUX
cucteM OpOHIOBaHHS CBimMuUTH cratucTtuka: 600 THUCcaY TepMiHaAiB IO
cBiTy B odpicax TypdipM Ta aBiakoMIlaHili. B ocTaHHI pOKH KOMII'IOTEPHI
cucreMmu 6ponioBaHHd (Computer Reservation Systems — CRS) orpumasu
HOBY Ha3BYy — raobaabHi cucteMu posnoxmiay (Global Distribution Systems —
GDS). MoxkauBOCTi, SIKi MalOTh OKPEMi HPOTrpaMHi IPOAYKTH, — BiAMIiHHi.
Hampukaazn, ocHoBy AMADEUS cTaHOBAATH IIpOCTOTA ¥  MOXKAHBICTH
HaaHHA BCBOTO CIIEKTPY TYPHUCTHUYHUX IIOCAYT Ha [OOAATOK [0
6poHIoBaHHg aBiakBUTKIiB. WORLDSPAN poOuTE CTaBKy Ha TEXHOAOTII,
dKi 3acTocoByloTECa B Mepexki [HTepHeT, a GALILEO Hazgae T€XHOAOTIYHO
3a0e3reueHuN CepPBIC AT areHTCTB Ta iX KAIEHTIB (Taba. 6.4).
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Tabauus 6.4. XapakTepHCTHKA IPOrPaMHHX MPOAYKTIB,

HaHGIABII MOMIMpPEHHUX Y TYpH3Mi

IIporpaMmHuuii NPOAYKT

MomausocTi AMADEUS WORLDSPAN GALILEO
ABianiinuii
TPaAHCIIOPT:
indopwmariis opo
HasBHICTb BIABHUX
Miclb Ha pedicu 460 414 527
KOMITaHIiH:
- KiABKIiCTB; 235 koMmaHiHi Kapra 213 xoMmaHi#i
- igIe IPAaIOIOTh ¥ HagBHOCTI IIIKAIOYEHO B
pexxuMi II0CaOYHUX pexxumMi Direct Link
IPSIMOTO Micb (mpssme 3'€exHaHHA)
JOCTYITY 50 koMmaHI#
l'oreai, KiABKICTE:
- TOTEABHUX 291 160 202
AQHITIOTIB;
- TOTEAIB 40 Tuc. 30 Tuc. 40 THc.
HIOHAL
ABTOMOOGIABHU M
TPaAHCIIOPT:
- KiABKICTB 55 42 48
KOMIIaHi# 3
IIPOKAaTYy;
- iHTITi TYypPH, 3aAi3HUYHI | Kpyi3H, Kpyi3u, 3aai3HIYIHI
TIOI3OKHU, 3aAi3HUYHI moizaku, 36
IIOPOMH, KpPyi3H | IIOI3AKH, TypoIIepaTopis,
IIyTiBHUKH, OPOHIOBAHHS TOTEAIB
HERTZ i3 IIPUB'A3KOI0 10
KapTU MiCII€BOCTi,
Oiavrre 2400 reorpa-
digHmx Kapr i cxem
INommpenH4,
KIABKICTB:
- TepMmiHaaiBy | 118,5 18,0 Banswko 14,0
TypareHTCTBax
, THC.
- KpaiH 102 €sporna, 103
Adpuka,
Banspkwmii Ta
Janekuii Cxif,
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[TlepcrieKTMBH BHKOPHUCTAHHS [HTEepHETy MIOA4raloTh y TOMY, IO
CTBOPUBHIN Web-CTOpiHKY, TypdipMa (pakKTHUIHO OTPHUMYyE HOBHH odic,
TIABKH €AeKTPOHHUH.

[IpakTuKa NOBOAUTD, 110 KPAIIMH Yac A CTBOPEHHS ITpeACTaBHUIITBA
B IHTepHeT — Gepe3eHb — KBiT€Hb, IIepell TI0YaTKOM TYPHUCTUYHOTO CE30HY,
i omTUMaAbHaA KiABKICTh CTOPiHOK Yy popmari HTML - 5-7.

MeTon €AEKTPOHHOTO MPOAasKy Mae psn IIepeBar, 10 BHU3HAYAIOTh
IIOTEeHIliaA HOro IIOJAABIIIOTO PO3BUTKY H IIOIIUPEHHd B IIPAKTULI
006CAyTOBYBaHHSI:

v’ HeoOMexkeHHM obcar indopMairii, IO M03BOASE IIOAATU HOKAAIHY
indopMmaltiro TypuCTHUYHOI (pipmu IIpo ii ITpoekTH, POTO Ta iHIII HAOYHI
MarTepiaau, SKi MOXKYyTh HOAUBHUTUCH SK IIOTEHILHMHI KAi€eHTH, Tak i
napTHepu II0 0Oi3Hecy; Taka iHdopMallid MOXKe CYIPOBOIXKYBATHCH
Opamc-AUCTOM, SIKUHU Mae HeoOMeXKeHY KiABKICTb O3UIIiH;

v/ IIUpOoTa OXOIAEHHS ayauTopii - iHdopmallis mocTymHa BCiM
CTPYKTYypawm, dKi MaloTh BUxin B [HTepHeT y Mmaciurabi Bciel maanerwy;
v’ minomoboBuii moctyn — IHTepHeT He Mae IepepBH Ha o06im, abo

CBATKOBHUX YHM BUXIIHUX IHIB;

v/ MOKAHBICTH OIIEPATHBHOTO I[IOHOBAEHHSI, III0 OCOOAMBO BaXKAWBO 3
OrAgy Ha [AWHAMIYHICTHR 3MiH y BHMOrax IOINUTYy Ta €KOHOMIidHI
MOXKAMBOCTI IIPOIIO3UILil MOro 3aJ0BOABHHUTH (3MiHH IIiH, IIPOMOYIIH
aKllii, CHCTeMH 3HHIKOK, YIIPOBa/KECHHSI HOBUX IIPUBiA€iB, mporpam
PUHKOBUX aABbSHCIB TOLIIO);

v iHTEepaKTUBHHUU DEXKUM — CIOXKHBAY CaM MOIKE ITPOJAHUBUTHUCS IIEPEAIK
IIOCAYT, SIKi IIPOIIOHYIOTHCS, i oApaldy HallpaBUTH B TyPUCTHUYHY (Qipmy
€AeKTPOHHUHN ANCT i3 3aMOBAEHHSM,;

v/ IIOBHA CTaTHUCTHKA 3BEpHEHb — IIiCAY BCTAHOBACHHS AiYHABHHKA
BiBiAyBaHb caliTy MOXKHa BHU3HAYUTU KiABKICTH 3B€pPHEHb [0 [XKepeaa
iH(popmaniii, TIIOKAa3HUKHU BIAIIOBIIHOCTI IIPOIIO3UIIii 3aruTam
IIOTEHIIHHOTO IIOIIUTY, OOCATH PEeaAbHOTO IIOIIUTY TOLIIO.
3hificHeHHs TYPUCTHYHUX oONepalidi mnependadae TOKYMEHTAABHE

0(POPMAEHHS BiTHOCHMH MiX TYpPHCTaMH-3aMOBHHUKAMH ¥ TYPUCTUYHHUMH

dipmMaMu — BHKOHABISIMH OOCAYyTOBYBaHHS, y TOMY YHCAiI BiZHOCHHU

OCTaHHIX 3 Pi3HUMM OpraHisalligdMu, gKi 3a0e3IeYyIoTh HalaHHS IIOCAYT.
Omoke, 00208ipHO-NPABOBL BIOHOCUHU 8 MYPUBMI MOIKYMb PO32NSL0AMUCS

SIK 8IOHOCUHU MUK

v’ mypgipmoro ma mypucmom;

v mypgipmoo ma HWUMU KOHMAKMYOUUMU 3 HE Op2aHI3auismu
(zomeni, aemompaHcnopmui nionpuemcmea, Ccmpaxosi KOMNAHIL,
aslaKoMNnaHii, eKCKYpcCiliHi 6ropo, THWi mypgipmu, NiYeH308aHI 2i0U-
nepexnaoaui mowo), siki bepyme yuacme Yy cmeopeHHi mypnpooyxmy.
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[Llozo8ipHo-npaesosi gi0HOCUHU mypucma U mypgipmu CKAALAIOTECS SK
BiIHOCHHU MOKYTIII™ (3aMOBHHKA) i IpoaaBIisa (BUKOHABILS). [JJoKyMeHTaAbHe
0(POPMAEHHSI B3a€EMOBITHOCHH € BasKAUBHM EAEMEHTOM OOCAyrOBYBaHHS
KaieHTa. [Ipu 11boMy BCi JOKYMEHTH MOXKHA IIOAIAUTH Ha TPU TPYIIH:

1. J[JokyMeHTH 1A OQOPMAEHHS  3aMOBA€HHS  (3aMOBAEHH4,
OpPOHIOBaHHS, HiATBEPAXKEHHS OPOHIOBAHHSI).

2. JIOKyMEHTH [Ad Kai€eHTa (moroBip, MyTiBKa, Baydep, IIaM'saTKa,
CTPaxoBUU MOAIC, KBUTOK Ha TPAHCIIOPT, JOKYMEHTH, SIKi MiATBEPIKYIOTD
dakT oraatu Typy).

3. JokyMeHTH, €Ki IiATBEPIKYIOTb OCOOHCTICTH KAi€HTa (IIacmopr,
JOOBIPEHICTh Ha AiTEU TOIIO).

ITepeaik MOKYMEHTIB CTOCOBHO KOXKHOT'O KOHKPETHOI'O Typy 3aA€KUTH
Big BeamKkoi KiabKOoCTi (pakTOopiB: HabOip mmocayr, Bun Typy, KpaiHa
IIpHU3HA4YEHHd, IHAWBIAYaABHUN YW TPYHNOBUH Typ, HASIBHICTH MaAOAITHIX
OiTed, i IOBMHEH BIANOBiAAaTH HOPMATUBHO-IIPABOBUM [JOKyMEHTaM
KpaiHu BUi3Ay Ta KpaiHN IpH3HaA4YeHHS II0I0POXKi.

3amoenennss Typucra (TpynoH TYPHUCTIB) Ha OpPOHIOBAHHS TYypPy
0(POPMAIOETECS Ha CrieliaabHOMy OAaHKy. BoHO Mictuth iH(OpMamito mmpo
HaMmipu npuabaTH Ti 4YM iHII HIOCAyTH. Y 3B'€93Ky 3 THM, IO 3HA4YHa
KIABKICTh TYPUCTHYHUX (PipM Haga€ MOKAUBICTH PO3PaxXyHKy 3a ITOCAYTHU
4yacTHHAaMU, BiJl TEPMiHOAOTII, SKa Oye BUKOPHCTaHa B TAKOMY NOKYMEHTI,
3asexkaTUMe HOoro ImpaBOBHM cTaryc. SKIO momepemHs omaaTta
BU3HAQYAEThCA HK aBaHC, TOAI 3aMOBA€HHS BHU3HAETHCA IOIEPEAHIM
JJOTOBOPOM, Ha OCHOBi SKOro B IIOJAABIIOMY Oyne yKAQIE€HO OCHOBHUM
poroBip. Ilpum 1mpoMy Iricad HaOyTTss YHHHOCTI OCHOBHOTO JIOTOBOPY
IIoIlIEpEeIHI MOXKe BTPATHUTU CBOIO IOPHUAMYHY CHAY. JKIIO IIonepemsHs
oraaTa BH3HAETHCH 3aJaTKOM, TONI B OPUANYHOMY IIAAHI  JIOTOBIp
BBazKaeTbCd YKAQECHUM i iHIIIOTO He MOTPiOHO.

BpoHroeaHHst HPaKTHUYHO € 3aMOBAE€HHSAM Ha HaJaHHS TYPUCTHYHUX
IIOCAYT.

Hdozoeip Mixx TypdipMOIO Ta TYPUCTOM VKAQMAETHCA B HHUCHBMOBIH
dopMi i TOBUHEH BiAIOBiAaTH 3aKOHOAABCTBY KpaiHu, ae mpuadaHo Typ.

OcHoBHa iH(popmallisg, gka 00OB'I3KOBO BKAIOYAETHCSI B IOTOBIp,
CTOCY€ETBHCH:

v/ BimoMocCTe#l IIpo Typolleparopa abo TypareHTa (IIPoAaBlis), y TOMY
YHCAl OaHi PO AilleH3il0 Ha 3AiMCHEHHd TYPUCTHUYHOI OiFABHOCTI,
OPUANYHY aapecy Ta 6aHKiIBCBKiI PEKBI3UTH;

v/ BimoMocTi mpo Typucta (OOKyIIld) B 006ca3i, HeoOXiZHOMY [OAS
peaasizamnii TypuCTUYIHOIO IPOAYKTY;
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v' [IOCTOBipHY iH(popMAIlil0 IIPO OOCAT, YMOBH Ta SKICTh IIOCAYT, Y TOMY
9HCAl, IPO IporpamMy IepeOyBaHHS TypPHCTa, TPUBAAICTE i MapuUIpyT
IIOOPO3Ki, YMOBHU O€3II€KH TYPHCTIB;

v’ mpaBa, O0OB'SI3KM Ta BiAIIOBINAABLHICTH CTOpPiH 3a HEBUKOHaHHS abo

HeHaAeXXHe BUKOHAHHS YMOB JOTOBOPY;

BapTiCTh TYPUCTUYHOI'O IPOAYKTY Ta IMOPSIOK OIIAATH;

MiHIiMaAbHa KIABKICTH TYPHCTIB y TpyIli, TepMiH iH(OPMyBaHHSI

TypHCTa IIPO T€, IO IIOAOPOK aHYAIOETHCH 3 IIPUYUHU HEI000py I'PyITH

TOILO;

YMOBHU 3MiHHU Ta aHyAdIlii JOTOBOPY;

mrpadHa ciTKa;

IOPSIAOK YPEryAIOBaHHS CHOPIB i IIpeTeH3il;

dopc-MazKoOpHI 00CTaBUHUY,

TEepMiH Aii morosopy.

CrienudpiuHi, IiHAWBIAyaAbHI yYMOBH 3a3Ha4dalOThCd B  JOOrOBOpi

MOMAaTKOBO B KOXKHOMY KOHKPETHOMY BHUIIAQIKY .

HeBig'eMHOI0O YaCTHHOIO OOTOBOPY (PipMH 3 KAIEHTOM LIOAO ITPOAAIKY
TYPIIPOAYKTY € TYPHUCTHYHA ITyTiBKAa.

Typucmuuna nymiexa - [OKyMEHT, SKUH MiATBEPIXKye QakT
nepefaHHs TYPUCTUYHOIO ITPOAYKTY. TypHUCTHYHA IIyTiBKa € IIMCHbMOBUM
akIenToM opepTH TypollepaTropa YU TypareHTa Ha IIPOoaaK TYPUCTUYHOIO
IponaykKTy. Lle mepBUHHUN NOKYMEHT OOAIKY TypareHTa 4u Typoleparopa.

Bpaxosyrouu ocobnusuil xapakmep makoz20 moeapy, K mypnpooykm,
mypucm po3paxosye HA OMPUMAHHSL HEOoOXiOHOo20 Tiomy Habopy nocnye.
Typdipma ok Hadae tiomy He cami nocayau, a npaesa (2aparmii) ompumaHHsi
8 NesHUll uac, Yy nesHoMY Micyi nocnye, siki Hadaroms Huwii opearizayii. Taxi
Op2aHi3ayii He Marmeb NPAMUX 00208IPHUX B8IOHOCUH 3 MYPUCMOM, aje
nepebysarome Yy 00208ipHUX 8IOHOCUHAX 3 0aHO mypgipmoro. CykynHicmo
makux 2aparmiil, iKi Kynye mypucm, oOPMASIEMbCS Y 8ULNA0L NYMIBKU
(sayuepa). Omoxe, npeomemom 002080pY mMyppipmu 3 mMYpPUcCmom e
npuobaHHst Mypucmom 2apaHmiil, OPPOPMAEHUX Y 6u2n0l NYmieKu
(sayuepay).

TypucmuuHuii eayuep — JOKYMEHT, SIKHUI YCTAHOBAIOE IPABO TYPUCTA
Ha IIOCAYTH, €Ki BXOOATH OO0 CKAaAy Typy, i HiATBepAXKye pakT Horo
nepenadi. Kpim Toro, Ha OCHOBiI Baydepa 3OiHCHIOETHCS BPETYAIOBAHHS
B3a€EMOPO3PaAXYHKIB MiXK HaIpaBAGIOYOI0 Ta IPUHMAaI0OY00 CTOPOHAMHU.

Bayuep € odiniiHUM OOKyMeHTOM, KU TypipMa-BiANIpaBHUK BHAAE
TypUCTaM-iHAWBiAyasaM 4YM KEPiBHUKY TPYyIH SK HiATBEPIKEHHS iX IIpaB
oTpuMaTtH Bin dipMu, 110 ODpuiiMae, IepepaxoBaHi B HbOMY mnocayru. Ilo
OpUOYTTIO TypHUCTA (TYPUCTIB) y IIyHKT HPHU3HAYEHHS Baydep II0AAE€THCH
Ipu¥Marodiii CTOPOHi.

AN

ANENENENEN
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MixknapooHuii. mypucmuuHuil eayuep — yHIKaAbHA CHCTEMA, SKa
BIIEpPIIIe TIOEAHAAA Baydep 3 OilliiHUM IMAAQTIKHUM JOKYMEHTOM Yy SKOCTi
Horo inTerpaabHoi yactuHU. lleit Bayuep mae Taki nepeBaru:

v rapauTisg OTpUMAaHHS KOMICIHHUX HAIlEPem;
v/ 3MeHIIIeHHs BUTPAT IIPU OOMiHi BAAIOTH;
v/ CKOpOYeHHsI TmarepoBoi poboTu Ta 3abe3redyeHHsT OpPOHIOBAHHS

HaBiTb3aAI3HUYHHUX KBUTKIB.

Mi>xkHapoOgHUH TYPHUCTUYHHH Baydep 3aTBepIKeHo BcecBiTHBOIO
denepariiero acomiaiiyi TypuctuuyHux areHuit (PYAAB), nHamioHaaAbBHUMU
acomialigaMy, sKi BXoAdTh A0 Penepaliii, mpeacTaBHUKAMU TypPareHTCTB,
MixkHapoaHOIO TOTEABHOIO acollialli€lo, AQHIIOTaMU MiKHApPOJIHUX T'OTEAIB
Ta P OAOBUMU OpraHizalidMU BChOTO CBIiTY.

[TpaBo Ha BHAa4dy MizKHAapOAHOTO TYPUCTUYHOTO Baydepa Mae Oyab-gKe
TYPHiAIPHUEMCTBO, III0 € YAEHOM HAIiOHAABHOI acoliialli TypareHcTB, abo
yaeHOM DPYAAB, abo i Ti€il i iHmIoi opranizartii.

MixkHapoqHUH TYPHUCTUYHUIN Baydep IpU3HAYEHUH Oad OGPOHIOBAHHSA
MICIIb V TOTEAdX, 3aAi3HHYHUX KBHUTKIB, OPEHAU aBTOMOOIAIB Ta iHIINX
BHUIIB O0OOCAYyroByBaHHS, S$Ki BHMaramoTh IonepenHpoi omaatu. Lle#
JOKYMEHT O03BOASE 3HAYHO 3¢KOHOMUTH 4ac i rpouti. CTopoHa, sKa Hajgae
IIOCAYTH (HaIp., TOTEAb), CIAQYyE TBEPAY CyMy 3a OOpPOOKYy KOKHOIO
Baydepa, a Ilie 3HAYHUI IPUOYTOK [OAd TypareHTCcTBa. MixHapomHui
TYPHUCTHYHHUN Baydep NpUUMAaEThCHd IiAIIPUEMCTBAMU OOCAYTrOBYBaHHS B
YCBbOMY CBIiTi i IPaKTHYHO yCyBa€ HEOOXiAHICTh YKAQIATH YTOAU 3 KOXKHUM
UM IIiAOPHUEMCTBOM OKpeMo. J[laHuH Baydep BKAIOYAE IOPUIUYHO
3aTBEPAKEHUH IAATIKHUNU MNOKYMEHT, IKWH ITicAd HaJaHHS BKa3aHUX Yy
HBOMY IIOCAYT MOXKe OyTH [AelOHOBAaHHM Ha O0aHKIBCBKHUH paxyHOK
OiAIPHUEMCTBA, IKE Ha/la€ Ti YU IHII ITOCAYTH.

Y mOpakTulli TypPHUCTHYHOrO 0oOCAyroByBaHHs B YKpaiHi Baydep €
MIiZICTaBOIO [IAS OTPUMAaHHS TYPHUCTOM ab0 T'PYIIOI0 TYPHUCTIB O0yMOBAEHHX
JOTOBOPOM (KOHTPAKTOM) TYPHUCTHYHUX IIOCAYT i MJOKYMEHTOM, SKUH
BH3HAYaAE IX CTATyC K TYPHUCTIB Ta MiATBEPIKYE OIIAATY HOCAYT (abo ii
rapaHTiio).

Baank Baydepa Mae eauHy GopMy GK [OAd TypHCTa, IO 3AiHCHIOE
IIOMOPO3K IHAWBIAYaABHO, TaK 1 OAad Tpynu TypuUCTiB. Bin Mmae Oytu
BHUTOTOBAEHUH THHOrpaddChbKHUM CIOCOO0OM y TPBOX €EK3eMIIAIpax i
€IUHUM HOMeEpOM, Ha mnarepi popmary A-S.

Baank Baydepa OpPyKyeTbCs YKPaiHCBKOIO Ta aHTAIMCHKOI0 MOBaMH.
SIK110 Baydep BHUKOPUCTOBYETHCS TYP(ipMOIO OAs oprauilarlii mpuiomy Ta
00CAyTOBYyBaHHS BITYM3HSHUX TYPHUCTIB B YKpaiHi (BHYTPIlHIM TypusM),
TOAlI BiH 3allOBHIOETHCH VYKpPaiHCBKOIO MOBOIO, a [OAd oOpraHizartii
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TYPUCTUYHUX IIOI3NI0OK 3a MeXKi YKpalHu (3apyOisKHWE TYpH3M) — aHTAIMCHKOIO
MOBOIO.

v

AN

AN

O6oB's13k0BUMH B 0DOPMAEHHI Baydepy € TaKi EAEMEHTH:

B IIAII Baydepa 3a3HA4YalOTHCS: II0OBHEe HaWMeHyBaHHS (PipMH-BAaCHHUKA
Baydepa, IOpHANYHA aapeca, TeaedoH, dakc;

HOMeDp Baydepa, SKH CKAaOaeThes i3 12-Tu 1mdp, po30UTHX Ha TPYIIH:
nepira rpymna — 4 nudgpHu — 3a3Hadae perioH, ae po3TalloBaHe TYPHUCTHIHE
HiAITPUEMCTBO;

opyra rpyna - 4 1uudpu - BiOOOBimae peecrpallifHoMy HOMEPY
nignpuemcTrBa B [epxkaBHOMY peecTpi cy0'€KTiB TypHCTHYHOI AiFABHOCTI,
K1 IIPOUIIIAU AllleH3YBaHHS;

Tpetd rpymna — 6 nudp — TOPIAKOBUY HOMEP Baydepa.

Jaai BKa3yeThC4:

AirteHsia epkaBHOro KomiteTy YKpainm 3 Typusmy: No ainensii (i3 6
mudp), AaTa BUAAYI;

HaliMeHyBaHHd, aznpeca, TeaedoH, (PakC IPHUHAMAIYOro TYPHCTHIHOTO
HiATIPUEMCTBA, IKOMY HEOOXiIHO MPEea'SsBUTH JaHUN Baydep;

opisBumie, im'da, 1o OaThKOBI TypucTa, SKWH 3OIHCHIOE IIOLOPOK
iHmuBiAyaspHO, a00 KEPiBHUKA TYPUCTUIHOL IPYIIH;

KIABKICTB TYPHCTIB (I POIO Ta IIPOIIHCOM);

TEepMiH Typy 3 " ! p. mo " ! p-;
MapUIpyT i BU TPaHCIOPTY. 3a3Ha4yaroThCd IIyHKTH B IIOPAAKY HPSMyBaHHS
3a MAapIIpyTOM, y $KHUX 3aMOBACHO OOCAYTOBYBaHHS, a TaKOX BHIU
TPAaHCIIOPTY, SKUMH Oyae 3AIHCHIOBATHCS ITepei3l MK MM I[IyHKTaMU;
Ha3Ba I'OTEeAIB, /Ie 3aMOBAEHO 0OCAYTOBYBaHHS;

nomatkoBa iHdopMmalliss. Hampuraaz, Ipo HAIgBHICTL y CKAQAl T'PyHHu
inBaaina, abo nmorpeby rpynu B mocayrax cypaoliepekaaaada i T. II.;
BiAMITKa IIPO OmHAaTy Typy. HampaBasiodoio CTOPOHOIO POOHUTHCS 3arluc
IIPO OIIAATY TYpPy BiAIOBIAHO A0 YMOB OOTOBOPY (KOHTPAKTY), Ha OCHOBI
AKOTO 3IiMCHIOETBECS OOCAyroBYBaHHS TypHcTiB. Hampuraan, "BapricTb
TYpPy cliAadeHo BigmnoBizHo go [JoroBopy Ne Big " ! p-";
migmvc KepiBHHKaA HampaBagiodoi dipmu. [lara Bumadi Baydepa. [leuaTka.
[Ticaa miamcy KepiBHUKaA 3a3Ha4daloThCd HOTo IIPi3BHIIE Ta iHilliaAn;
dakTUUHO HamaHi MmocAyrH. TypHCTOM, SKUH HOAOPOKYy€E iHAWBIAyaABHO,
abo KepiBHHUKOM TpPyHH pPobUThCH 3amuc npo PakTUIHO HalaHi IIOCAYTH.
Hanpukaan, "Ilocayrm Hanani B moBHOMy o0csasi" abo "He mHamani Taki
IIOCAYTH (IIepepaxyBaTHy)’, IIicAsI ITbOTO — OCOOMCTUM MiAINC;

migmc kepiBHuRa npwuiimarouoi ¢ipmum.  [dara. Iledarka. KepiBHHK
npuiiMarodoi QipMH 3aCBiIUye JOCTOBIPHICTL BUKAQAEHOTO B II. 11 BAacHUM
IIAIINCOM, ITiCASI YO0 3a3Ha4aroThCd MOro Ipi3BUILE Ta iHilliaAn.

Bayyep 3 BHIOpaBA€HHAMH, HE3allOBHEHHMMH abo0  HENOBHICTIO

3all0BHEHVMMH IIYHKTAMK, Ha SKOMY BiACYyTHS IedYaTKa HaIlpaBASIOYOi
TypdipMU, BBaXKAETHCI HEOIHCHUM.
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[o Baydepa Ha TpPyIly TYPHCTIB AOAAETHCS CIIMCOK TYPHCTIB, 3aBipeHWH
[IeYaTKOI0 HaIpaBAgo4oi gipMu. ¥ CIHCKYy 3a3HAYalOTBCS: HOMEP Baydepa;
Opi3BUILE, iM'S Ta 0 0ATHKOBI KOXKHOIO TYPHCTA (BKAIOYAIOYM KEPiBHUKA
TpyIH), pik HapoI:KE€HHH, CEpPid Ta HOMep IacIropTa.

Baydyep pmas Typucra, IO IIOLOPOXKY€E IHAWBimyaabHO, abo mag
TYPUCTUYHOI TPYyIMH HAZAETBCSI HA KOMIIAEKCHE OOCAYTOBYBaHHS YH Ha
OKpeMi Horo BUAU.

Bayuep 3anoBHIOETBCS B 3-X eK3eMIaspax. [lepiuit i apyruii BUAAIOTHECS
TYPUCTY IIEpPeN II0YaTKOM IIOI0PO3Ki, PO IO POOHTHCS 3aIlMC y KypHaai
peecrpaiiii BaydepiB. Tperili eksemmagp 30epiraeTecss B Oyxraarepii
HamnpaBaaiodoi ipMu i B pazi HeoOXiAHOCTI BUKOPUCTOBYETHCS BiAIOBIAHUMH
OEepKaBHUMH OpTraHaMU IPH 3aiHcCHEeHHI PiHaHCOBO-(PiCKAABHOTO KOHTPOAIO.

Y nmeprmomy IyHKTI OOCAYTOBYBaHHS 33 MapLIPyTOM TYPHCT IIOa€ IePIIHH
1 Opyruil ek3eMIOAdpH Baydepa MIPeACTaBHUKY HOpuiimarodoi dipmu. Y
KiHIIeBOMy IIyHKTi MapIIpyTy, IIiCAd 3aKiH4€HHd OOCAYTrOBYBaHHS, TYPHCT
pobutk BimnoBimEWH 3anuc y 1. 11 o000x ek3eMIIAgpiB Baydepa, SKWH
3aBipsSETLCA ITANMMCOM KEepiBHUKA i meYaTKoio mpuiiMarodoi ipmu. Ileprimit
E€K3eMIIASp Baydepa 3aAullacTbcd y HOpuiimarodoi dipmu, a apyrui
[IOBEPTAETHCH HAIIPABASIOUil dipmi.

Baanku Baydepa — I1e JOKYMEHTU CyBOpPOi 3BiTHOCTI. BimmoBimaspHicTh 3a ix
BHUTOTOBACHHSI, 30epiraHHd Ta BHKOPHUCTAHHA IIOKAQIAETHCS Ha KEPiBHUKIB
TYPUCTHYHOIO IIAIIPHEMCTBA — BAaCHUWKa Baydepa. KepiBEUKH TypdipMm 3a
[IEPIIOI0 BHMOTOI0 KOHTPOAIOIOUMX OPTaHiB abo YIIOBHOBaXKEHHWX HHUMH OCI0
MaroTh IIOZAaTH BCIO HEOOXiMHy MOKYMEHTAIIilo, III0 CTOCYETHCS BHKOPHCTAHHSI
TYPUCTUYHOIO Baydepa. Y BUIAOKY BUIBAEHHS KOHTPOAIOIOYMMH OpraHamu
HopyLIeHb TYP(ipMOI0 BHUMOT [0 BUIOTOBACHHS ¥ BHKOPUCTAHHS TypBaydepa,
dipma BioIoBigae y BCTAHOBAEHOMY 3aKOHOIABCTBOM ITOPSIIKY .

1o KOMIIAEKTY 000B'SI3KOBUX MOKYMEHTIB, 1110 BUAAIOTHCS KAIEHTY, BXOAUTH
ingpopmauiiinuii. apxyw. BiH MicTUTL DOCTOBipHY Ta MOBHY iHdopMailiro
opo momopoxk. [lo HBOTO [OOJAETHCA IIporpaMa, MapIIpyT, IIPOCIEKTH,
KaTaAoTH, KapTa MeTPO TOIIIO.

OcTaHHIM YacoM ITOCOABCTBA PO3BHHEHHX KpaiH IAd OTPHUMAaHHS BHI3HOI
Bi3W 3aIIpOBaWAHW BHMOIY OOOB'E3KOBOIO CTpPaxyBaHHS. Y 3B'SI3Ky 3 IIUM
TypPipMHU YKAQIAIOTH YIOAM IIPO CTPaxXyBaHHA 3i CTPaXOBUMU KOMIIAHISIMH,
SKi BHUOAIOTh TYPUCTAM CMPAxoeuil nosnic abo CepeicCHY KHUMNKY, SKIIO
II0AIC TPYTIOBHUH.

dass momopoxkeit y Kpainu, sKi Hebe3lmedHi 3 OrAsay Ha 0cobAuBi
3aXBOPIOBAHHA (dyMa, XO0Aepa, Maadpid TOIIo), TypHUCTaM I[IOBHHHA
BugaBatuca 'Tlam'smra zpomadsiHam, wo e8i0iDkoxarome Yy KpaiHu, Oe
nowiupeHi HebesaneuHi iHperyii".

OCKIABKH IIPEOMETOM [OOTOBOPY TYpQipMH 3 TYPHUCTOM € IIpHAO0AHHS
TYPHUCTOM TapaHTiit, 0popMAEHUX V BUTASIL IIyTiBKY (Baydepa), TOMy i 060poT
Big peaaizanii TypHpoayKTy B TYP(QIipMH YTBOPIOETHECS B TOMY 3BiTHOMY
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nepioni, Koam BimOyBcs Hponask IyTiBKH (Baydepa), a He Toi, KOAW TYPHUCT
3MiHCHUTH MOI3KY 3a JaHOIO IIyTiBKOIO.

OTpuMaHHA TYypPHUCTOM CaMHUX IIOCAYT' — II€ BXKE IIPOLIEC CIIOXKHBaHHS
TYpHUCTOM IIpHUADAHOrOo TYypy (ToBapy). 3a TYpPHCTOM 3aAUIIAETHCH IIPABO
IIpen'siBACHHS IIPeTeH3il mo TypdipMu, sKa npomasa HoOMy IIyTiBKy, ¥y
BUITa[IKy HEOTPHMaHHS ab0 OTPHUMAaHHS B HEIIOBHOMY O0CsI3i ITOCAYT, rapaHTil
HaJaHHYA SgKUX BiH IpuadaB y TypdipMu. Aae TypdipMa He Mae HIIKUX
IifcTaB BBaXKaTH CBOIO IIPOAYKIIIIO HEPEaAi30BaHOIO AMIIEe TOMY, IIIO,
MOXKAHBO, KOAUCH / KHUMOCH I10 Hi#l OYIyTh 3asBAEHI ITpeTeHsii.

[Ipu omaati Typy o0OAIKOBEMH HOOKyMEHTaMH, HKi HiATBEPIKYIOTH
HaIXOMIKEHHs TPOILeH y Kacy TypucTudHoi ipMu, €:

v npubyTKOBUM KACOBU Opaep (Y BUIIAAKY OIIAATHU TOTIBKOIO);
v gek abo TYpHUCTCBHKA IIyTiBKa (Baydep).

[Ticag TTOBHOI ommAaTH BapTOCTi TYPY (K HIpaBHAO, He Ii3HIiIlle ABOX THXKHIB
[0 TIOYaTKy IIOi3IKH) KAIEHTY BHAAIOTHCHA MOKYMEHTH Ha IIpaBO OTPHMAaHHHI
IIOCAYT:

v\ IepeBe3eHHS (KBUTKH);
v/ Ha pO3MIIIeHHS Ta Xap4yBaHHs, OCHOBHI [IOCAYTH;
v Baydepu.

TakuMm YMHOM, HPU OpraHizallii mogopoxi TypdipMa moBHHHA O0POPMHUTH

TaKi JOKyYMEHTH:

JIOTOBip Ha HaJaHHA TYPUCTHUYHUX ITOCAYT;

Bay4ep;

JIOTOBIp CTpaxyBaHHS (CTPaxoOBHH IIOAIC);

JOKYMEHT, LI0 IIiATBEPIAXKYE OIAATY BapTOCTi TYPIIOCAYT, 3a3HAa4e€HUX Y
noroBopi ipMu 3 TYPHUCTOM (KOpPIiHEIh MPHUOYTKOBOTO KaCOBOTO OPAEPY,
KBUTAHIIiIO0, KACOBUH YeK);

mporpamy Typy, iHpopMalliiHui apKyIl,

KBUTOK Ha TPaHCIIOPT;

BUi3HI OKYMEHTH (3aKOPAOHHHI aclopT, Bi3a).

[Tepen oprani3alli€io TypiB 3a KOpPAOH TypcipMa Mae IIpodTH aKpeaIuTalIliio
B IIOCOABCTBI THX KpaiH, y €Ki IaaHyroTbcg Homopoxi. lle HeoOXimHO masa
opopMAEHHA TYPHUCTCBKUX Bi3 ii KaieHTaM a9 IIOAOPOXKiI B AaHy KpaiHy
(K110 He mepeadavdeHo IHIITHE TOPSA0K B'I3mIy).

[Tpuiiom iHO3eMHHX TYpPHCTIB y Oyab-gKili Kpaini (iHO3eMHHH TypHu3M) €
IIpiOpUTETHUM HAIIPSIMOM oprasizamii TypHcTH4YHOI mAisgabHOCTI. I[lopsamok
B'i3ay iHO3eMHHX TYPHUCTIB B YKpaiHy, iX BUI3Ay 3 YKpaiHU Ta TPaH3UTHOTO
npoizay 4deped ii TepuTOpito 3MiMCHIOETHCS BiAmoBimHO m0 3akKoHYy YKpaiHu
"Ilpo mnpaBoBuii craryc iHozemiiB" No 3929-XII Bim 04.02.1994 p. Ta
[TocranoBoio Kabinery MinicTpiB Ykpainu "IIpo IlpaBuaa B'i3ay iHO3eMILB B
Ykpainy, ix BHi3ay 3 YKpaiHu Ta TpaH3UTHOro Hpoi3may depes ii TepuTopiro"
Ne 1074 Bim 29.12.1995 p.
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dipmu, gKi 3alfiMaloThCs OpraHisali€lo IIpuiiomMy Ta 0OCAYrOByBaHHS
iHO3eEMHHX TYpHUCTIiB B YKpaiHi, NOBHHHI moTpuUMyBaTuca I[loaokeHHI IIpoO
nopaaokK Bugadi pedpepency Ne 164. [ig mauoro [ToaozKeHHI HNPUITHHSIETHCA B
THUX KpaiHax, e CTBOPEHi IpeACTaBHUIITBA [lep:KKOMTYPHU3MY YKpaiHu.

Pechepenc - 1e migrBepaxkenHs M3C VYkpainw, Bupmase cy0'eKTy
TYPUCTUYHOI iIABHOCTI YKpaiHHu, IIpo Te, II10 Moro 3aKOpAO0HHI IIapTHepHU (3a
yrogamu) OyayTh MaTH Bi30BY IIiATPHUMKY KOHCYABCBKHUX YCTAHOB YKpaiHU 3a
KOPAOHOM IpPH IX 3BEPHEHHI 1040 0POPMAEHHS TYPHUCTUYHUX Bi3 iHO3EMIISIM
oA TIOmopoxki B YKpainy. PedepeHC 0(pOpMAIOETBCS B OZHOMY €K3eMIIALPi
TepMiHOM Ha 1 pik.

TypuctuuHi ipMH, SIKi IPHUHAMAIOTL iIHO3EMHHUX TYPUCTIB, 3a0€3MeYyI0Th:

v' 00AiK IHO3EMHHX TYPHCTIB, gKi Ipubyan B YKpaiHy i 0BCAyTOBYIOTHCS

Typipmoro;

v/ HaJaHHS CBOEYACHOTO PO3'ICHEHHSI IHO3EMHHM TYPHUCTAM MpaB, cBOOO i
000B'93KiB, HependadyeHuX 3aKOHOAABCTBOM YKpaiHu.

TypdipMmu HoBHHHI BecTH OOAIK HOKYMEHTIB, IO CTOCYIOThCS B'i3my Ta
IIepecyBaHHS iHO3EMHUX TYPHUCTIB B YKpaiHi, SKuM OyAu HadaHi TYPIIOCAYTH,
a came:

v/ [OTOBOpPIiB (KOHTPAKTIB) 3 iHO3EMHUMH IapPTHEPAMU IIPO CIIIBPOGITHHUIITBO

3 00CAYTOBYBaHHS 1IHO3EMHUX TYPHUCTIB B YKpaiHi;

v\ [OTOBOpPIiB 3 BITYM3HAHUMH IAPTHEPAMH [P0 CHIBPOOITHUIITBO 3
00CcAyTOByBaHHS iHO3EMHHX TYPHUCTIB B YKpaiHi;
v\ AWCTIB-3aMOBAEHDL iHO3E€MHOIO ITapTHEpPA HA OOCAYTrOBYBaHHS IHO3EMHHX

TYPHUCTIB;

v’ migrBepaxkenb ipMH 1HO3EMHOMY MMAPTHEPY IIPO TOTOBHICTL A0 MPUMOMY
1HO3€eMHUX TYPUCTIB;
v\ MOKYMEHTIB, €Ki IMiATBEPIKYIOTH 3MAiMCHEHHs TpaHChepy, OpOHIOBAaHHS

MICIIb y TOTEAIX OASI iIHO3EMHUX TYPHUCTIB, iX IPOKUBAHHSI,

v MapipyTiB i mporpaM TYPHUCTUYHHX I[IOAOPOXKEN IHO3EMHMX TYPHCTIB,

IIPOBEAEHHI €KCKYPCil;

v' iHIIMX JOKYMEHTIB, IIOB'S3aHUX 3 0OCAYTOBYBAHHSIM 1HO3EMHHX TYPHUCTIB B

YkpaiHi.

dipma DOBHHHA BECTH XKypHaA O0AIKY iHO3eMHHX TYPHCTIB, y SKOMY
BiaMigaroTh:

v mpisBHUILE, iM's, 110 6ATHKOBI iHO3eMIIH;

v IpOMasHCTBO;

v’ KpaiHa, 3 9KOi IIPpUOYB TYPHUCT;

v’ cepist, HOMeD i maTa BUAAY HAIIIOHAABHOTO MACIIOPTa,;
v' para B'i3ny B YKpaiuy;

v\ para Ta IyHKT BUi3Oy 3 YKpaiuu;

v MATIPUEMCTBO PO3MIILIEHHS TYPUCTA;

v\ MapupyT Typy.
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HoroBipHo-npaBoBi BizHocuHH "Typdipma — mapTHep". [Iaa 3xificHeHHS
cBoei migapHOCTI TypdipMa yKAamae [OOTOBOPH IIPO  CIIBPODITHUIITBO 3
OopraHizallissM¥, MOIAIPUEMCTBAMHY, IIPUBATHHUMHU INANPHUEMIEIMH, SKi OepyTh
ydacte y opMyBaHHI Ta IpocyBaHHI Typrpoaykry. Ilpm opranizamnii
TYPUCTHUYHOI AiIABPHOCTI Ta BiIACYTHOCTI IIpH IIbOMY BAACHOI MaTepiaapHOI 6a3u
dipmMa T1IOBMHHA VKAQOATH IIMCHBMOBI [OTOBOPU 3 IOCTAYaAbHHKAMH H
OigpgoquvKaMyu — BITYM3HSHEMH Ta 3apyOiKHUMH [apTHEpaMH, SKi
3a0€e3IeYyIoTh TYPUCTIB HAAEXKHHUMH yYMOBAMH PO3MIIIIEHHS i XapuyBaHHS,
3acobaMu TPAHCIIOPTY, OPTaHi3alli€lo eKCKYPCili Ta BiAIIOYHHKY, CTPaXyBaHHS
TOILIO.

Y xomi yKAamaHHS [OOTOBOPIB IIOA0 peaaizailii TypiB 000B'SI3KOBO
BU3HAYAIOTBCSI OOOB'I3KHM CTOPiH CTOCOBHO O(OPMAEHHS [AOKyMEHTAIlil
(BayuepiB, JOTOBOPIB 3 TYPUCTOM, JOTOBOPIB IIPO CTpaxyBaHHH).

BignoBigHO MO yKAQIEHUX OOTOBOPIB Typ(hipMH PO3pOO0ASIOTH IPOTrpaMu
TYpPiB i CKAQIaloTh KaAbKYASIlI0 Ha KOXKHY HOI3AKY. [0 JOTOBOPIB IIapTHEPH
JOMAI0Th 3pa3KH CBOIX TYPHUCTCHKHUX BaydepiB.

Kpim Toro, BignmoBimHO mo ct. 17 3akoHy YKpaiHU IIpo TypusM, Typdipma
000OB'SI3KOBO Ma€ 3OiHCHIOBATH CTPaxyBaHHS TYPHCTIB (MeaudHe Ta Bin
HEeIIACHOTO BUIIAAKY) HAa OCHOBI yIof 3i CTPaXOBUMU KOMIIQHiSIMU, Ki MalOThb
IIpaBO Ha TaKy MiSIABHICTb.

TakuM 4YHWHOM, [OOTOBip HpPO CIIBPOOITHHUIITBO MK TypdipMoro Ta
iHIIUMU oOpra”izaiigaMu, gKi OepyTh y4acTh B OOCAYrOBYBaHHI TYPHUCTIB
(pe3umeHTaMM i HEpe3UAEHTAMH), IIOBUHEH MICTUTH IOBHY iH(pOpMAaLlifo PO
IIOCAYTH, SIKi HaJAIOThCS, BUMOTH IIIOZI0 TapPaHTyBaHHS 3aXUCTy ¥ Oe3reKku
TYPHUCTIB, iX MaiiHa B YKpaiHi i 3a KOpZIOHOM, BU3HAYaTH BiAIOBiAaABHICTH
CTOpPIH 3a 9KIiCTh HaJlaHHS IIOCAYT, CEPBICHOrO 3abe3redeHHs TYPIIPOAYKTY
TOLLIO.

6.5. PunkoBa IigIbHICTH
TYPUCTUYHOTO IiAIIPHEMCTBA

MapKeTHHT, Opi€cHTOBaHHH Ha CIIOXXHBa4a

Y3araabHEHO MapKemuH2 BHU3HAYAIOTh IK CHCTEMY OpraHi3allilHuXx,
TeXHIYHUX i piHAHCOBHUX 3axoiB 3 iHTeHcudikalii 30yTy OPOAYKTY, sKa
CIipssMOBaHa Ha  [OiABUIIEHHd KOHKYPEHTOCIIPOMOXKHOCTI  ipmu,
OTPHMAaHHS MaKCHUMaABHOI'O ITPUOYTKY Ha OCHOBI BHIBAEHHS IIOIIHUTY Ta
3a/I0BOA€HHS IHAWBIiAyaAbHUX ITOTPeO KOKHOIO CIIOXKHBada.
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B opramnizaiiii rocriomapChbKoi AiSIABHOCTI HiAIIPHEMCTBA MaApPKEemuH2
dBAFE CODOI0 KOMIIAGKC TIIEBHHX (PYHKIL#H, $Ki 3AiHCHIOIOTHCS
aaMiHicTpallielo KOMIaHIii 3 METOI PO3LUIMPEHHS PHUHKY 30yTy HPOAYKTY
Ta IIOCAVT.

3Baxkalo4yu Ha CYTHICTb MIFIABHOCTI y cdepi TOCTHHHOCTI, TYPHU3MY,
opraHizauii BIiAIIOYMHKY, PO3YMIHHY MapKemuH2y BKAIOYAE€ CHCTEMY
yIIpaBAiHHS Ta opraHizamii AiSABHOCTI HiAIPHUEMCTB, SIKi HAOAl0Th OKpeMi
IOCAYTH (pO3MillleHHSsI, Xap4YyBaHHs, OpraHisalliga mno3Biaag Torro) abo ix
KOMIIAEKC II0ZI0 PO3POOKU HOBUX, 0iABII €(PeKTHBHUX BUIIB TYPUCTHUYHO-
€KCKYPCIHHUX IIOCAYT, iX BHUpOOHUIITBA Ta 30yTy 3 METOI OTPUMaHHSA
IpuOyTKY Ha OCHOBI HiABHUINEHHS SKOCTI HPOAYKTY (IIOCAYT) i ypaxyBaHHS
MPOIIECiB, 9Ki BigOyBarOTbCSI HA CBITOBOMY TYPUCTUYHOMY PHHKY.

BpaxoByiouHn BasKAUBE CyCIiAbHE 3HA4YE€HHSI TYPHUCTUYHOI HiIABHOCTI B
KOHTEKCTI peaaizallii po3MIHpeHOI0 BiATBOPEHHS CHA AIOOWHH 1
3a/I0BOACHHA Ii AyXOBHUX MHOTpeO, MOXKHA CKas3aTH, L0 B KiHIIEBOMY
pes3yabTaTi 3micm mapkemuHzy y cpepi Typu3My sIK CKAQI0BOI peKkpeallii €
CTBOPEHHH IIEBHOTO KUTTEBOI'O CTAHAAPTY.

OcHosHa mema MapKeTHHTY B TYPUCTUYHIN clIpaBi — IliaecIIpgaMOBaHUH
BIIAUB Ha (POpPMyBaHHsS IIOTPeD, ITONMHUTY, MOHOIIOABHHX i KOMEPIIHHMNX
I[iH; CerMeHTAallid pPHHKY, AUBEpPCH@IKallii acOPTHUMEHTY IIOCAYT, iX
IIPOCYBaHHS, peKaaMa Ta 30yT.

KaacuaHo 11iaAl MapKeTHHIy pekpearii, Typu3My i BigmoBimHuUxX cdep
00CAYTOBYBaHHS IMOMIASIIOTECS Ha TPU CKAQIOBI:

v’ 30epekeHHs Ta 3aXUCT TPAOULIIHHOTO PUHKY (KAIEHTYpPH);
v/ 3ampoBaXKEHHSI, PO3BUTOK 1 3aKPIillA€HHSI HA HOBOMY PHUHKY;
v/ 3MEHIIIEeHHS BIIAUBY CE30HHOCTI.

Jag BUpIIIEHHS WX 3aBAaHb IIOPIYHO KOPUIYVIOTHCA MAapKETHHI-TIAQHU;
IPU3HAYAIOTECS TPYITH AT PO3POOKH MPOTHO3Y MIIABHOCTI IiAIIPHUEMCTBA,
KYpPOPTYy, CHIABHOI [OiIABHOCTI psny KpaiH y perioHi, [IOCAIIKEeHHS
KAIEHTYPH, CTPYKTYPH3Allil MapKETHUHI-TIAQHY. Y KOHTEKCTI TaKoi JigABHOCTI
TypoIleparopaM i TypareHTaM [OLUABHO IIPOBOAUTHU KOOIIEPYBaHHL 3
HiAIIPUEMCTBAMH, SIKi HaJAIOTh OKPEMi TYPUCTUYIHI IIOCAYTH 3 METOIO:

v/ KoopaMHAIlii 3aBaHTA’KEHHS 3aMOBACHHSIMH;

v\ PO3pPOOKH CIIIABPHHX 3aXOiB IIIOA0 IPOCYBAHHS IIPOAYKTY Ha PHHKY
TyPHU3MY;

3MiHCHEHHS MiIKAIOYEHHS N0 LIEHTPaAbHUX CHCTEM pPe3epBYBaHHS;
ampobailii HOBUX ITPOAYKTIB, MapIIPyTiB, BUAIB OOCAYTOBYBaHHS;
OoIpalfoBaHHSA HIASXiB IPOHUKHEHHS Ha HOBI IIABOBiI CETMEHTH PHUHKY
i3 CE30HHUM XapaKTePOM O00CAYTOByBaHHS;

opranizailii BUCTaBOK, ITpe3eHTallil;

IIpOBeAeHHS KOH(EePEHIIiH;

ASENEN
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v/ mpomo3ullii MMakeTiB MOCAYT [0 i mmicAs mpoBedeHHs KOHQepeHIn# i
KOHTPECiB TOLIO.

JlocaTHEHHS MeTH Ta BUpIllleHHd 3aBAaHb MapKeTHHIY 3abesredye
IpakTUYHa peaanizallid pyHKUYIll MmapKkemuHzy, 110 B KOHTEKCTI HaJaHHSI
TYPUCTHUYHUX IIOCAYT iHTEPIIPETYIOTHCS SK:

v' CTBOpPEHHSI TYPUCTHUYHOIO IIPOAYKTY Ta IOCAYT [AS IIOHAABIIIOL
IPOIO3ULIii KaileHTaM.

v IlpocyBaHHS TYPHUCTUYHOIO IPOAYKTY Ta IIOCAYT Ha PHHKY, PeKAaMa.

v’ 30yT, opraHizailis IIPsSMOro (IIEPCOHAABHOTO) MPOAAXKY (YKAAMAHHS
JIOTOBOPIB 6e3rocepeIHLO 3 KAieHTaMu).

v' CTBOpEHHS MOXOLY.

Y Oynp-gKiti cpepi rocrogapchkoi QiIABPHOCTI MapKEeTHUHT ITOYUHAETHCS
3 YCBiIOMAEHHS IIiAi, 3apagu gKoi CTBOpPEHO KopIlopalil, ii wicii Ta
po3po0OKu  KopriopaTuBHOI  diaocodii. Micia BimbuBae 3HaYeHHS
YyHKIIIOHYBaHHSA ITiAIIPUEMCTBA B I[IAOMY [AS CYCIIiABCTBa. AAe Iie He
IpocTo Habip BHCOKHX CAiB, IKi KpPaCHBO HAApPYKOBaHi Ta BCTABAEHI B
paMKy, 1100 mpukpamartu KabiHeT Ipe3uageHTa KOMIIaHii Ta (phopMasbHO
IATOCTpYyBaTH OCBIYEHICThH ITIAIIPHEMIIS LIOAO0 CYCITIABHOI POAl KOMIIaHIi.
Bona noBHHHA ITIOBCAKZIEHHO BTiAIOBATHCS B XKUTTHA (PipMHU.

"MeTor0 6i3HECy € CTBOpPEHHsI CHoXuBadiB. lle poOUTH MapKEeTHHIOBY
KOHIIEII[iI0 TIEePCIIEKTUBHOIO, OCKIABKHM SIKIII0 HEMAa€E KAieHTa, He Oyme i
goxomy. SIKIO HeMmae moxomy, He Oyme i mpubyTKy. HaBith d9KIIo
MeHe/IKepH BU3HAYAIOTh IIPUOYTOK K T'OAOBHY MeTy Oi3Hecy, lle He TakK.
['oroBHOIO MeETOI THX, XTO ai€e B 0i3Heci, € CTBOpeHHSI KAi€HTIB Ta
3a/I0BOACHHA IX 0OaKaHb', — TakK XapaKTepU3ye 3aBAaHHS MapKETHUHTY
Bimomui#t crieriaaict Ilitep Apykep. Lo crocyeTbcss cpepu MOCTUHHOCTI ¥
TYpHU3My, TO CAi OOomaTH: HeobXiOHO npauyroeamu mak, uob KaieHm 3Ho8Y
nputiuos 0o sac.

CygacHa MapKeTHHIoBa KOHIIENIlisSI B TYpPHU3Mi IIpiOpUTETOM Y
OiATPUEMHUIBKIN MOiSABHOCTI BH3HAYa€e BHUABAEHHA ¢ 3aJ0BOA€HHA
baxkaHb i moTped KaieHTIB. [Ipu 11poMy (QYHKILOHYBaHHS ITiIKOPSIETHCS
20/108HOMY NpPUHYUNY: CTBOPUTH Ta 30epertu KaieHta. lle o3Hagae
3Halimu nocnyey abo npodykm, nompeby 8 sKux bu manu bazamo ntooeti.

Y maHOMYy KOHTEKCTI 3aCAyTOByE Ha yBary IpHUKAaHA iHTepIIpeTallid
11 re3 Aaacrepa MoppicoHa, gKi XapaKTepH3yIOTb MAapKEeTHHT,
Opi€eHTOBaHUY Ha CIIOXKUBaya:

1. ITompebu KnieHma — npiopumem HOMEP OOUH:

v YuwMm Giablire moTpebd KAi€HTA 3a0BOABLHSIETBCS 3a PAXyHOK IIIHPOKOTO
aCOPTUMEHTY IIOCAYT, TYPIPOAYKTIB, MAapIIPyTiB, THYYKOIO Ta
TBOPYOrO ITiAXOAY OO0 BUKOHAHHS 3aMOBA€HBb, TUM OiAbllle IIIQHCIB, IO
BiH cTaHe BalllUM IIOCTiHHUM KAI€HTOM.
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v’ 3amoBoaeHHsT TOTPEG KAi€EHTAa — €OWHA I[iAb YCbOTO POBOYOTO
KoAeKTHBy. OTke, Oyab-gKHM M[pPAalliBHUK Ma€ OPIEHTYBaTUCHI B
aCOpTUMEHTI MOCAyT, IIpocpecifiHo Ta KBaaipiKOBaHO HagaBaTHU
iHdopMallito PO AiFABHICTH HiAIpHEMCTBA i poOUTH Bce HeoOXimHe
[IAST 32JOBOACHHSI 3aMOBAE€HHS ab0 3aItuTy.

2. [lompebu wnienma — ob'ekm nocmiliHoi mypbomu ma npeomem

HAYKOB8UX 00CTIOIKEHD!

v' Po3yMmiHHS KAi€HTa 30iABIIIyE MOXKAHUBOCTI 38 JOBOABHUTH HOT0 IIOTPEOH.

v Y mporeci oGCAyroBYBaHHSI CAil IIOCTIMHO BYHUTHUCS y THX, KOMY
HaJaoTbCd IIOCAyTH. TiABKHM IIOCTiMiHE CIIOCTEPEKEHHS [J03BOASIE
edpekTUBHO "HAOAU3UTHCS OO KaieHTA", 3p0o3yMiTH Horo.

v’ Bynp-gka iHdopwmallisg, IO XapaKTepHu3ye ymomobaHHs, O6aykaHHH,
noTpebM KAI€EHTIB (9K peasbHHX, TaK 1 MOTEHLIHHUX) Ma€e MOCTiHHO
aHaAidyBaTHCs 3a JOIIOMOIOI0 Cy4acCHOT'O0 HAYKOBOI'O iHCTpPyMeHTapito.
3. MapkemuHa08l 00CNIOIKEHHSL MAMb NpPo8oouUmMuUcss NocmitiHo, ix

npiopumemHicms O0yxKe 8UCOKA:

v' Bci 3MiHm B moTpebax Kai€HTa HEOOXiZHO HETalHO pPeEcTpyBaTH Ta
peTeABHO BHBYAaTH.

v Tlorpeba MOSIBM HOBHUX HOPOAYKTIB i HOBUX BHUIIB IIOCAYT Mae OyTH
CBO€YACHO IIOMIYE€HOI0, TUM OiAbllle, III0 MEHEIXKEPHU TYPHU3My MalOTh
LITUPOKiI MOZKAMBOCTI Oe3IloCepefHBOr0 CIIIAKYBaHHS i3 KAieHTaMH Ta
HEHaB'sI3AMBOI0 BUBYEHHH iXHIX yIomo0aHb i iHTepeciB.

4. IlepioduuHuil aHati3 CNIBBIOHOWEHHSL CAAOKUX 1 CUNbHUX CMOPIH
nionpuemcmaa — ymoea cmabiibHOoi No3Uuyii nionpuemecmsaa Ha puHKY:

v’ Cy4yacHi TeXHOAOTii, MAapPKETHHIOBi IHCTPYMEHTH Ta  3axX0au
(mpocyBaHHSI) [103BOASIIOTH KOHCTPYKTHUBHO ITIIKPECAUTH  CHABHI
CTOPOHH ITiATIPUEMCTBA i B TOH K€ JYac 3MEHIIIUTH BIIAUB CAa0KUX.

5. L{iHHicmb nepcneKxmugHo20 NIAHYBAHHSL He MOXKHA NePeoyiHumu:

v' Caig mepenmbauyBaTu 3MiHH ITOTpPeb KAIEHTIB 1 [OigTH BiAgmosigHo,
BUKOPUCTOBYIOYH BCi MAPKETHUHIOBI MOXKAUBOCTI.

v' BuaCHi KOPEKTHUBU CTpaTerii MiIABHOCTI MiANPUEMCTBA — €AEMEHT He
KPH30BOTO MEHEIKMEHTY, a MEHEIXKMEHTY, CIPAMOBAaHOIO Ha
BUIKUBaHHS, PO3BUTOK 1 YCITiX.

6. OuiHka KieHmoMm nionpuememea mae bymu 8i00MoH0:

v Iadopmaliiss Ipo peakilifo KAIEHTIB, iX BiAHOIIEHHSI Ta BiATYKH IOIO0
HaaHUX IIOCAYT (3BOPOTHIM 3B'I30K) — HEBiJA'€eMHHUH pecypc
HiABUIIIEHHS TIKOCTi 00CAYTOBYBaHHS.

v TIpooyKTH, IIOCAYTH Ta peKAaMa pPO3BUBAIOTECH 3aA€XKHO Bif piBHS
OIlIEPATUBHOCTI BHYTPIIIIHIX KOMYHIKaIlilf IIpy opraxizaliii 06CAyroByBaHHSI.
7. Epexmuera 63aemo0lisi (KomMyHikayii) mix eidoiiamu — 20708HA

UIHHICMb 8HYMPIULHBO20 cepedosuuLa nionpuemcmaa:
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v' Yum Giabllla cCHiBIpallsd, THUM Kpallle OOCAYyroByBaHHSI 1 OGiABII
3a/10BOACHHUH KAIEHT
8. CnigpobimHuyumeo 3i CnopiOHeHUMU NIONPUEMCMBAMU — THCMPYMEHM

YCniuHo20 po38uUmKy:

v YuM KOHCTPYKTHUBHIIIIE CITIiBPOOITHUIITBO i3 30BHIIIIHIM CEpeIOBUILEM

(maptHepH), TUM 6iAbllle MOXKAWBOCTEHN 3a/I0BOABHUTH AUHAMIYHI 3MiHU

rmoTpeb KAi€HTa, 3aAWIIIAIOYM HOTO BIIEBHEHHM y TOMYy, IO caMe€ BH

BUHAUIIIAN MOXKAUBICTE BIATYKHYTHCS Ha HOT0 3aIIUT.

9. BMiHU, W0 cMAUCs, Po32110aroMbCs SIK HE3ANoODKHI, ane He OapeMHL:

3MiHaM Ha OIIUPAarOThCH, N0 HUX IIPUCTOCOBYIOTHCS.

KpeatuBHa, TBopYa OiSIABHICTH 3 PO3POOKM HOBHUX TYyPHIPOAYKTIB Ma€e

IPOBOAUTHCS HA BUIIEPEIKEHHH.

10. Aiana3oH 6i3Hecy mae bymu MAKCUMASIbHO UULUPOKUTL:

v" MOXAUBOCTI, $IKi BEAYyTh A0 KPAaIIoro oOCAYroByBaHHsS Kai€HTa abo o0
IIPOHUKHEHHS ¥ 3aKpilaeHHd y cdepi CYyMiXKHOI AiIABHOCTi, ITOBUHHI
IIepeTBOPIOBATUCS B KalliTaA.

11. Ouinka mapremuHz080i Oisl/IbHOCMI NPOBOOUMBCSL PE2YSLSPHO:

v E(ekTuBHI MapKeTHHIOBI IporpaMH Ta CTpPaTerii ITOBTOPIOIOTHCS M
PO3BUBAIOTHCS.

v BuTpatd Ha MapKeTUHI, $K 1 TPyOOBI pecypcH, IIOBHHHI OyTH
Pe3yAbBTATUBHUMH.

AN

MapkeTHHIroBHH KOMIIAE€KC Yy cdepi mocayr

['0AOBHI KOMIIOHEHTH, i3 SKHX CKAQIAETbCS MapKETHHT, Ha3UBalOTh
MmapremuHe-miKc (MapKeTHHIOBA CyMimi). AHTAIICEKOI0O MOBOIO Ha3Ba BCiX
YOTUPBHOX CKAMOBUX ITIOYMHAETHCH 3 AiTepH "p = mi", 0TKe, — YOTHUPH "mIi".

v' product — IipoayKT;

v place — micie (po3mozia i 36yT);
v’ price - 11iHa,

v/ promotion — IpocyBaHHSI.

Konnemnitito yorupbox 'mi" 3ampomnonyBaB y 1978 p. [Ix. MakKaprTi.
Po3BuBaau 1110 KoHIemILito iHri aBropu. Tak, B. Bymc i M. Bituep (1981)
IPOIOHYBaAW [OONOBHUTH dYOTUPU 'mi" Ime TpbhoMa 'mi', gKi MaroThb
crierudivyHe 3HA4YEHHS [Ad C(PepH IIOCAYT: AOAM, (Pi3WYHI O3HAKU Ta
npoiiec. BoHu BBaxkaau, nio y cdepi TYpHiIABHOCTI IIOA0 HaJZaHHS
OKpPEMHUX IIOCAYT, €Ki 3al0BOABHSIOTH TYPUCTHUYHHH 1monut, Tpebda
BpaxOBYBaTH AIOACBKHH (akTop. Ha croromui OiabILIiCTE cHertiasicTiB
CTPaTETiYHO CXUASETBECS [0 BUKOPHCTAHHS KOHIIEHIli 4oTuphox '"mi" i3
BKAIOYEHHSIM JOIaTKOBUX €A€MEHTIB y KaTeropito "npooyxm'.

KracMYHUMHE CKAQZIOBUMH KOMIIOHEHTY MapKETHHTOBOIO KOMIIAEKCY
npodykm €. Kamezopis, sKICMb, MOP208eSbHA MAPKA, ACOPMUMEHM
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nocnye, nicnanpooarkHe obcnyzoeysarHsi.  I1orambarooyu  KAAQCUYHY

KOHIIEIII[i}0 YOTUPBOX "Hi" CAiZl ypaxoByBaTH TPHU AOAATKOBI KOMIIOHEHTH 3

iX CKAQIOBUMH:

v’ Aroodu: nepcoHas: oceima, po3cyousicmsb (po3eaxcHicms), iHiyiamuea,
nogediHKka 6 KoJeKmuei, noais0u; KJAleHMu.: nogediHKa, pieeHb,
3aN1YyUeHHs, KOHMAKmM MK KALEHMAMU.

v @i3uuHi 03HAKU: HABKOJAUWHE cepedosuie, HYMPIUHE CMAHOBUULE,
KOJp, pieeHb CMBOPIH8AHO20 WUYMY, 3PYUHICMb NPooyKmy, po3bummsi.

v' IIpouec: nonimuka, npoyedypu, agmomamu3ayis, NOKYnHa 30amHicme,
NOKYNHA CNPSIMOBAHICMb, AKMUBHICMb.

HactynmHuii KOMIOHEHT — Micye — BKAIOYAE pPO3MAULYBAHHS,
docmynHicme, ducmpub'tomopcbki  KaHau — (KaHaaAu — po3nooiny),
Jucmpub'romopcoke  nokpumms.  KommoHeHT  uyiHa  mependadae
ypaxyBaHHSI pPIiGBHSLI 3HUIKOK, KOMICIUHUX, YMO8 ONaamu, KynigeibHe
cnpuiiHammsi, CniBeIOHOWEHHSsL sikocmi U UYiHU, PI3HOMAHIMHICMb.
IIpocyeaHHst SK KOMIIOHEHT MapKEeTHHI-MIiKCY BKAIOYAE: PEKNAMYBAHHSL,
NepcoHANbHUN NPOoOax<, NPoCYsaHHs, nabaicumi ma niap.

KoxxeH i3 3a3Ha4YeHNX KOMIIOHEHTIB Ma€ PO3TAINATUCH 3 YpaxXyBaHHIM
0CcoOAMBOCTEH ITPAaKTUYHOI MiABHOCTI y cdepi TypuU3My Ta YIpPaBAiHHA
Hero. Tak, Hampukaazn, cHenu(igyHi PHUCH TYPUCTUYHUX IIOCAYT
BUCTYNAIOTh (PaKTOPaMH MapKeTUHTY TYPHUCTUYHOI'O ITPOAYKTY.

[MpoogykToM y cdepi TYpPHUCTHYHOTO OOCAYTOBYBaHHSI € KOMIIAEKCHA
IIocayra, dKa  [03BOAS€  3aJOBOABHUTH  [OyXOBHi, €CTEeTHYHI,
iHpopmanifini moTpedbu TYpHCTIB, BiAmmouMBaro4Yux TOIIO. BigmosimHo,
03HAKU, 9Ki XapaKTepPHU3YIOTh TYPHIPOAYKT, € Ba’KAUBUMH acCIeKTaMH
peaaizanii MapKeTHHIOBOI AiSIABHOCTI:

Heeiduymnicmes. Ha BigMiny Bim MarTepiaabHHX TOBapiB IIOCAYTH
HEMOXKAUBO Bi4yTH Ha CMakK, JOTUK, IT00QYUTH B MOMEHT KymiBai. [lepesn
TUM, K BHUiXaTW Ha BIAIIOYMHOK, TYPUCT Ma€ AUIIE MYTiBKY (Baydep) —
CBOEPIAHY OOIIFHKY TYPHUCTUYHOIO ITIAIIPHUEMCTBA, L0 BiH 3MIiCTOBHO Ta
LIiKaBO IIpOBeZe 4Yac, mobaduTh HAA3BUYAMHI KpPacoTH MicHeBOCTi, abo
IO3HAMOMUTBECH 3 BHAATHUMH TBOPIiHHSIMH KOAUWIITHIX ITMBIAi3allii.
[MpauiBHuKu TypucTHdHOI dipMu, Bigmiay 30yTy HE MOXKYTH B34TH i3
co00I0 Ha PUHOK ycemoramHarouuii mrym Hiarapu, abo MoB4Ya3Hy BeAHY
Cdinkca. PakTHYHO BOHH IIPOAAIOTH TIABKH IIPaBO HaOAHU3UTHUCH,
JOBIiJATHUCS 1 OOAYYHUTHUCS OO0 aTtMocepH BHAATHUX 1 HaA3BUYAWHUX
00'€KTiB Ta SBUII IPUPOAU H CYCHIABHOTO KUTTH. [licAa 3aKiHYEeHHS TYypy
yV KAI€HTA HE 3aAUIIAETHCS KOIHOTrO 3 00'€KTiB abo BimdyTTiB. 3BHYAMHO,
TOH, XTO NIpUAOaB AKYCh IIOCAYTY, HiY0ro He 3abupae B pyKax, ase barato
yTpuMye B cBoili mam'ari. CBoiMu crmoragamu, 3rafikaMH IIPO BiIIyTTH,
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HOBUMHU  IiKaBUMM  BIiJOMOCTSIMH  (iAIOCTpyrOoduM  IX  KapTKaMmH,
doTorpadiamu, CyBeHipaMu) AIOANMHA MOXKE ITOMIAUTHUCS 3 iHIIIUMHU.

Jaa 3MEHIIEHHs HEBH3HAYEHOCTi, dKa BHKAMKaHa IIPUPOIHOIO
HEBIYYTHICTIO IIOCAYT, IIepe] THM SK 3BEPHYTUCH 3a HUMHU, KAIEHT IIIyKae
IOCh BiA4YyTHE, III0 ${KOIOCh MipOI0 CBiZYHUTH IIPO SKICTHb IIOCAYT.
CriemianicTy  3ayBaskylOTh, IO IliaAa HH3Ka (akKTiB MaTepiaabHOTO
XapaKTepy CHUTHaAi3ye IIPO SKICTb HeMaTepiaAbHUX IIOCAYT: iHTep'ep
OPUMIIIEeHb, CTaH MiICIIEBOCTI HABKOAO (pipMH, 30BHIIIHIA BHUTASL
[IPalliBHUKIB, iX €AeraHTHICTh, YUCTOTA ¥ KOMMOPTHICTH TPAHCIOPTHUX
3acobiB, — yce 1l HeNpsMi CBigYEeHHS IIOTEHINHHHOI gKOCTi
006CAyTOBYBaHHSI.

Hepo3pueHnicmb eupobHuumea ma CNOXKUueaHHsl. TypHCTUUIHE
00CAYTOBYBaHHSA HEMOXKAMBE 0e3 TOro, 110 B IEBHOMY MICIIi i B IEBHUI 4ac
BUPOOHUK TYPHUCTHYHHUX IIOCAYT 1 KAIEHT nepeOyBarOTb pa3oM: HaJaHHSI
TYPHUCTUYHUX IIOCAYT (BUPOOHHUIITBO) i iX CIIOXKMBaHHS 30iratoThCsl B IIPOCTOPI
Ta 4aci.

Hemrpodpecionanizam i HekKBaaipikoBaHICTb IIpaiBHUKIB CEepH TYpPHU3IMY
M TOCTHHHOCTI 34aTHIi, SKIIO0 He 3aTbMapuTHU, TO 3HAYHO IIOTipIIUTH
BpakKeHHs Ta CIoraau HaBiTh PO HAWAWMBOBUXKHIII KpacoTH IIedep
®pasaci, [lamy-Kaae uu I'par KaHboHY, 3aX0I1AI0I04Y BeAWd €THUIIETCHKUX
[Mipamin, Tamxk-Maxaay yu cobopy [Tapuspkoi Boromarepi.

[lepBicHa HENOMIABHICTH IIOCAYTH, III0 HIPOMAETHCH, 3HAYHTL TAKOXK i Te,
110 KAIEHTH CTaroTh ii YacTrHOI0. HaBpan 4uu 3piaiil AIOMHI, 9Ka IIKaBUTHCS
Ta IIparHe OOAYYUTHCS M0 IUBIAi3allifHUX IIHHOCTEH, CII0100a€ThCsI, KOAU
HaAMipHO TrasacAMBa KOMIIaHid MOAO[i, III0 HE B TyMOpPi OAS CEPHO3HUX
PO3IyMiB, posirpyBaTUMe HaBiTh HEBUHHUH (papc Ha cxonuHKax Koaizero.

[Ile omuH eaeMEHT 'HEBIAPUBHOCTI" IIOASTAaE B TOMYy, II0 HE TiABKH
TYPBUPOOHHUK, are ¥ KAIEHTH MalOThb 3HATH ITPO OOOB'I3KOBI YMOBH HAOaHHS
nocayru: nmo Ang-Codii y B3yTTi yBiiTH He wMoxHa. OTKe NPHUHIMI
HEBIIPUBHOCTI IHepenbadae, mio Typdipma yrIpaBage CBOIM II€pPCOHAAOM,
BU3HA4YA€ BHUMOIM Ta KOHTPOAIOE HAMAHHHA TYPHUCTHUYHUX ITIOCAYT OKPEMUMHU
IIoCcTa4aAbHHUKAMM, SIKi y CBOIO Yepry yIIPaBAGIOTE KAIEHTAMU, X HOBEiHKOIO
30KpeMa.

Hemosknueicme 36epizannsa. ITocayru He MOKHA CKAaayBaTh. MoxkHA
po3pobutu 6e3aid TypHpoAayKTiB i HiATOTyBaTH HAAUIUPOKUN aCOPTUMEHT
IIOCAYT TOCTHHHOCTI, aAe 3K IIOKU He Oye peasbHOro CIIOXKHMBada, yCi BOHU
TaK i 3aANMNIaThCA METOAWYHUMU MaTepiaraMu.

[ITo6 3abesneuyBaTH CTabIABHICTE (PYHKIIIOHYBaHHA Ha PHHKY,
TypucTHYHa ¢ipMa Ma€e THYYKO CHiBBiJHOCHUTH CBOi MOXKAWBOCTI H
IIOTOYHHUM  IIONIUT, OCKIABKHM  BTpaTH Big  He3aTpeOyBaHocCTi
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KOMIIEHCYyBaTu HeMoxkauBo. Came ToMy y cdepi IOCAyT, ¥ TOMY YHCAL
TYPUCTUYHUX, AyKe IIOLINPEeHA BUMOra IIePeAlAaTH 3a ITOCAYTH.

Kpim ocobauBocTel, XapaKTepPHUX A Oyab-IKHUX IIOCAYT, OPTaHi3aTOPHU

TYPUCTHUYHOI CIIpaBU MalOTh 3BaKaTH 1 Ha iHIII cneyugiuHi 03HaKU:

v

v

v

KOMIIAEKCHHM XapaKTep OOCAyroByBaHHSI, B3a€EMOIOIOBHIOBAHICTDH i
B3a€MO3aMiHHICTh €EAEMEHTIB IIOCAYTH;

HEBiQ'€MHICTb BIiATBOPEHHd BAACTUBUX PHUC IIEBHOI MicleBocTi Ta
crieruPiTHOrO MiCIIEBOTO KOAOPHUTY B OyAb-IKOMY TYPIPOLYKTi;
CE30HHICTB: pUTMiYHICTE IIpOoLIECY BUPOOHUIITBA nigBAagHA
KOAUBaHHSM IIONUTY, SIKi BH3HAYAIOTHCS IIMKAAMH IKUTTENISIABHOCTI:
N060BUM, THXKHEBUM, PiYHUM,;

HEOJHOPIAHICTh i MiHAMBICTE SIKOCTi, BUMOTH A0 9KOi (DOPMYIOTBECS Ha
CBITOBOMYy PiBHi, i Ha Cy4JacHOMY eTalli CyCHiABHOTO PO3BUTKY
OUHAMIYHO 3MIiHIOIOTBCA. 3abe3nedeHHS IIMX BUMOT Big0yBaeThbCs
BUXO/SIYU 13 MOIKAUBOCTEU 1 IMOTEHIlIaAy MICIIEBUX PECYPCIB, 3aA€KHO
Bim TOro, XTo i 3a SKHUX yYMOB HaJa€ IocAyry. ToMy TypHCTH4YHI
OiAIIPUEMCTBA MOBHHHI CTBOPIOBATH TaKHH NPOAYKT, AKHH OyB Ou
IMiHHUM [AS MaKCHUMaABHO OiABINIOI KIABKOCTI Aloge#, TOOTO IIpu
MOXKAMBOCTI MaTH MacCOBOTO CIIOXKHBada. 3HA4YHO MHiABUIIUTU SKIiCTb
IIOCAYT, III0 HaMalOTbCs, M[O3BOASIOTH IIpUHOMH, HamIpalboBaHi
MapKEeTHHIOBUM JOCBiZIoM Yy cdepi TYPUCTUYIHOTIO 0OCAYTOBYBaHHS:
MaTepiaaizamisgs HEBiYYTHOIO TOBapy (peKAaMHi IIAaKaTH, OYKAETH,
dororpadii);

ypaxyBaHHS CIelU@iku MOiAnmpueMcTBa B iHTep'epi Horo odicy,
JOTPUMaHHS YHUCTOTH M O3€A€HEHHS IIPUMIIIEeHb, JOTPUMAaHHS CMaKy
Ta BUTPUMAaHOCTI B 041431 (popMi) ITpalliBHUKIB;

OOCKOHAAE YIIPaBAIHHA IIEPCOHAAOM 1 PO3BHTOK y BCiX MpaIliBHHUKIB
MEHTaAITeTy, OpPi€HTOBAHOrO Ha KAI€HTA; IIOJOAAHHS I[T00OIOBaHb
PHU3UKY V KAIEHTIB IIAGXOM IIPOBEAEHHS O3HAWOMYHUX TYpiB [OAS
IIapTHEPIB (TypareHilil), gKi IIPONOHYIOYH KOHKPETHHUH TYypHpPOLYyKT
MOXKYTb ITOMIAUTHUCH i3 KAIEHTOM BAACHUMM BPasKE€HHSIMM, 110 3aBXKIU
CIIpaBAsI€ IO3UTUBHE BPa*KEHHSI;

ajanTallis CBOiX MOXKAWBOCTEH OO IIONHUTY: BifloMO, HAIIPUKAAM, IO
repio MIKIABHUX KaHIKYA — ITiK aKTUBHOCTI y CIIOXKMBaHHI TyPHUCTHYHHUX
nocayr. OTiKe, Io-mieplile, 3aBAAaHHS TYyPUCTUYHOIO IIiJIIPUEMCTBA B
TaKHUU IIepiof ImoAdrae B TOMY, 11100 3pOOHUTH Tak, 11106 BCi IIOTYZKHOCTI
pecypcH 3akaady I[IpamioBasd II0 MakKCHUMyMy, a IIo-ApyTre, IIo0
IIpaliBHUKKN He 3abyBaaM, III0 IX TOAOBHOIO METOIO € 3a/I0BOACHHS
noTped KaieHTIB. Y "MepTBUil Ce30H' MOXKHA IIAAQHYBATH BiAITyCTKH
IIpalliBHUKIB, CKOPOTUTH  OIlepalliiHi = BHIOATKH, ane  Oiabmr
KOHCTPYKTUBHUH IIpUHOM — II€pPEHECTH AaKIIeHT Ha iHIIHMH CEerMeHT
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PHHKY: OOTypOyBaTHCH PO MOXKAHBICTL OOCAYrOBYBaHHS yYaCHHUKIB
AKOICh KOH(pepeHIlii, Impo gKi 3aBXKAU BiZIOMO 3aBYaCHO, IIPOBECTHU
O3HaMOMYi TypH TOILQ;

v\ MOTPUMAaHHS NOCTiHHOI BUCOKOI SIKOCTi 06CAyrOByBaHHS. Y IILOMY CEHCI
KOPHUCHO CKOPHCTATHCd Ta TBOPYO PO3BUHYTH mocBinm Pona Hikeas,
KOAUIITHBOT'O Bille-Ipe3uieHTa 3 MapKeTHHry KoMmmadii Crydeep
XoTeA3 i KOHCTPYKTHUBHO OIIIHUTH TakK 3BaHi "mouku 3imkHeHHs" (Oyab-
dKa TOYKa, B dKild Big0yBae€ThCsd KOHTAKT MiXK KAi€HTOM i
IIPALliBHUKOM: 20/10C 8 mMeneoHHIl cnyxasyl, Haul uyoosuil 800ill i
m. n.).

BoaozmiHHg METOAVKOIO PO3POOKH TYPHPOAYKTY IIle He O3Hadae
YCIIIITHOTO HOro 3alpoBa3KEHHd Ta NPOoAasky Ha PUHKY. [As ycHIinrHoro
PYHKIIIOHYBaHHSA TYPUCTUYHI ITiAIPHUEMCTBA MAIOTh BOAOJITH ITPHUHOMAaMU
YNPAsBAIHHSL HASIBHUM ACOPMUMEHMOM Mypnpooykmy ma iHHO8AUIUHUM
mypucmuuHum npooykmom B yMOBaxX MiHAMBUX CMakKiB, TEeXHOAOTIH,
KOHKYPEHIIii TOIIIO.

Byap-axkuil IpoAyKT, K IIPaBHAO, IIPOXOAUTE IIEBHUM XKUTTEBUMN LIUKA:
BiH HapOIKYETHCH, NOAAE AeKiAbKa CTanifl i, HapemiTi, momMupae, KOAU
3'ABASIIOTBCS ITPOAYKTH, SKi Kpallle 3a/I0BOABHAIOTE IIOTPEOH CIIOKHUBAYiB.

3HaHHS J2Kummeeoz0 uukny npooyxkmy (XKI[II) Bimirpac BaxkKAUBY

POAB i3 IBOX ITPUYUH:

v" OCKIABKH 3 YacOM BCi IIPOAYKTH CTapifoTh, (pipMa MOBHHHA BUHANTH
HOBIi IIPOAYKTH, 1100 3aMiHHUTHU HHUMH HOIepenHi (mpobaema po3podKu
HOBOTO IPOAYKTY).

v ®dipma Mae 3po3yMiTH, SK BiaOyBaeTbCcs cCTapiHHA 11 MIPOAYKTY, i
3MiHIOBAaTH CBOIO CTpPAaTeTril0 MapKeTHHIY 3aA€KHO Bil TOro, $K
OPOAYKT MPOXOAUTH Pi3Hi CcTadii CBOTO XKUTTEBOTO ITUKAY.

PunkoBe cepenoBuIle BHMAara€ Bil KEpPiBHUITBA TYPUCTUYHOIO
3aKAay 3BakaTH Ha PU3HUK HEBAA4Yi IIpU 3alpoBaKEHHI HOBOIO
OpoayKTy. Bupimrennam 1iei mnpobaemu, 3 oxHOro OOKy, € diTke
IIAQHYBaHHS BUILyCKY Ha PHMHOK HOBHX IIPOAYKTIB (puc. 6.6.)

3 iHmoro 60Ky, cAig ypaxoByBaTH, LI0O BCi TOBapu Ta [IOCAYTH
OPOXOAATH BIANOBIAHI cTamii KUTTEBOTO IIUKAY (3alpoBailKeHHd,
PO3BUTOK, 3pOCTaHHS, 3piaicTb, cran). OTKe, MEBHI 3yCHAAS MaloThb
CIIPpSIMOBYBaTHCS 1 Ha BIOCKOHAAEHHSI BXE ICHYIOYOTO aCOPTUMEHTY
TYPUCTHUYHOTO IPOAYKTY, PO3POOKYy peasbHHUX IHCTPYMEHTIB peaailartii
KOHKPETHO BU3HA4YEHUX 11 Tes Anacrepa MoppicoHa, aKi
XapaKTEePHU3YyIOTh MAPKETHUHT, OPI€EHTOBAaHHUM Ha CIIOXKHBada.
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Po3pobka P 5
o3poOKa
TFenepyBanus i nGin imen KOHIILEIILii HOBOTO
il;(};?i __,| BinGipime | npoxykTy Taii [—b  CTPaTerii .
nepesipka MapKeTHHIY
BisHec-aHaAi3
> Mox(;!;anl:::reii ——»  Pospobra | Ipobumii p{Komepiasisanis
HMPOAYKTY MapKeTHHT imei
BHPOOHHIITBA
Ta 30yTy)

Puc. 6.6. OCHOBHIi cTazAii po3poOAEHHSI HOBOrO NMPOAYKTY

CrBopeHHd Oyab-KOTO IIPOAYKTY Ma€ Ha MeTi HOro IIpOIIO3UIlilo Ta
peasizamirto Ha puHKY. OTKe, 4YiTKE YCBiIOMAEHHSI TOIO, [OAS SIKOT'O
CIIOKMBaYa IIPU3HAYEHUN TYPUCTUYHHHN HNPOAYKT, IKMM YUHOM BiH aitizne
[0 CIIOXKHBada, 9K BiAOyBaTHMETBCS IIPOILEC CIIOXKHBAHHS €KCKYPCIMHUX
IIOCAYT, € BaXKAUBUM IIAIPYHTSAM VIIPaBAIHHS £K iAIIPUEMCTBOM, IO
BHCTYIIa€ B POAL TypoIleparopa 4{ TypareHTa, Tak i MiAIpHEMCTBOM, II0
Haja€e TYPUCTHYHI IIOCAYTM B $KOCTi IIocTadasbHHKA. [Ipum mpoMy
YIIPaBAIHCHKUY BIAUB Ma€ CIIPSIMOBYBATHCS SIK Ha BHYTPIIIHE, Tak i Ha
30BHIIIIHE (PUHKOBE) cepenoBHIIle (PYHKIIIOHYBaHHS ITiAIIPHUEMCTBA.

CygacHUM IiHCTPYyMEHTOM peaaizallii TakKoro IIiaxXony B MEHEIKMEHTI
TYPUCTUYHOI  OiJABHOCTI B  PHHKOBHUX yYMOBaxX CAil BBaXaTH
ougpepeHuiliosarulli nioxio 0o 36ymy ma NPoCYs8aHHsT eKCKYPCiliHO20
npooyxmy.

30yT - BaxAMBaA CKAQI0Ba MapKeTHHTy. KOAM MH TOBOPHMO IIPO
MapKeTHHT y I[iAOMYy, yBara KOHIIEHTPYEThCH Ha CIIOXKHBAaueBi INPOAYKTY
abo mocayr. SIKIO X BHU3HA4YATHU 3aBAaHHS 30yTy, TOAi BUHUKAaE Iorpeba
OpraHiYHO MIOEAHATH Ti BUMOTH, $IKi BHCYBalOTBhCH CIHOXKHBadaMU 3
norpebaMu miAIIPHUEMCTBA, sIKe OAd YCIIiXy Ha PUHKY Mae (PyHKITIOHYBaTHU
npuOyTKOBO, peaaidyBaTu (mpogatu, 30yTH) TOH HNPOAYKT, AKHUI CTBOPEHO
JaHUM HOignpueMcTBoM. OTikKe, KEpiBHHUIITBO Ma€ aleKBaTHO o0paTu
qooplvxy opraxisaitii 30yTy:

v/ LIeHTpaAi30BaHO-HAI[IOHAABHY (200 iHTEepHAIlIOHAABHO);

II0 perioHax;

II0 CETMEHTaX PUHKY;

oucpepeHyiliogaHO 3aA€KHO Bifl HAIBHOTO ¥W HOEPCHEKTHBHOTO
aCOPTHUMEHTY TYPHUCTHYHOrO MHpoAyKTy. Taka audepeHIiaiga
IPYHTYETHCSI Ha PEryASpPHOMY OHOBAEHHI KapTOTEeKH KAIEHTYPH,

ANENENEN
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PO3BiAIli HOBUX PHHKIB, 3HAWOMCTBI 3 MHNOTEHLIMHUMH KAi€HTaMU

(Hamp., 3a cTpareriero "OAi-30yT") TOIIIO.

CrpaMyBaHHS MOiIABHOCTI TYPHCTHYHOTO ITAIIPHEMCTBA Ha Te€, 00
CTBOPEHUH TYPUCTUYHHUH ITPOAYKT AiMIIIOB /10 CBOTO CIIOXKMBada, BUMarae
TIOIIYKY €(EKTUBHUX METOMIB 30iABIIIEHHs peaaizailii (mpomaxky) Takoro
npoaykry. KonkpeTtHu#l BHOIp i3 CYKYITHOCTI TaKHUX 3aXOMiB NPOCYBAHHSL:
pPeKaaMHI KaMIIaHil; akTHBi3allis 3B'SI3KiB i3 IpOMaACbKUMI OpraHizallisiMuy;
IPOMOYIIH (CIIelliaAbHI KaMIlaHii 3a0XO4YeHHs: 3HUKKH, OEe3KOIITOBHI
IIONapYHKH); MOEMOHCTpallii Ta BHUCTAaBKH; IIPOBEIEHHS KOHKYPCIB 3
IPUBaOAUBUMU IpeMiaMu; THMYaCcoOBi 3HUKKHU IIiH TOIIO -
ougepeHuiloembCsl 3aA€KHO Bil TOro, KOMY aJpecyeTbCs TYPUCTUYHUM
OPOAYKT i AKHU camMe HPOAYKT OOUPaETbCH OAS MPOMO3UILI KOHKPETHIM
KaTeropii cioxkuBadiB (KAi€HTIB).

Came BpaxyBaHHH 3aOUTIB 1 iHTepeciB Pi3HUX TPyl HACEAEHHH IIpU
opranizamii ix  oOCAyroByBaHHS Ha  KOHKPETHOMY  MapUIpyTi
ougepeHuyilioeaHO BU3HAYAE METOOUYHO OOrpyHTOBaHi Qopmy, Habip
METOMIB i IIpHUHOMIB pPO3POOKH TYPHUCTHYHOIO IIPOAYKTY, IO OyAyTh
aZleKBaTHO CIIpuiMaTHucd KaieHTamu. [Ipu nboMy ypaxyBaHHS BUMAarae:

v/ CcTaTeBO-BiKOBi 03HAKH KAIEHTYPH (DiTH, MOAOIB, AIOAU IIOXHAOTO BIKY,

II€HCiOHEPH);

v’ mpodpecitizi Ta aMaTOPChKi iHTEpPECH KAIEHTIB,
v/ 3araAbHOOCBITHS ITiATOTOBKA CAYXadiB TOIIIO.

OCHOBOIO 3iHCHEHHSI TaKOIro AudepeHIliioBaHoro Iiaxomy mo 30yTy,

IIPOCYBaHHS TYPUCTHUYHOIO ITPOAYKTY BUCTYyIIa€ MapKeTUHIOBA MiIABHICT.

MapxeTHHroBa AifAbHicTB y cdepi
TYPHCTHYHOTO OOCAYroByBaHHSA
MapkeTuHroBa mOiIABHICTB, Ha OYMKY OIABIIOCTI  CIIemiasicTiB
TYPUCTUYIHOI AiSIABHOCTI, BKAIOYAE:
[. KomnaekcHHUH aHaAi3 pHHKY 3 METOIO0 MOro cermMeHTallii Ha OCHOBI
KOH'IOHKTYPH CBITOBOI'O PHUHKY, BUSIBACHHS Ta aHAaAl3 IIOIHTY.
II. Anaai3 Tpomo3ullii, SKUM BKAIOYAE OLIHKY:
a) mpuBabAUBOCTI BCiX BHIIB pecypciB, HAsIBHOCTI 00'€KTiB IOKa3y;
0) 3abe3meyeHOCTI Ta CTaHy MaTepiaAbHO-TEXHIiYyHOI 0as3u 110
mpuiioMmy Ta 06CAYyroBYBaHHIO SIK BAACHOI, Tak i pipM-mapTHEpPiB;
B) MOKAMBOCTEH PO3BUTKY OCHOBHUX (DOHIIIB.
III. AHaai3 cucTeMu Ta KaHaaiB 30yTy IIPOAYKTY, SKUH 0a3yeTbCs HA:
a) BHBYEHHI 30yTOBOi CITKM [0 KOXKHOMY PHHKY i OCHOBHHUM
cy0'eKTaM PHHKOBOI MiSIABHOCTI;
0) aHaAi3i ePeKTUBHOCTI AiIABHOCTI BAACHOI 30yTOBOI CiTKWU;
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B) pO3po0LIi IPOomo3ulliti 3 po3BUTKY 30yTOBOI CITKH 9K BAACHOI, TaK i
IIPAaIolodyoi Ha JOTOBIpHIH OCHOBI, Ta BOOCKOHaAE€HHI popm, MeTomdiB ii
poboTH.

IV. Anaai3 HanpsgMiB pekaaMHOi poOOTH.

[lepex TuM, 9K OPUHHATH OyOb-gKe PIillleHHS MapKEeTHHIOBOIO
XapakTepy, PEKOMEHAYETbCS 3'dCyBaTH 3araabHy pPHHKOBY CHUTYallilo.
Taka npolenypa Ha3MBa€EThHCS ananizom MmaprKemuHz208020
cepedosuwia. BuBuaioTbCsI €KOHOMIYHi, COIliaAbHi, TmoAiTHYHI #
TEeXHOAOTIYHI (paKTOPH, IKi MOXKYTb BIAMHYTH Ha 0i3Hec (puc. 6.7).

Mapremureoge cepedosuiye — CyKkynHicms aKkmusHuUxX cyb'ekmisg i cus, sKi
Jiromb 30 MexXamu nionpuemcmsa 1 6enauearmb HA MOXKAUBOCTMU
MeHeOo Kepi8 echeKmueHO opeaHizyeamu (PYHKUIOHYBAHHSL NIONpUeEMcms8a Ha

DPUHKY.

AHaAi3 MapKeTHHI'OBOI'O
cepemoBHIA
7 N

| ExoHomiuHi dhakTOpH |

| ComiaanHi paxTOpH |

| HoaiTHuni pakTOpPH |

| TexHoAoriuHi hakTOpPH |

MapKeTHHroBa cTpaTerisa |<_J

Puc. 6.7. ETanu aHaAi3y MapKeTHHIOBOI'O CepeAOBHIIA

OCHOBH KOMIIA€KCHOI OIIIHKM PHHKY KOHKPETHOTO IIPOAYKTY
3aKAQIaI0Th MAPKETHHTOBHH, perioHaABHHH i cHTyaumifiHHuH aHaAi3H.

Mapremunzosuili ananiz — 1€ MOCTIHHHHM Ipollec, SKHUH BKAIOYaE
IIOCAIIOBHI Ta O0'€KTHBHI 3axXoau, AKi AONOMArarmThb IPHUHHSTH Kpallli
MapKEeTHHIOBi pillleHHd y cdepi BU3HAYEHHS HOBUX KAIEHTIB 1 IIIASXiB
3aI0BOAEHHS IXHiX TTOTpPED.

Bin ¢dakKTHYHO CTOCYETHCS XapaKTEePUCTUKH KOH'IOHKTYPH PUHKY i Mae
BIAIIOBICTH HAa TaKi IUTAHHHI:
v' XT0 € KaieHTaMu ab0 MOTEHIIIHHUMHU KaieHTaMu PipMuU?
v' o 1e 3a Afoau (BiK, JOXOOH, PiBEHB OCBITH, CTHADL XKUTTS TOILIO)?
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v' [le BOHHU XKUBYTH (MICTO, CiABCBKA MICIIEBICTh, BAACHUKHU ITPUBATHUX
OyauHKIB, OpeHOATOPH TOIIO)?

v' YoMy BOHH KyIyIOTHb HAaHUH NPOAYKT (BHIIAAKOBO, 3a IIOPAa0OI0 APY3iB,
o o6'aBi B razeri i T. 1m.)?

v Yu 3a[0BOABHSIE TYPUCTUYHUN NOPOAYKT IX moTpebu (3pydHe
MiCIIETIOAOKEHHSI, EKOAOTIYHI YMOBH, PiBEHb 00CAYTOBYBaHHSH)?

v Yu  BignomBimaroTh IWiHK TOMYy  IMimXKy, SgKOTO  30HpPa€EThCs
OOTPUMyBaTHUCs IHignpueMcTBo? YM  BiAnoBiZamOTe LIHE  TOMY
00CAYTOBYBaHHIO, IKE€ OTPUMYIOTH KAIEHTH?

v’ 9ka wyactuHa O6i3HeCy MiANPUEMCTBA € PE3YABTATOM CIIEIL[iaABHUX

KaMIaHi¥ CTUMyAIOBaHHS 30yTy? SK 6araTo HOBHUX KAIEHTIB 3'SSBHAOCH

B pe3yAbTaTi IpoBeAeHHs IIeBHOI KaMIIaHii?

jke wmicile 3adiMae TYpPUCTCBKE MiAIPHUEMCTBO IO BiZHOIIEHHIO M0

KOHKYPEHTIB?

ETanamu npoBeneHHs aHaAi3y KOH'IOHKTYPU PHUHKY €:

aHaAi3 cuTyartii;

IIoIIepeHsI OL[iHKA;

opraHizallis Ta IIPOBEeAeHHH JOCAIIKEHHS;

IIOIIIYK [KepeA iHdopmMaltii;

aHaai3 iH(opmariii;

BHCHOBKU Ta IIPOIIO3UILILii;

BUKOHaHHS 1 IlepeBipka,;

aHaAi3 HOBOI cuTyarltii.

PezioHanvbHull aHaniza — €KOHOMiKo-reorpadiyHuil aHaaid QakTopiB

pPErioHaABHOTO PO3BUTKY, SKUH BHUKOPHCTOBYETHCS [Ad ITi3HAHHS

3aKOHOMIpHOCTEH 1 0COOAMBOCTEM PO3BHTKY TYpPHU3My B KOHKPETHHX
patioHax.

CumyauitiHuili aHani3 — TMepIIud KpPoK V IIPOBEAEHHI aHaaily
KOH'IOHKTYPH PHUHKY, 9KHH BKAIOYAE BUBYEHHd Bciel iHdgopmarliii mpo
dipMy (KOMIIaHiIO), aCOPTUMEHT ii mpoAyKIlii; cTaH TYPHUCTCHKOI'O PUHKY;
iHAycTpii TOCTHHHOCTI B IiAOMYy; KOHKPETHHUM CErMEeHT iHAycTpil
TOCTHUHHOCTI, mne (QYHKIIOHyE [gaHe IIANPHUEMCTBO; aeMorpadigHa
cuTyallis B padoHi (PYHKIIOHyBaHHS MIiAIIPHEMCTBA; 3aco0M MacoBOi
irdopMmaltii; MIAIXH CTUMYAIOBaHHS 30yTy TYPHUCTCHKOTO ITPOAYKTY.

Y3araabHeHa cXema MAaHyBaHHS MapKETHHIOBOI MIIABHOCTI (pHc. 6.8)
BKAIOYA€ NEKIABKA €AEMEHTIB.

<\
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OuiHKa pHHKY
PHHKOBHH mOIHUT
AHaaiz
MOKAHBOCTEH
KOHKYPEHTiB
Ilo3uuionyBaHHS

OniHKa BHKOHAHHA IAQHY
(edbekTHBHICTD AiTABHOCTI)
BicTaBA€HHA OIOMKETHHX i

¢dhaKTHYHHX NTOKA3HHKIB
OniHka MapKeTHHTOBHX
miseii, aKi mocararoTbCa

HdocAiaxkeHHSI BiAXHAEHD

Kopery}oqﬂ 3axoaHu BH3HaYeHHSA Ha60py

MapKETHHTOBHX 3acCO0iB i
BiAnpaunroBaHHA NAaHY AiH

Ha OCHOBIi YOTHpPBLOX "mi":

micue (place)
npoaykt (product)
miHa (price)
npocyBaHHA (promotion)

Bu3HadyeHHA 3aBAaHb
MAapKEeTHHTY OASI
KOXKHOTO HiAPO3aiAv

Puc. 6.8. EAeMEHTH NAAaHYBaHHA MapKeTHHIOBOI AiIABHOCTI

OuiHKa puHKY CIPSIMOBYETHCS Ha Te, 1100 BCTAHOBUTH, YU € HA HBOMY
norpeba Ha JaHUN DPOAYKT YU IIOCAYTY i SKUH Horo rnoreHItiaa. Jag 11boro
BHBYAIOTHCS iCHYIOYHH PHUHOK, HOTO PO3MipH, KAIOYUOBI (hirypu Ha HBOMY,
aemMorpadidHHE CKAQ CIIOKHWBAYiB, IX CXHABHOCTI Ta moTpebH, 3arasbHi
yMOBHY ¥ TE€HAEHII] CIIOXKUBYMX 3aIIUTIB.

AHaniz puHK08020 nonumy CTaBUTb 3aBIAAHHS 3'ICYBaHHA TOI'O, XTO
MOXKE CTATH NOMEHUIUHUM KAIEHMOM, CKLIbKU MAKUX MOXKe Habpamucs i
8 SIKOMY PATIOHL.

AHaniz KOHKYpeHmig, CAQOKHX Ta CHABHHX CTOPiH ix Oi3Hecy moromarae
o0paTu cTpaTeriio OA9 BTIA€HHS B KUTTS MapKETHHIOBOIO IIAAHY. 3 METOIO
aHaAi3y KOHKYPEHTHOIO CEPEeNOBHIIIA CIIEIiaAiCTH 3 MApPKETUHTY CKAAOAIOTh
NopiBHsIbHY mabauyto, e B NeplIill KOAOHIII BH3HAYAIOTBECS IHTEpPEecHu
dipmu, B npyriti — oriHka ii MoxkauBocTel ycnixy (3a 10 a6o 100-6aapHORO
IIKAAOIO), V TPeTill i deTBepTill — OIliHKA 3a TaKOI0 CaMOI0 IIIKAAOK BCIiX
KOHKYpeHTiB. Taka TabAUIA MO3BOASE 30CEPEOUTH YBary Ha THUX MO3HULIAX,
ae dipma Mae mepeBaru, abo HABIIAKU — HEIOAIKH, a HACTYIIHUH KPOK —
BUIIAUTH KEPOBaHIi Ta HEKEPOBaHi (PaKTOPH, 110 BIIAMBAIOTH HA Ty YH iHIIY
IIO3UIliI0. Y pe3yAbTaTi 3HAYHO A€rIle BHUHAWTH IIASXH BIOCKOHAAEHHS
€KCKypPCIMHOTO MpPOAYKTy, METOAiB HOro Mpoaaky Ta IIPOoCyBaHHH,
MIOKpPAILIEHHS SIKOCTi TYPHUCTHYHOTO 0OCAYTOBYBaHHS 3aBIASIKH €(PEKTHBHOMY
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YIIPaBAiHHIO BianoBinHUMH pakTopaMu. KpiMm Toro, Taka TabAUIS JO3BOASIE

BU3HAYHUTU CETMEHTHU PUHKY, fie pipMa MOKe MaTH YCIIiX.

ITosuyioHysaHHst OOI'PYHTOBYE MOZKAWBOCTI Ta IIIAIXU 3aBOIOBAHHS
crieruivHOro Miclig Ha PUHKY i Y CBIJOMOCTI ITOTEHIIIMHNX CIIOXKHBa4iB
(omHOTO CErMEHTy PHUHKY ab0 AEKiABKOX).

DopMYnto8aHHsL ~— MaApKemuHz208ux  uineili 1 3a0au  [OO3BOASLE
KOHTPOAIOBATH IIPOCYBaHHS Ha IIAGXy A0 ycmixy. [Ipu 1mpomy cain
ypaxoByBaTH, IO I[iAl BU3HAYAIOTHCS IK Al BCHOTO IIiAIIPHUEMCTBA, TaK i
Al OKPEMHUX IiAPO3MdiAiB, a BXe HACTYITHUM KpPOKOM IIAQHYIOTHCS
KOHKPETHUH 3MiCT i TepMiHM BHUKOHAaHHS 3aBlaHb, SKi 3a0e3NnedyioTh
[OOCSITHEHHSI IliA€l BCHOTO HiAIIPHUEMCTBA.

Y pesyabpTaTi PEryAdapHOr0o ¥ PETEABHOTO 3AiHCHEHHS MapKeTHHTO0BOI
[iSIABHOCTI CTBOPIOIOTBCH YMOBH [OAS TIPYHTOBHOTO BHOOpPY cTpaTerii
PO3IIHUPEHHA MIPOAAXKy, Ceped HKHUX OCHOBHHMH BBaXaloThb YOTHPHU
(MmaTpuig Aucodda):

v\ PO3BUTOK IIPOHAXKYy — PO3IIHPEHHS IIPOHHUKHEHHd Ha pPHHOK dYepes
3HUKEHHM I[iH a00 MTOCHUAECHHS PEKAAMHOI AiIABHOCTI, III0 HE MOB'I3aHO
i3 CyTTEBUM PHU3UKOM;

v/ PO3BHUTOK MPOAYKTY — MOKPAIIEHHS BiOMHX IIPOAYKTIB i mocAyr Ta
opomaxk ixX TpaaullifHUM CcHOXXHBadaM, IO 3YMOBAIOE CepenHii
PiBEHBb PU3UKY;

v/ PO3BHUTOK PHUHKY — peaaisallis BiIOMHX MPOAYKTIB HA HOBUX PHUHKAX,
1110 TaKOXK Bifl3HAYa€ThCd CEPENHIM PiBHEM PU3UKY;

v/ iHHOBalliliHa CTpaTeTisd — MPOIIO3UILis HOBUX TOBapiB Ha HOBUX PHUHKAX,
III0 TIOB'3aHa 3 HAWOIABIII BUCOKHM CTYIIEHEM PHU3UKY.

IliHa Ta HiHOyTBOPEHHA B TYypPH3Mi

Ilina B yMoBax PHHKOBOI €KOHOMIKHM € BaXXAUBHM €KOHOMIiYHUM
IapaMeTpoM PHHKOBOIO CEPEAOBHIIA MiFABHOCTI HiAIIPUEMCTBA, 3 SKUM
Tpeba paxyBaTHCh i BIIAMBATH Ha HBOTO.

B yMmoBax KoOHKypeHIlii IliHa (popMyeThCd IiZi BIIAUBOM (PaKTOPIB, SKi
CKAQIAIOThCA Ha PHHKY HE3aA€XKHO Bil MiANIPHEMCTBA; AyzKe YacTO BOHA €
BH3HAYEHOIO JAY TYPHUCTHUYHOIO MiATIPUEMCTBA.

HeobximHuMHU yMOBaMHU 1[iHOYTBOPEHHS €:

v/ eKOHOMiYHa CaMOCTIMHICTH 1 MOXKAUBICTH BHOOPYy ITOBEOiHKHA

HiATIPUEMCTBA K BAACHHUKA,;

v/ KOMEPLHHICTL OCHOB BiZHOCHH CyO'€KTiB TroOCIOJapIOBAHHS, IO

Peaai3yloThbCcs 3a [OOIIOMOIOI0 BIiAIIOBIAHUX [AOTOBOPIB 1 KOHTPAKTIB

KYIIiBAI-TIPOAAKY;
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v/ CHOpUSIHHS Ta 3aXUCT [IOTOBIPHO-KOHTPAKTOBHUX BIiIHOCHH, IHIITHUX
rOCIOJAPCHKUX CHOPIB, TapaHTYIOYHUX IOBEPHEHHS BUTPAT i 30UTKIB;

v/ HagdBHICTb KOHKYPYIOYOTO CEpPEIOBHINA I IIOJOAAHHS MOHOIIOAI3MY,
3abe3rieueHHs MOXKAWBOCTI BUOOPY IIOBEAIHKU cy0'ekTOM
rocriojapoBaHH4, areHTiB PUHKY;

v/ CHiBBiZHOIIEHHS MTOTPED i IIPOMO3HUILit HA TYPUCTUYHOMY PHUHKY.
Crpareria IiHOYTBOPEHHI B IHAYCTPii TypH3My BH3HAYAETLCS Pi3HUMU

dakTOpaMu, 3aAeKHO Big HKHUX BHOHPAETBCSI OOWH i3 METOMIB

IIPOCYBaHHS ITPOAYKTY Ha PHUHOK:

v' BUTpaTU-TIAIOC — 1€ MEeTOoJ I[iHOYTBOPEHHS, SIKUM 3aCTOCOBYETHCH B
JOoMaBaHHI OO 3aTpaT IIEBHOTO Bi[COTKA OAd OAEpP:KAHHA IPUOYTKY
IIiCAST TIOKPUTTA BUTpaT Ha CTBOPEHHd IIPOAYKTY Ta Horo
IIpeCTaBAECHHS Ha pUHOK. lle mpocTuil MeTon, HEAOAIK SIKOTO IIOASTAE
B TOMY, I1I0 BiH He BpPaxoOBY€ IOIUTY Ta IL[iHU KOHKYPEHTIB.

v' Hopma peHTabeAbHOCTI — II€EM MeTOo[ MOB'A3aHUM i3 (iHaHCOBHUM
aHaaizoM i BH3Hauae €(EKTHBHICTb MiIABHOCTI (PipMH, BHXOOAYHU 3
piBHS TPpUOYTKY, HE BPaxOBYIOYH 00'€M ITPOIAIKY.

v' 3BOpPOTHE L[iHOYTBOPEHHS — METO/, 110 6a3yeThCS HA 3araAbHOBU3HAHIHN
PUHKOBI# IIiHI IIPOAYKTY Ta 3alAaHOBAHOMY HOPUOYTKY (3HHKEHHS
BUTpPAT, PETryAIOBaHHS SKOCTI ¥ pidHoMaHiTTd mocayr). Lle mae 3mory
3an06irTH 3HMKEHHIO I1iH, TAKUM YWHOM IliHA [IepEeKpPUBa€ BUTPATH.

v' [IuCKpUMiHAIliiiHE IiIHOYTBOPEHHS — METOA THYYKOTO I[iHOyTBOPEHHS,
KUY BpaxoBy€ PUHKOBHUU IIONIUT Ha MNPOAYKT i IIPOIIOHYE 3MiHU IIiH
3aA€3KHO BiJ Yacy, Micis, 00'eMy IIpOaaKy.

v' LliHOyTBOpEeHHS NPOHUKHEHHS HAa PUHOK IIPAKTUKYIOTH KOMIIaHil, SIKi
VKPINAIOIOTBCS Ha PUHKY i MIPHU3HAYAIOTH OIABII HHU3BKY, HOPIBHAHO 3
KOHKypEeHTaMH, IliHy. DBHKOpPHCTOBYyIOYH II0 CTpaTerilo A4
I[IHOYTBOpPEHHd, Tpeba NepeKoOHATHCs, YU € I[ONUT Ha IIPOAYKILiIo
€AaCTUYHUM. Y HOPOTHAEKHOMY BHUIAAKY 30iABIIEHHSA IIPUOYTKY 3a
PaxXyHOK BIATOKY KAI€HTIB Bifi KOHKYpPEHTIB MO3K€ IIPHU3BECTH [0
IIOYaTKy IiHOBOI KOHKYPEeHTHOI 60pOTHOH.

v TloaiTuKa "3HATTSA BEPIIKIB" — METOH, III0 BUKOPHCTOBYETHCS IIPHU
3MEHIIEHHI ITPOIIO3ULIii, i KOAW IIOIIUT HE 3aA€XKUTH BiJ MHiABHUIIEHHI
I[iH (BUIlE PUHKOBHUX), ase CIIOKHWBa4d TOTOBHUH KyIUTHU IIPOAYKT II0O
Taki#i 1iHi. Bucoka 1iHa Mae OyTu 00yMOBA€HA BHCOKOKO SIKiCTIO
IPOAYKTY, HOTO YHIKAABHICTIO.

Iima - Mmipa Ta peryagTop AUHaAMIiYHOI piBHOBarv MiXK IIOIIUTOM i

IIPOIO3UIII€I0 Ha TYyPUCTUYHOMY PUHKY. BoHa HOCTiiHO 3MIiHIOETBCS, ase

IIpHU piBHOBAa3i IIOIHUTY 1 IIPOIIO3UIIii BCTAHOBAIOETHCS PiBHOBaXKHAa IIiHA,
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KOAU MaKCHMaAbHa KOPHCHICThH TYPUCTUYHOI'O IIPOAYKTY Ta MaKCHMAaAbHi

BHUTpPATH Ha HOro BUPOOHUIITBO BPiBHOBaXKYIOTH OAUH OJHOTO.

[Ipu BU3HaA4YEHH] IIiHK TYpPy HEOOXiTHO BpaxOBYBATH:

v’ 308HIWHI haKkmopu: CTaH CIIOXKHUBYOIO IIOMHUTY, MAATOCIPOMOXKHICTH
OKyNIsd, #oro iHTepecuw, 3BHYKH, VyIIOOOOAHHS; IIOBEIiHKY
KOHKYPEHTIB, EKOHOMIUHY IIOAITUKY Aep3KaBU;

v eHympiwHi ¢axmopu: 30iabllleHHs ~TpUOYTKYy Bixg  peaaizarii
TYPUCTHUYHOTO IPOAYKTY, 3alliKaBAEHICTB TypollepaTopa i TypareHra y
30iABIIIEHHI CBO€l YacTKM Ha PHHKY, HaMaraHHs YHUKHYTH
OaHKpyTCTBA, OazkaHHS MiTHATH IIPECTUK TYPUCTHUYHOTO
OigIIPHUEMCTBA.

OCHOBOIO [OAsI HOPUHHATTA PillleHb IIOA0 IIHOYTBOPEHHSI € pPiBEHb
IOIIHUTY Ha TYPUCTUYHHUM nOpoxykT. [Ipu3Hadaroyu ILiHY Ha HOPOAYKT
HeOoOXiJHO BpaxOBYBaTH THUII i KIiABKICTh MOTEHIIMHUX CIIOXKHBAYiB, a
TaKO3K CIIOKUBAIlbKi 3BUYKH Ta MOXKAUBOCTI.

Y miHy Tpeba BKAIOYHTH BaAOBi BUTpPaTH BHUPOOHHIITBA, BUTPATH,
IIOB'sI3aHi i3 MpocyBaHHAM Ta 30yTOM, a TaKOXK HOPMY IIPUOYTKY.

TypuCTHYHE HiAIIPUEMCTBO, KYIIYIOYH IIOCAYTHM y BUPOOHUKIB OIITOM,
OTPUMYIOTh 3HA4YHi 3HMXKKH. BOHHM HaZalOThCAd TaKOXK 3a HJOAATKOBY
KIABKICTb KAI€HTIB 1 CBO€yacHe BHKOHaHHS 3000B'd3aHb 3TigHO 3
goroBopoM. TypareHTH  poOASTbL HALIHKY Ha IIPOAasKHY  ILHY
TypolepaTropa, YUM HOKPHUBAIOTh CBOi HaKAa[HI BUTPATH Ta OTPUMYIOTh
npubyTok. TypomepaTop BHU3HAYAE HUXKHIM piBEHb IliH, HUXKYE SIKOTO
TypareHTH He MaloTh IIpaBa 3HUXKYBaTH LIHU.

Kpim HazBaHux pakTopiB, Tpeba BpaxoByBaTH:

HagBHICTb TOBapiB-3aAUIIKIB Y KOHKYPEHTIB;

CTYIIiHb HACH4YEeHHS ITOTPed CBOro MiALOBOTO PHHKY;

3MiHM B OTOYYIOYOMY CEPENOBUIL (ITIOAITHYHI, EKOHOMIYHi, IPaBOBi);

AKIiCTh IPOAYKTY;

BiAMiHHI XapaKTepPHUCTUKH IPOAYKTY;

KOHKYPEHTIB;

CE30HHICTE;

IICUXOAOTIYHi 0COGAUBOCTI.

LinoyTBOpeHHs y cdepi MOCAYT Ma€ psig 0COOAMBOCTEHH:

IIOCAYTH B TYPH3Mi ABAGIOTH COO0I0 KiHIIEBHM NPOAYKT, OTXKE, I[iHU Ha

IIOCAYTH — 1Ie PO3APiOHI IiHM,

v/ Ha cramii KiHIeBoOi peaaizallii BiAXHUA€HHS I[iHH Big BapTOCTi BEIE 0
nepepo3noniny HOpubyTKy MiK  PI3HEMH TpyllaMHd  HaCeAeHHS
(crioxxmBa4i Ta BUPOOHUKH);

CALRRR]
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v cdepa mocAayr Ma€ CTiMKU MONMUT Ha PsA HOCAYT. IIpH CKAamaHHi IiH
Ha IIOCAYTH HeoOXimHO, IIO0 IliHa He BHKAHWKAAa Y CHIOXHWBada
HETaATUBHUX €MOILi;

v TIpollec BUPOOHHUIITBA, peaaisallii Ta CIOXKUBAHHS ITOCAYT 30iraeTbcs B

4Jaci, ToMy oad cpepH IIOCAYT XapaKTepHa ce30HHa audpepeHIlialis i

i Tapudis.

Ha 1iny TypucTUYHOI0O IPOAYKTY BIAUBAE Pl (PaKTOPiB:

KAac 00CAYTOBYBaHHS;

BU/] TYPUCTUYHOI IIOJOPOXKi;

dopma 06CcAyroByBaHHS (rpyIia, iIHAUBIAYyM);

KOH'IOHKTypPa PHUHKY Ha IIOCAYTH TyPHU3MY;

CE30HHI XapaKTEePUCTHUKU HaJaHHS IIOCAYT;

reorpadis po3MillleHHS TYPIHIiAIpPHEMCTBA.

CTpyKTypa LiHU Ha IIOCAYTH TYPU3MYy BKAIOYAE TaKi €AEMEHTH:

BapTiCTb PECYPCIB;

IIOTOYHI BUTPATH Ha BHUPOOHHIITBO, peaai3allilo ¥ opranHizailiro

(HazaHHSI) CIIOKUBYUX IIOCAYT;

v/ HemnpsIMi ITIOaTKU Ha OKPEMi BUIU IIOCAYT;

v' npubyTOK.
iy Ha TYPUCTUYHUY NPOAYKT BU3HAYAIOTHCSI MEmMO00OM HOPMAMUBHOT

ranekyasyii. TypUCTUYHUN NPOAYKT SIBASIE COOOIO ITAKET ITOCAYT.

[lina Typrakera Ha OZHOTO TypHUCTa (TOOTO BapPTICTH TYPIIYTiBKH)

BH3HA4YaETHCS 32 (POPMYAOIO:

ASANENENENEN

AN

_ CH+HHI+U+K
1 Y+K
ae 1 — miHa TyprnakeTa Ha OJHOTO TYpPHCTa;

C — cobiBapTiCTh IOCAYT;

H — nobiuHi (Henpsami) nonatku ([11B);

[T — npubyTOK;

U — 3HMXKKa, 110 HAAAETHCI TYPOIIepaTOPOM TypareHTy;

K - xoMmicitiHi BUHaropoau TypareHra, 110 peaaidye TyplakeT;

Y — KiABKICTBb TYPHCTIB;

K - KiABKiCTE 0Ci0, IKi CYIIPOBOMIXKYIOTH I'PYILy TYPHUCTIB.

[linm Ha OKpeMi BUAM IOCAYT Typu3My (eKcKypcii, ¢oTorocAyru)
MOXKYTh BXOOUTH Y BapTiCTh TypHakeTa. BOHH CIIAQ4yIOTBCS KOXKHUM
TYPUCTOM OKPEMO, 3aA€3KHO Bif iHTepeciB, morped TOoIIO.

[lina Typy Ha ogHY 0CO0y 3aA€KUTH Bi BUAY TYPY: iHAUBiAyaAbHUH YU
rpynoBuii. lliHa iHOAUBiAyaAbHOTO TYpy BHIIE, HiXK IiHa I'PYIIOBOIO Typy 3
PO3paxyHKy Ha OOHY 0CO0Y.

)
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SAIIUTAHHSA OASA CAMOKOHTPOAIO

Ho 1. 6.1. Cyb'ekmu mypucmuuHoi distieHOCMI

1. Po3kpuiiTe CyTHICTE Pi3HUX TpPaKTyBaHb MOHATTH TYPHUCTHUYIHA
IIFIABHICTB".

2. llogcHIiTh pPi3HHUII0O MiX CIIOXKHBYOIO Ta MIiHOBOIO BapTiCTIO
TYPUCTHYHOTO IIPOAYKTY.

3. [aiiTe BU3HaAYEHHS IIOHATTS "TYPHUCTHYHUH ITaKeT".

4. Ha3BiTh CKAQZOBI TYpHCTHYHOTO IIaKETy i oxapakTepusyHre ix
CYTHICTB.

5. [laiiTe BU3BHAUEHHS ITOHATTH "TYPUCTUYHHUH HPOLYKT".

6. Ha3BiTb CKAQZOBI TYypPHCTHYHOIO IIPOAYKTYy Ta PO3KpHUHTe ix
CYTHICTB.

7. PoskpuiiTe cyTHICTE POPM TYPHUCTHUYHOL MiTABHOCTI.

8. IlopiBHaANTE BH3HAYEHHS CY0'€KTIB TYPHUCTHYHOI MdiFABHOCTI
BTO Ta 3akoun Ykpairu "[Ipo Typusm".

9. [latiTe BH3HAYEHHH Cy0'€KTiB PHHKOBHX BiTHOCHH y KOHTEKCTI
TYPUCTHUYHOI AiIABHOCTI.

10. Ha3BiThb €KOHOMIYHHX areHTiB TYpPHCTHYHOI TOCIOOapChKOI
OisiABHOCT y cdhepi TPaHCIIOPTHOIO 0OCAYTOBYBaHHS.

11. Ha3BiTh €KOHOMIYHHX areHTiB TYypPHUCTHYHOI TIOCIOAapChKOI
OiFABHOCTI y cepi HagaHHA IOCAYT TOCTHHHOCTI.

12. Ha3BiTh €KOHOMIYHHMX areHTiB TYypPHUCTHYHOI TIOCIOAapChKOI
nisiaAbHOCTL y cdepi opranizariii 1o3Bisad.

13. Ha3BiThb €KOHOMIYHHX areHTiB TYyPHCTHYHOI TOCIOOapChKOI
[iFABHOCTL y cepi KOOpAMHAIlii Ta KOMIIA€KCHOT'O
TypoOCAyTrOBYBaHHS.

14. TlogcuiTe cxeMy B3aemomii Ccy0'€KTiB TYPHUCTHYHOTO PUHKY
(puc. 6.1).

15. [latite  BH3HaA4YeHHS  TypolepaTopa 1 oxapakTepulyHTe
0COBGAMBOCTI HOT0 TOCIIOAAPCHKOI AiSABHOCTI.

16. [JaiiTe BU3HAYEHHS TypareHTa i oxapakTepudyiTe ocoOAMBOCTI
Horo AisIABHOCTI.

17. Ha3BiTh TUIIN TypomepaTopiB i oxapakTepusyiTe 0COGAUBOCTI IX
IIIFIABHOCTI.

18. Ha3sBith opranizariifiai (¢popMu TypareHTCTB.

19. OxapakrepusyiiTe pPi3HOMAHITHICTE IIpoIecy B3aeMomii Mixk
TYypOIIEPATOPOM i TypPareHTOM.

20. Yu Mmoxke TyporepaTop 6yTH 0OJHOYACHO TypareHToM?

21. Ha3BiTp i onwummiTh CyTHICTH cxeM opranizamii migapHOCTI
TYpUCTHUYHOL hipMHu.
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o m. 6.2. BupobHuuo-obcayzogyroua Ois/ibHICMb MYPUCUUHO20
nionpuemcmea
1. OxapakTepusyiiTe TpH BapiaHTU MOXKAWBOI  ITPOMIO3MUIIii
TYPIIPOAYKTY HA PHUHKY.
2. Ha3BiTh TYpPHUCTHYHI IIOCAYTH, $Ki Haldacrille HaJalOTbCS
TYPUCTHYHUMH HiAIIPUEMCTBAMH IK OCHOBHI.
3. Ha3BiTb TYpPHUCTH4YHI IIOCAYTH, $Ki Haldacrille HaIalOTbCS
TYPUCTUIHUMH HiAITPUEMCTBAMH 9K 000AMKOS8I.
4. lMogcuitb CxeMy  BHUPOOHHUYO-OOCAYTOBYIOUOi  HiSIABHOCTI
TYyPHIAIIPUEMCTB (puC. 6.2).
S. [losICHITH PI3HUIIO MK IIOHATTIMH "IHKAIO3UMB', "iHTEHCHB' Ta
"eKCKAIO3UB" i "TpaHC-Typ".
6. [logcHiTs cxeMy QoOpMyBaHHS Ta IIPOAAXKY KOMIIAEKCHO]
TYPUCTHUYHOI IIOCAYTH — TYPY.
7. 9IKi ckAaOBi BKAIOYAIOTHCS OO0 KaTaAOTy TypoIrieparopa?
8. PoskpuiiTe CyTHICTh IIOHATTS TYPOIIEPEUTHHT.
9. Yu MoxKe icCHyBaTH Typ 6€3 TYpPHUCTHYHOTO MapuIpyTy? A HaBIAKHU?
10. 3a gakuMU OPUHIIUIIAMU KAACUDIKYIOTBCS TYPHU?
11. Ilo Ha3uBalOTh peHicoM i gKi BUAU PEeHCiB iCHYIOTE?
12. Onuiite BUAY MapIIpyTiB 3a KOHQIrypalli€mo Tpacu.
13. 9k kaacudiKyOTECSI HOLOPOXKI 3a TPHUBAAICTIO?
14. IlosicHiTB, 110 TaKe IporpamMa II0I0POKi.
15. Ha3BiTh CKAQDOBI CEpBICHOrO 3abe3meYeHHs TYPIIPOAYKTY.
16. ¥ 94oMy CyTHICTB IiCASIIPOAAXKHOTO 0OCAYTOBYBaHHS B TYPHU3Mi?
17. Tlepepaxy#iTe (PyHKIIIOHAABHI IKOCTI TypoIepaTopis.

Mo 11. 6.3. IIpoexmysaHHst mypis
1. o Take BepbasbHa MOaeAb Typy? [ag 4oro BoHa IOTpPiOHA?
2. [lepepaxyiiTe BCci eranu po3pobKH Ta  3aTBEPIKEHHS
TYPUCTHYHOTO MapUIPYTy.
3. Ha3BiTb IOCAIIOBHI CKAQI0Bi IPOEKTYBaHHS TypY.
4. 9lka [OOKyMeHTallid CYHPOBOIAKY€E IIPOEKTYBAaHHS BHMOT [0
IIpoIiecy OOCAYTrOBYBaHHS TYPUCTIB?
5. Ilo € pe3yApTaToM IIPOEKTYBAHHSA TYPHUCTHYHOI ITIOCAYTHU?
6. HasBiTb CKAQOBI IPOEKTYBAHHA KOHTPOAIO SIKOCTI.
7. Y 9OoMy CYTHICTh IBOX OCHOBHHUX €TAalliB IPOEKTYBAHHI TYypPY?
8. HasBiTb cCKAQIOBI IIporpamMu o0CAyrOByBaHHS.
9. Ha3BiTh TEXHOAOTIYHi OOKyMEHTH, SKi € Ppe3yAbTaToM
IIPOEKTYBaHHSA OCAYTH "TypHucTHYHA TTOOOPOXK".
10. Ha3BiTh CKAQIOBi IPOEKTYBAHHS [IOCAYTH "TYPUCTHUYHUHN HoXix".
11. Po3kpuiiTe CyTHICTBH ITACHOPTY TPACH TyPUCTUIHOTO IOXOMLY.
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Ho 1. 6.4. AissneHicms mypucmuuHozo niOnpuemcmaea 3 opeaHizayii
obcnyzo8ysaHHs mypucmis
1. HasBiTb CKAQOBIi IpoIlecy peaaizamii TypUCTHYIHOIO IPOAYKTY.
2. lIlo noBHHEH 3HATH Ta BMIiTH IIepCOHAA TypUCTUIHOI hipmu?
3. Ha3BiTh CKAQAOBi €THUKU MOBEMOIHKH IIEPCOHAAY TYPUCTHUYIHOI
dipmu.
4. Tlepepaxy¥iTe OCHOBHI ITpaBHAa BEAEHHS II€PETOBOPIB.
5. Po3kpuiiTe CyTHiCTE IOHATTH "METO NIPOAAXKY".
6. 9k KAaCU(IKYIOTHCH METOOU IIPOAAKY?
7. IlepepaxyiiTe 3arasbHOBH3HAHI BHUMOTH 10 0dicy TYypHCTHYHOI
dipmu.
8. INogcHITH PI3HUIIIO MiXK BHCTABKOIO Ta IPMapPKOM.
9. OxapaxkrtepusyiiTe pi3Hi POpMH KOHTAKTIB TYPUCTHYHHX (PipM
3i CIIOKMBa4YaMH.
10. Ha3BiTs mporpaMHi IIPOOYKTH, £Ki HAMUOIABII TIOLIMpPEHi B
JIFABHOCTI TYPUCTUYHUX ITiAIIPHUEMCTB.
11. Y YoMy CyTHICTb i IIepeBaru MeTOAY €AEKTPOHHOTIO IIPOJaKy?
12. Ha3BiTb CKAQIOBI IOTOBipHO-IIPABOBUX BiTHOCHUH y TYyPH3Mi.
13. Y YoMy CyTHICTH [AOTOBIpHO-IIPaBOBUX BiTHOCHH TypHCcTa M
TypdipMu.
14. Po3kpuiiTe CyTHICTh JOKYMEHTIB JIAsT ODOPMAEHHS 3aMOBAEHHS.
15. Po3kpuiiTe CyTHIiCTh JOKYMEHTIB JIAS KAi€HTA.
16. Po3kpuiiTe  CyTHIiCTHP [JOKYMEHTIB, dKi IIiATBEPAXKYIOTH
0ocobHuCTiCTE KAai€HTA.
17.Y 4oMy Imoasra€e BiAMIHHICTb MiK TYPHUCTHYHOIO IIyTiBKOIO i
Bay4epoM?
18. Ha3BiTh CKAQIOBI MiXKHAPOAHOTO TYPUCTUYHOTO Baydepa.
19. 4ki nokyMeHTH ocpopmasie TypdipMa IIpH OpraHizarlii ogopoxKi.
20. Oxapakrepusyite crreninpiKy  miABHOCTI TYPHUCTHUYHUX
OiOOPUEMCTB, dKi 3afiMaloThbCd  OOCAYTOBYBAHHAM  iHO3EMHHX
TYPUCTIB.
21. Po3kpuliTe CyTHICTH [JOTOBiIpHO-IIPABOBHUX BIiJHOCHH MiX
TypdipMoI0 Ta HapTHEPOM.

o 1. 6.5. Punkoga 0isiibHICMb MYPUCMUUHO20 NIONPUEMCMEA

1. Mo Take MapKeTHHT? Y YoMy HOro MeTa B TYPUCTHYHIiH cripaBi?

2. Slki HampsMH KOOIIEpYBaHHH TypOIIEpaToOpiB i TypareHTiB ¥y
[OOCATHEHHI MapKeTUHTOBHX IliAeii?

3. TlepepaxytiTe (pyHKILI MapKeTHHTY.

4. Po3'dCHITb CyTHICTH Te€3U "TOTPeOH KAi€HTa — HPIOPUTET HOMED
omuH".

5. Po3'acHITh CyTHICTBH Te3U "TOTpeOH KaieHTa — 00'€KT ITOCTiHHOI
TypOOTH Ta IIpeaMeT HAYKOBHX OOCAIIZKEeHB".
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6. Po3'sICHITE CyTHiCTH Te3u "MapKeTHHIOBI MOCAII’3KEHHS MAaloTh
IIPOBOAMTHCS IIOCTiMHO, IX IPIOPUTETHICTD AyKe BHCOKA'".
7. Po3'sCHITBH CyTHICTE Te3Hu "IepioguyHUN aHaai3 CHiBBiIHOIIIEHHS

cArabKHX Ta CHABHHX CTOpPIH IIAIPHEMCTBA — yMOBa CTabiABHOI
03Ul MiAIpHUEMCTBaA Ha PUHKY.
8. Po3'acHiTh  CyTHICTL Te3W  "IIAICHICTE  HIEPCIEKTHUBHOTO

IIAQHYBaHHS HE MOXKHa IIEPEOIiHUTH .
9. Po3'dacHiTH CyTHICTE Te3H "OIliHKa KAl€eHTOM TypdipMu mMae OyTu

BIZIOMOIO".

10. Po3'sacHiTh cyTHiCTb Te3u "edpeKTUBHA B3aEMO/IiS MiX BifaisaMu
— FOAOBHA IIiHHICTH BHYTPIIIHBOI'O CEPEOBHUIIA MiAIIPHUEMCTBA" .

11. Po3'acHITh CyTHICTH Te3u "CIIBPOOITHHULITBO 3i CHOpPiAHEHHUMHU
HiAITPUEMCTBAMHU — IHCTPYMEHT YCIIIIITHOTO PO3BUTKY .

12. Po3'acHiTh CyTHICTBb Te3W "3MiHHU, L0 CTAAUCH, — HE3aro0iXKHI,
aase He JapeMHi.

13. Po3'acHiTe cyTHicTs Te3un ‘"miamaszoH 0OisHecy Mae OyTH
MaKCHUMaABHO IIUPOKUM".

14. Po3'sacHiTh cyTHiCTH Te3M "OMiHKA MapKEeTHHIOBOI MiZABHOCTI
IIPOBOAUTELCS PETYASIPHO".

15. Ha3BiTbh CKAQIOBI "MapKeTHHI-MiKCy".

16. Ilepepaxyiite CKAQIOBI KOMIIOHEHTY MapKEeTHUHTOBOT'O
KOMIIAEKCY "IIPOAyKT".

17. Po3kpuiiTe  CyTHIiCTHP TakKoi O3HaKM TYPIPOAYKTY, £K
HegiouymHicme.

18. Po3kpuiiTe CyTHIiCTH TakKoi O3HaKM TYPIPOAYKTY, £K
HEPO3PUBHICTH BUPOOHUIITBA Ta CIIOXKHBAHHS.

19. Po3kpuiiTe CyTHICTH Takoli O3HAaKH TYPIPOAYKTY, SK
HEMOXKAUBICTE 30epiraHHd.

20. IlepepaxytiTe i IOSCHITH crieliivHI 0O3HAKH TyPIPOAYKTY.

21. IlogcHITH OCHOBHI cTafii po3po0KH HOBOTO MPOAYKTY.

22.Y yoMmy cyTHicTb mudepeHiifioBaHoro miaxomy mo 30yty Ta
IIPOCyBaHHSI.

23. Ha3BiTb CKAQOBiI MapKETHUHIOBOI AiIABHOCTI B TYPHU3Mi.

24.Y YoMy CyTHICTBH €TaIliB aHaAi3y MapKETHHIOBOTO CEpPeIOBHIIA
(puc. 6.7).

25. Po3kpuiiTe CyTHICTH KOMIIAEKCHOI OI[IHKHM PHUHKY KOHKPETHOTO
IIPOAYKTY.

26. Po3kputliTe CyTHiCTh MapKETHHI'OBOT'O aHAaAi3y.

27. llepepaxyiiTe eTany IPOBELEHHS aHAAI3y KOH IOHKTYPH PUHKY.

28. [logcHITH CYTHICTH €AEMEHTIB IIAQHYBaHHS MAapKeTHHI'0BOI
JiSIABHOCTI.

29. IlepepaxyiiTe HEOOXiMHI YMOBHU I[IHOYTBOPEHHS.

30. Po3kputiTe CyTHiCTh MeTOLy "BUTpPaTH-IIAIOC".

31. Po3kpuiite CyTHiCTb MeToay "HOpMa peHTabeAbHOCTI".
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32. Po3kpuiiTe CyTHiCTh METOYy "3BOPOTHE I[iHOYTBOPEHHH".

33. Po3kpuiiTe CyTHICTh METOLY "'MUCKpPHMIiHAIlifHE IIHOYyTBOPEHHI "

34. Po3kpuiiTe CyTHICTH MeTOAy "I[IHOYTBOpPEHHS ITPOHUKHEHHS Ha
PHHOK".

35. Po3kpuiiTe CyTHiCTh MeTOLYy "3HATTHA BEPIIKIB".

36. Illo BriAMBae Ha IIPHUUHATTHA PIillleHb MIOAO0 LIHOYTBOPEHHS B
TYyPH3MI.

37. IlepepaxyiiTe 0COOGANBOCTI IIiIHOyTBOPEHHSH y cepi Imocayr.

38. HazBiTe ¢pakTOpH, $Ki BHIAHBAIOTH HA IiHy TYyPHUCTHYHOTO
IIPOAYKTY.

39. OxapakTepusyHiTe €AeMEHTH CTPYKTYPH IIiHM Ha IOCAYTHU
TYPU3MY.

40. Po3kpuiiTe CyTHICTH (pOPMyAH BH3HAYEHHSI I[iHH TypIlakKeTa Ha
OZTHOTO TypHCTa.
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Розділ 6

ОСНОВИ 
ТУРИСТИЧНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ



6.1. Суб'єкти туристичної діяльності


Туристична діяльність як поняття може трактуватися з різних позицій. Широкі верстви населення найчастіше розуміють її як заняття туризмом, відпочинком, екскурсії, дозвілля. У контексті господарських взаємовідносин туристичну діяльність визначають як виробничо-обслуговуючу діяльність з надання різноманітних туристичних послуг або діяльність з організації подорожей з туристичною метою. Більш широко туристична діяльність може визначатися як прояв соціальної політики держави, профспілок, підприємств з метою реалізації прав громадян на відпочинок, свободу пересування тощо. Сутністю туристичної діяльності є створення туристичного продукту та надання туристичних послуг.


Турпродукт як товар визначається споживчою вартістю, тобто корисністю або здатністю задовольняти певні рекреаційні потреби людей. Корисність туристичного продукту визначається його цінністю для суб'єкта. Тому підприємства, які займаються організацією туристичних подорожей, мають створювати такий турпродукт, який був би цінним для максимально більшої кількості людей, тобто при можливості мати масового споживача. Тоді можна розраховувати на масове споживання, використовувати індустріальні технології для виробництва турпродукту.


Масове споживання товару визначається міновою вартістю – кількісним відношенням, де споживчі вартості туристичного продукту обмінюються на споживчі вартості інших товарів.


Іноді туристичний продукт асоціюють з поняттям "туристичний пакет" (package tour – пекідж тур). Однак слід розрізняти ці поняття. 


Туристичний пакет – це основний (обов'язковий) комплекс послуг, що надаються під час подорожі за індивідуальним або груповим планом, який має серійний характер, пропонується в широкий продаж. Туристичний пакет включає чотири обов'язкових елементи: туристичний центр, транспорт, послуги розміщення, трансфер. 


Туристичний центр – район локалізації турпослуг. Це місце відпочинку туриста, яке містить у собі всі рекреаційні можливості: природні, культурно-історичні, екологічні, етнічні, соціально-демографічні, інфраструктурні. Цей елемент належить до обов'язкових, оскільки без об'єкту інтересу неможливо організувати подорож. 


Туристичний центр являє собою інтегральний символ зацікавленості, який поєднує в собі мотиви індивідуума щодо рекреаційно-туристичних ресурсів. Кожен клієнт, звертаючись до турфірми, обирає свій об'єкт. Для одного – це країна, для іншого – регіон, а для третього – конкретне місце. Незалежно від індивідуальних потреб споживача виробник турпродукту та організатор туробслуговування має звести масштаб такого об'єкту до одиничного варіанту – туристичного центру. Це пов'язано з тим, що туриста потрібно доставити в конкретне місце відпочинку, оскільки туди буде замовлено транспорт і саме там буде замовлено готель. Отже, необхідно з'ясувати точний напрямок (дестинацію), який є цільовим для клієнта. При цьому слід пам'ятати, що навіть в одному місті є декілька туристичних центрів, кожен із яких має різний комплекс рекреаційних можливостей, які не можна перенести в будь-яке інше місце.


Транспорт – засіб пересування, за допомогою якого можна дістатися до туристичного центру. Без сумніву, найбільш широко в якості засобу пересування на далекі відстані використовується літак. Для коротших відстаней – це потяг, туристичний автобус, автомобіль. Більшу частину витрат, що становлять вартість турпакету, є витрати на перевезення. Чим більш швидкісний та комфортабельний вид транспорту використовується, тим вища вартість подорожі. У відношенні швидкісних засобів транспорту слід зауважити, що незважаючи на їх дорожнечу порівняно з іншими видами транспорту, вони використовуються і на короткі відстані, оскільки дозволяють економити час туристів для рекреаційних цілей.


Послуги розміщення – це конкретний заклад розміщення, який пропонується туристу в туристичному центрі на час подорожі. Розміщення розрізняєтся відповідно до типу послуг гостинності, які пропонуються туристу, і відповідно до категорії таких послуг. 


Послуги харчування не включаються окремим елементом у туристичний пакет, оскільки в туризмі вони становлять частину послуг гостинності:


Трансфер – доставка туриста від місця прибуття, розташованого поза межами перебування (аеропорт, гавань, залізнична станція) до місця розміщення, де він буде проживати і назад. Фактично поняття "трансфер" включає будь-які перевезення туриста в межах туристичного центру. Тому сюди відносять поїздки з готелю в театр і назад, музей тощо. Однак такі трансфери зазвичай не включаються в туристичний пакет, оскільки клієнти не завжди сприймають їх як обов'язкову послугу.


Такий набір обов'язкових туристичних послуг і відрізняє туристичний пакет від туристичного продукту. Купуючи пакет, який включає чотири обов'язкових базових елементи, споживачі отримують не тільки значні знижки від виробників турпродукту, оскільки придбали серійний туристичний продукт туристичної компанії, але завжди можуть просити розширити його за рахунок включення інших послуг, або можуть зробити це самостійно – безпосередньо в туристичному центрі. Турпакет – це лише обов'язкова частина туру, а отже, й турпродукту.


Туристичний продукт – сукупність речових (предмети споживання), неречових (послуги) споживчих вартостей, необхідних для повного задоволення потреб туристів, що виникають під час їхньої подорожі.


Турпродукт складаєтся із трьох елементів: тур, додаткові туристсько-екскурсійні послуги, товари. 


Тур – первинна одиниця туристичного продукту – продукт роботи туристичного підприємства на певному маршруті в конкретні терміни, який реалізується клієнту як єдине ціле. 


Тур не покриває весь час подорожі і залишає туристу багато вільного часу для вибору власної програми. Така особиста програма може бути реалізована завдяки декільком альтернативам: культурна програма, відвідування джаз-клубу, спортивного або культурного видовища, які може запропонувати організатор відпочинку.


Обов'язкову програму – турпакет і комплекс послуг на маршруті, тобто тур, туроператор оформлює у вигляді туристської путівки або ваучеру – документу, де гарантовані всі обов'язкові для фірми та клієнта послуги. Ті умови, які туроператор має обов'язково виконати, визначає поняття "комплекс послуг на маршруті". 

Товари – специфічна матеріальна частина туристичного продукту, яка включає карти міст, листівки, буклети, сувеніри, туристське спорядження тощо, і неспецифічна частина туристичного продукту, яка включає велику кількість товарів, що є дефіцитними або більш дорогими в місцях постійного проживання туристів.


Додаткові туристсько-екскурсійні послуги – послуги, які не передбачено ваучером, або путівкою, які доводяться до споживача в режимі його вільного вибору. Додаткові послуги не входять в основну вартість путівки. До них належать: прокат, телефон, побутове обслуговування, пошта, обмін валюти, додаткове харчування, громадський транспорт, рент-кар, зберігання речей, розваги, резервування місць, комерційне телебачення, відео, придбання квитків, користування міні-баром тощо. Такі послуги купуються туристами за додаткову плату.


Туристична діяльність передбачає активізацію людського фактора. У ній беруть участь індивідуальні особи, трудові, спортивні колективи, туристичні секції та клуби, профспілкові, молодіжні й неформальні організації, заклади, об'єднання та окремі підприємства. У сучасних суспільних умовах важливу роль у розвитку туризму відіграють спільна участь у виробничо-обслуговуючій діяльності та співробітництво організацій, асоціацій і союзів міжгалузевого й галузевого, соціального та економічного, державного й недержавного характеру.


Конкретними формами прояву туристичної діяльності вважають:


Стратегічну туристичну діяльність, яка полягає в підготовці цільових документів; зборі інформації; моніторингу й аналізі процесів і ситуацій; формуванні щорічних планів дій; вивченні результатів діяльності.


Турагенстську діяльність, яка здійснюється юридичними особами та індивідуальними підприємцями на відповідних засадах (ліцензування) як діяльність із просування й реалізації туристичного продукту. 


Туроператорську діяльність, яка передбачає діяльність на основі ліцензії, юридичних або фізичних осіб з формування, просування та реалізації туристичного продукту. 


Експедиційну діяльність, яка охоплює будь-які експедиційні дослідження, що здійснюються (самостійно або паралельно з іншою діяльністю, у т. ч. з туризмом) з метою вирішення фундаментальних або прикладних завдань.


Усесвітня туристична організація визначає таких суб'єктів туристичної діяльності:


· турагенти;


· туроператори;


· екскурсоводи та заклади екскурсійного обслуговування.


Згідно із Законом України "Про туризм", суб'єктами туристичної діяльності є підприємства, установи, організації, незалежно від форм власності, фізичні особи, що зареєстровані у встановленому чинним законодавством України порядку і мають ліцензію на здійснення діяльності, пов'язаної з наданням туристичних послуг. У такому контексті туристичні послуги визначаються як кінцевий продукт діяльності туристичного підприємства із задоволення відповідних потреб та реалізації діяльності людей у вільний час: відпочинок, екскурсії, подорожі. 


Задоволення потреб і попиту на туризм передбачає необхідність забезпечення великої кількості туристичних послуг. Отже, реалізацію туристичної діяльності в широкому контексті господарювання здійснюють різні підприємства (табл. 6.1).


Таблиця 6.1. Основні економічні агенти туристичної 
господарської діяльності


		Транспортне 
обслуговування

		Розміщення 
й харчування

		Організація 
дозвілля

		Координація 
й комплексне туробслуговування



		1. Транспортні компанії (регулярні та чартерні):


- авіаційні;


- водні;


- залізничні;


- автобусні;


- автомобільні.


2. Підприємства:


- з виробництва пального;


- транспортної інфраструктури.


3. Виробники транспортних засобів, споруд

		1. Готельні компанії:


- об'єднані "ланцюги";


- незалежні "ланцюги";


- незалежні компанії.


2. Котеджі та апартаменти:


- агентства із продажу нерухомості;


- орендні агентства;


- будівельні товариства.


3. Підприємства харчування:


- ресторани;


- продовольчі магазини;


- дистриб'ютори;


- виробники продуктів харчування.


4. Виробники обладнання для готелів і ресторанів.


5. Будівельні компанії.


6. Земельні власники

		1. Підприємства з організації:


- спортивної діяльності;


- екскурсій;


- видовищ;


- агентства із прийому.


2. Підприємства:


- виробники спортінвентаря;


- виробники аудіо- та відео техніки;


- видання путівників;


- періодична преса




		1. Організатори інклюзив-турів, турагентства.


2. Туроператори.


3. Дистриб'ютори.


4. Фірми-консультанти з дизайну





Суб'єктами ринкових відносин у контексті туристичної діяльності є організатори та продавці (туроператори й турагенти) туристичного продукту, їх контрагенти – виконавці послуг (готелі, ресторани, компанії-перевізники, екскурсійні бюро) і покупці (споживачі) як комплексного турпродукту, так і окремих туристичних послуг (рис. 6.1).
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Рис. 6.1. Схема взаємодії суб'єктів туристичного ринку


Важливо вирізняти гуртову та роздрібну реалізацію турпродукту.


Гуртова реалізація – це діяльність із продажу турпослуг тим, хто купує їх з метою подальшого перепродажу. Вона здійснюється за посередницьким договором, який має форму договору-доручення, договору комісії або агентської угоди. Гуртовою торгівлею турами займаються великі туроператори, які проводять великомасштабні операції з продажу турів. 


Роздрібний продаж турпродукту кінцевому споживачеві визначається як діяльність із продажу цих послуг кінцевим споживачам (туристам), тобто не для комерційного використання, а для особистого споживання. Роздрібні фірми працюють на основі прямих контактів із клієнтами.


У міжнародній практиці відомі і широко використовуються угоди й контракти, які регулюють взаємовідношення контрагентів з турагентами та туроператорами. Наприклад, взаємовідносини з контрагентами – транспортними підприємствами, зокрема з авіаперевізниками, можуть бути оформлені договорами фрахтування (чартер, субчартер), які визначають орендні зобов'язання щодо певної частини місткості або всієї місткості транспортного засобу, який здійснює чартерний рейс, або договорами на придбання блоку місць у транспортному засобі (блок-чартер), які визначають відношення купівлі-продажу прав на послуги з перевезення пасажирів, їх багажу чартерним або регулярним рейсом. 


Таким чином, ключовими суб'єктами туристичної діяльності, які взаємодіють у процесі розробки й реалізації турпродукту, надання та споживання туристичних послуг, є:


· виробник (організатор) і гуртовий продавець туру – туроператор;


· виконавці туристичних послуг (контрагенти) – підприємства і компанії, які надають окремі послуги з розміщення, харчування, транспортні, екскурсійні, страхові, послуги, які пов'язані з оформленням закордонних паспортів і віз, бронюванням і купівлею квитків, що входять до складу турпакету; виконавці туру – це готелі, ресторани, транспортні компанії (компанії-перевізники), підприємства культури (музеї, театри), спорту (клуби, стадіони), лікувально-оздоровчі заклади, екскурсійні підприємства тощо. Вони виступають в якості національних або іноземних контрагентів, які постачають туроператорам послуги, що входять до туру; 

· роздрібний продавець – турагент;


· турист (споживач) – будь-яка фізична особа, яка використовує, купує або має намір придбати туристичні послуги (турпродукт) для особистих потреб.

Допускається поєднання деяких із перерахованих функцій окремими суб'єктами. 


Туроператори й турагенти. Організація, або підприємець, які на засаді ліцензії здійснюють діяльність з формування, просування та реалізації турпродукту, належать до туроператорів.


Організацію або підприємця, які на засадах ліцензії здійснюють діяльність із просування та реалізації туристичного продукту, називають турагентом.


Такі визначення дозволяють чітко встановити спільність і відмінність функціональної сутності виробничо-обслуговуючої діяльності двох ключових суб'єктів туристичної діяльності. Ні туроператори, ні турагенти не надають власне турпослуг, а здійснюють лише функції посередників між безпосередніми виробниками турпослуг і споживачами. У свою чергу, їх діяльність також є турпослугою. Відмінність полягає в тому, що туроператори, крім діяльності із просування й реалізації туристичного продукту, ще й формують такий продукт.


Формування турпродукту включає кропітку роботу з пошуку закордонних партнерів, вибору готелів, підбору екскурсій, переговорів з авіакомпаніями, участь у виставках та ярмарках, точний розрахунок кількості місць у готелі та на авіарейсах, що бронюються, випуск каталогів, роботу з пошуку та відбору агентств тощо. 


Турагентство – це фірма-посередник між туроператором і клієнтом. Однак, останнім часом крім посередницьких функцій вони часто виробляють власні послуги, додаючи їх до основної програми туроператора. Рекомендації ЄС "Положення до закону, що регулює контрактні організації подорожей та посередницький контракт подорожі" конкретизують, що турагент – це роздрібне підприємство, а туроператор – гуртове. Тим не менш, слід ураховувати, що на практиці досить важко чітко розмежувати суто роздрібні та гуртові фірми. Гуртові фірми часто мають відділення або філіали для роздрібних операцій, а роздрібні фірми за будь-якої зручної нагоди готові взятися за невеликі гуртові операції.


Функціонально виробничо-обслуговуюча діяльність туроператорів передбачає:


· формування (комплектацію) турів;


· просування турів;


· гуртову реалізацію турів;


· забезпечення обслуговування туристів у межах програми туру;


· контроль і оперативний супровід турів;


· відповідальність за виконання робіт.


До основних функцій туроператорів відносять:


· вивчення потреб потенційних туристів на тури й туристичні програми;


· складання маршрутів і перспективних програм обслуговування туристів;


· взаємодія з постачальниками послуг;


· розрахунок вартості туру та визначення ціни;


· реалізація турів;


· методичне забезпечення турів;


· забезпечення туристів необхідним та спеціальним спорядженням, сувенірною та рекламно-інформаційною продукцією;


· підготовка, підбір і призначення спеціалістів на маршрути подорожей (екскурсоводи, інструктори, гіди-перекладачі тощо);


· рекламно-інформаційна робота із просування туристичного продукту до споживачів;


· контроль за якістю, надійністю та безпекою туристичного обслуговування.


У практиці туристичної діяльності розрізняють туроператорів і турагентів, які працюють на прийом туристів – рецептивні (inbound) або їх відправку – ініціативні генеруючі (outbound). Прийом і відправка можуть здійснюватися як щодо внутрішніх, так і відносно міжнародних туристів. 


За специфікою функціонування на ринку туристичних послуг вирізняють чотири основні типи туроператорів: 


1. Оператор масового ринку – найвідоміший тип операторів. Сутність діяльності для даного типу полягає у формуванні, купівлі та продажу турпакетів у добре відомі туристичні центри й курорти, перевезення клієнтів до яких здійснюється приватними авіакомпаніями або чартерними рейсами.


2. Туроператори, які спеціалізуються на певному сегменті (напрямі) туристичного ринку, – найпоширеніший тип туроператорів, що може бути поділений на декілька категорій:


· туроператори, які пропонують пакети для певної категорії споживачів (напр., для молоді, вчених, бізнесменів, сімейних пар тощо);


· туроператори, що пропонують пакети на певні напрямки-дестинації (напр., у Великобританію, Францію, Угорщину, Швейцарію, Австрію);


· туроператори, які пропонують пакет турпослуг у певних туристичних центрах (напр., Майорка, Анталья тощо);


· туроператори, що пропонують турпродукт, пов'язаний з перевезеннями клієнтури на певному виді транспорту (напр., пароплави, потяги, літаки);


· туроператори, які пропонують специфічні тури (сафарі, рафтінг, дайвінг тощо).


3. Туроператори внутрішнього ринку (domectic), які продають турпакети в межах країни проживання, тобто турпродукт реалізується на національному рівні.


4. Туроператори зовнішнього ринку (international) створюють пакети і продають їх у різні країни. Найчастіше їх діяльність пов'язується з тими країнами, із яких приїздить більша кількість туристів. Як і з попереднім типом, тут вирізняють декілька категорій. Деякі організовують для зарубіжних туристів різноманітні послуги і виступають у ролі менеджерів сервісного забезпечення турпродукту. Інші – спеціалізуються виключно на зустрічі та перевезенні (трансфері) туристів у готелі, а також пропонують послуги ескорту. Окремі туроператори пропонують різноманітний набір послуг, який включає переговори з партнерами, які мають автобуси та готелі, організацію освітніх турів, організацію харчування та розваг з метою мінімізації цін, що закріплені в контрактах. Ряд туроператорів спеціалізується на обслуговуванні окремих етнічних груп тощо.


Підприємства-туроператори найчастіше організовують зв'язок зі споживачами через турагентів. Останні на договірній основі отримують від туроператорів права на реалізацію сформованого турпродукту. Набір функцій турагента залежить від угоди з туроператором. У деяких випадках агентське підприємство може виконувати більшість функцій туроператора. 


За формами організації турагентства можуть бути:


· самостійними підприємствами, які співпрацюють з однією або декількома фірмами-туроператорами на основі взаємних угод;


· частиною збутової сітки великої фірми туроператора;


· турбюро – турагентства, які забезпечують переважно екскурсійне обслуговування і за попередніми формами взаємодіють з туроператорами й турагентствами інших видів.


Процес взаємодії між туроператором і турагентом має вигляд:


· публічної оферти туроператора;


· укладання договору між туроператором і турагентом;


· розсилки туроператором пропозиції у вигляді прайс-листів та рекламних матеріалів;


· замовлення турагентства на бронювання туристичного продукту;


· підтвердження замовлення туроператором і виставлення рахунку;


· оплати рахунку турагентом і передачі туроператору документів туриста (у разі оформлення в'їзних віз до країни подорожі).


У процесі формування та реалізації турпродукту, коли задіяно багато суб'єктів підприємницької діяльності, використовуються різні схеми організації діяльності туристичної фірми: 


Виробнича – полягає в тому, що турфірма купує в різних організацій права (гарантії) на отримання різних послуг (послуги в місцях перебування, транспортні послуги тощо) і, виходячи з вартості придбаних гарантій, формує вартість власного продукту (туру) та продає його або безпосередньо туристам, або укладає договори-комісії та агентські угоди на реалізацію турів.


Торговельна – визначається тим, що турфірма купує готовий турпродукт (тур, путівку) у іншої турфірми і перепродає її. У такому випадку укладається договір купівлі-продажу. 


Посередницька – даний варіант відрізняється від двох попередніх тим, що не передбачає придбання турфірмою у власність ані прав на отримання послуг, ані путівок чи турів. Предметом такої діяльності є надання іншій турфірмі послуг з реалізації її путівок (турів) туристам за певну винагороду відповідно до договору. Така діяльність оформлюється агентськими угодами та договорами-комісії. 


Схема інформаційних послуг реалізується без укладання договору комісії. Турфірма може надавати туристам інформацію про ціни, якість обслуговування, екскурсійну та розважальну програму того чи іншого туроператора без фактичного перерахування грошей туриста туроператору. Турист сплачує турфірмі вартість інформаційних послуг і подорожує за обраним маршрутом, а послуги туроператора оплачує на місці. 


Консалтинг у сфері імміграції. Ця діяльність полягає в наданні послуг з оформлення документів на виїзд за кордон на постійне місце проживання, а також представлення інтересів клієнта в посольстві іноземної держави, моніторинг його справи і так званий адаптаційний сервіс. Відносини української та іноземної сторони можуть бути оформлені в таких варіантах: українська сторона працює як офіційне представництво іноземної фірми; спільне підприємство української та іноземної фірми; укладається договір між українською та іноземною фірмою або приватним адвокатом на представлення інтересів останніх на території України; у крайньому випадку може бути довіреність від іноземної фірми або адвоката на представлення їхніх інтересів на території України місцевою фірмою або фізичною особою.


6.2. Виробничо-обслуговуюча діяльність
туристичного підприємства


Результатом діяльності туристичного підприємства щодо задоволення відповідних потреб туристів є туристичний продукт. На практиці під турпродуктом розуміють три основних види можливої пропозиції на ринку.


Перший вид – комплексна туристична послуга, тур. Тур, який пропонується фірмами, туроператорами (організаторами), може бути проданий споживачеві для особистого користування (роздріб), а також оптовим покупцям (фірмам-посередникам, турагентствам) для отримання економічної вигоди. 


Другий вид – окремі туристичні послуги, до яких можна віднести транспортні послуги, послуги розміщення, послуги з оформлення закордонних паспортів і віз країни перебування, страховку, екскурсійну, анімаційну програму, прокат автомобіля та багато іншого.


Третій вид – товари туристського призначення, включаючи різноманітні матеріали (каталоги, довідники, карти, словники, путівники, сувенірна продукція і т. п.), які необхідні туристу та подорожуючому в країні перебування.


Найскладнішою з позиції організації сервісного, інформаційного, нормативно-правового й маркетингового забезпечення вважається виробничо-обслуговуюча діяльність туристичних підприємств з розробки, просування та продажу комплексної туристичної послуги (туру) сформованого комплексу основних та додаткових послуг, що надаються туристу залежно від цілей подорожі.


Практика туристичної діяльності свідчить, що найчастіше до основних послуг, які надаються туристичними підприємствами, належать:


· візова підтримка;


· організація перевезень;


· перевезення туриста від місця його прибуття в країну до місця розміщення (місця тимчасового перебування під час відпочинку) і назад – трансфер, а також інші перевезення в межах країни перебування, які передбачено умовами подорожі;


· розміщення;


· харчування;


· страхування туристів;


· організація екскурсій та дозвілля.


У розряді додаткових послуг, зазвичай, фігурують:


· послуги гідів, гідів-перекладачів;


· послуги ремонту техніки;


· послуги з прокату;


· обмін валюти;


· телефон, пошта, інші види комунікацій;


· побутове обслуговування;


· право користування пляжем тощо.


Гнучкість туристичного попиту, яка вимагає адекватної реакції пропозиції, ще на передреалізаційній стадії, визначає, що послуги, які включено в основну програму та оформлено путівкою (ваучером), відносять до основних. При організації подорожей з пізнавальною, професійно-діловою, спортивною, релігійною метою, певні традиційно додаткові послуги включаються до туру як основні. В інших випадках додаткові послуги турист купує самостійно в місці перебування, вони не входять до вартості путівки, але підвищення ефективності туроперейтинга вимагає широкоаспектної інформованості організаторів турподорожі щодо можливостей задоволення різноманітних потреб клієнтів за рахунок додаткових послуг. 


У міжнародній практиці стандартний комплекс послуг, що надається туристу залежно від мети подорожі, називають інклюзив або пекідж-тур – комплексна туристична послуга, яка включає отримання візи, розміщення, харчування, екскурсійне обслуговування, транспортні, побутові, спортивно-оздоровчі, фізкультурні, медичні та інші послуги, укомплектовані залежно від мети подорожі і відповідно до виявлених, завдяки маркетингу, переважаючих уподобань потенційних клієнтів. Вартість такого туру зазначають у каталогах та прайс-листах. Пекідж-тури (package tour, inclusive tour – пекідж-тур, інклюзив-тур (США), Paushalreise – паушальрайзе (ФРН), voyage a'forfait – вояж а'форфе (Франція) розробляються як для індивідуальних, так і групових подорожей і відрізняються між собою складовими елементами (послугами).


Слід зазначити, що рівень попиту на такі тури суттєво відрізняється по країнах. Найпопулярнішими є пекідж-тури в Бельгії, Люксембурзі, Німеччині, Великобританії та Данії, де їх частка становить 25–38 % від загальної кількості подорожей. У Греції, Іспанії та Італії рівень попиту на них нижче і не перевищує 30 %.


Директива Європейського Союзу щодо пекідж-турів, прийнята Радою Європи в 1990 р. і введена в дію в 1993 р., визначає пекідж-тур як "пакет послуг, що включає не менше двох компонентів – перевезення й розміщення, а також інші послуги, які не пов'язані з першими двома". З метою забезпечення прав споживача в Директиві вказується на відповідальність організатора туру за надання всіх передбачених договором послуг незалежно від того, чи надаються вони самим туроператором (організатором) чи третьою стороною. Інформація про тур має бути доведена до відома туриста в повному обсязі до укладання договору і відповідати рівню обслуговування, зазначеному в договорі.


Заохочувальну подорож за рахунок фірми, яка організується підприємством для своїх працівників за досягнення в роботі (напр., за підвищення загального обсягу продажу, ефективну рекламу, допомогу в навчанні персоналу), називають інтенсив-тур.

Туристичні організації за бажанням клієнта можуть розробити та сформувати спеціальний тур за індивідуальним замовленням. Такий комплекс послуг отримав назву exclusive tour (ексклюзив-тур), тобто окремі туристичні послуги за вибором. Це досить дороге задоволення та елітні послуги. Особливо в країнах із так званою перехідною економікою спостерігається надмірний попит на послуги такого роду, який частково можна пояснити "ефектом снобізму" або "ефектом Веблена" – високі ціни є стимулом попиту, демонстрацією престижу та добробуту.

Отже, виробничо-обслуговуюча діяльність туристичних підприємств є складною системою. 


Туроператори виконують провідну роль у туризмі, оскільки вони формують пакети туристичних послуг, тури, турпродукт і продають їх різним користувачам (агентам) для реалізації туристам (рис. 6.2). Коли туроператор продає послуги кожному з операторів окремо, які формують свої індивідуальні пакети, він стає оптовим ділером туристичних послуг. 
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Рис. 6.2. Схема виробничо-обслуговуючої діяльності турпідприємств


Туроператори з'явились на ринку туристичних послуг у середині ХІХ ст. Бурхливий розвиток їх діяльності почався у 60-х рр. ХХ ст., коли зросла активність авіакомпаній і місткість літаків, знизилась вартість авіаперевезень. Пропозиція недорогих подорожей стимулювала попит, а туроператори стали тим елементом туристичного ринку, який сприяв задоволенню зростаючого попиту, створюючи комплексний турпродукт масового споживання.


Туроператори комплектують пакети туристичних послуг, домовляючись про спеціальні тарифи в авіакомпаніях, бронюючи блоки номерів у готелях, укладаючи угоди з наземними службами і працюючи з іншими місцевими постачальниками туристичних послуг. Завдяки такій діяльності створюється продукт, який є предметом ринкових відносин туроператора з іншими суб'єктами туристичної діяльності: гуртового та роздрібного продажу (рис. 6.3).
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Рис. 6.3. Схема формування та продажу 
комплексної туристичної послуги – туру


Туроператори продають основні компоненти своїх турів великій кількості туристів за фіксованими цінами напряму або через турагентів. Як оптовики, вони мають можливість обумовити з постачальниками туристичних послуг зниження вартості певного туру до максимально можливого рівня, оскільки отримують значні знижки. У той же час, готелі та транспортні компанії використовують туроператорів, щоб продати свої вільні номери і місця в літаках, і тим самим здобути вищі показники ефективності функціонування. 


Майстерність туроператора виявляється в його здатності страхуватися від зниження розцінок купівлею туристичних послуг у великих кількостях, які дуже необхідні для формування туристичних пакетів, економічно доступних для туриста. З іншого боку, туроператори дуже ризикують, закуповуючи місця в авіакомпаніях і номери в готелях за встановленими цінами в різних місцях приблизно за 12–18 місяців до того, як їх викупить турист. Ризики, як показали війни на Близькому Сході, у Перській затоці, іракська війна, теракт 11 вересня 2001 р. тощо можуть бути величезними. 


Після того, як туроператор організував закупку місць на авіатранспорті та номерів у готелях, купуються інші компоненти – харчування, музеї, екскурсії, необхідні для остаточної комплектації пакету турпослуг для відпочинку. На цьому етапі вони готові видавати та розсилати у великих кількостях дорогі, кольорові брошури. Такі інформаційно-рекламні брошури мають форму каталогу і містять детальну характеристику турів, що організовуються, інформацію про терміни проведення турів (виїзд та приїзд); клас обслуговування, готелі, екскурсії, соціальні та культурні заходи, додаткові послуги та їх вартість, додаткові знижки з боку туроператора (групова, сезонна, чартерна тощо). Змістовними складовими характеристики турпродукту, який пропонується і включається до каталогу туроператора, є: 


· місце перебування, тип і категорія транспортних засобів;


· тип розміщення (готель чи інший заклад розміщення), місцезнаходження, категорії та основні характеристики проживання;


· тип харчування, включений у турпакет;


· маршрут подорожі;


· сума й відповідна частка у відсотках від загальної вартості турпакета, яку необхідно внести як задаток, а також терміни оплати всього турпакета;


· мінімальний розмір групи, необхідний для організації подорожі, терміни повідомлення споживачів про можливу ануляцію;


· інформація загального характеру про туристичні формальності, а також специфічні традиції та звичаї країни подорожі, які туристам не рекомендується порушувати.


Отже, ключовим елементом діяльності туроператора будь-якого типу є пакетування різноманітних послуг. Діяльність туроператора з комплектації послуг, які ним самим не виробляються (послуг готелів, транспортних компаній, дозвільно-розважальних закладів) у туристичний пакет, тур, турпродукт, називається туроперейтингом.



У більш широкому розумінні виробничо-обслуговуючої діяльності з організації та продажу турпродукту туроперейтинг передбачає:


· маршрутизацію;


· сервісно-анімаційне;


· нормативно-правове, документальне; 


· фінансово-комерційне та


· інформаційно-маркетингове 


· забезпечення турпродукту.


Туроперейтинг покликаний визначити змістовне наповнення тур​продукту відповідно до спеціалізованих групових / індивідуальних запитів та інтересів туристів (споживачів) завдяки сформованій туроператором програмі обслуговування за певним маршрутом подорожі. 


Під груповою (колективною) подорожжю розуміють спільну мандрівку декількох осіб за єдиним маршрутом на однакових для всіх умовах обслуговування. Об'єднання мандрівників в одну групу обумовлюється спільністю інтересів і цілей подорожі, а також більш низькими цінами на тури порівняно з індивідуальними подорожами у зв'язку з наданням групових знижок. За міжнародними нормами груповою подорожжю вважається спільна поїздка 15 осіб і більше. У тих випадках, коли вартість групового туру включає витрати подорожуючих, пов'язані із проїздом від місця формування групи до першого на маршруті засобу розміщення, а також від останнього на маршруті засобу розміщення назад, тур іноді називають транстуром. Індивідуальна подорож являє собою незалежну подорож однієї або декількох осіб і пов'язана з обслуговуванням, яке має персональний характер, як правило, за більш високими цінами. У міжнародній практиці індивідуальними подорожами вважаються мандрівки з чисельністю групи менше 15 осіб.


У будь-якому випадку подорожі (перебування, поїздка, тур) організовуються і проводяться за завчасно розробленими маршрутами, програми обслуговування на яких мають певну тривалість і мету, забезпечуються туроперейтинговою діяльністю з маршрутизації та розробки анімаційно-сервісного забезпечення турпродукту.


Туристичний маршрут – це завчасно спланована траса послідовного пересування туристів між географічними пунктами, які відвідуються протягом певного періоду з метою отримання послуг, як передбачених програмою обслуговування, так і додаткових: розміщення, харчування, екскурсійне обслуговування, спортивні, видовищні, соціальні заходи тощо. Вихідною та кінцевою точками маршруту служать пункти початку й закінчення подорожі. Початок маршруту – це місце надання туристу першої туристичної послуги, обумовленої договором. Кінець маршруту – місце надання останньої туристичної послуги. З метою уніфікації методів організації та менеджменту туроперейтингу туристичні маршрути класифікуються за різними ознаками (табл. 6.2).


Таблиця 6.2. Класифікація туристичних маршрутів

		I

		За типами:

		Тематичний

		Похідний

		Фізкультурно-оздоровчий

		Комбінова-ний



		II

		За сезонністю:

		Цілорічний

		Сезонний



		III

		За видом траси: 

		Лінійний

		Радіальний

		Кільцевий

		Комбінова-ний



		IV

		За тривалістю:

		Вихідного дня

		Багатоденний 
(довготривалий)



		V

		За видом транспорту:

		Власність фірми

		Орендований

		Громадський

		Приватний



		VI

		За способом пересування:

		Теплохідний

		Авіаційний

		Автобусний

		Залізничний

		Комбіно-ваний





Маршрутизація – розробка та впровадження нового туристичного маршруту, що є складовою туристичного продукту, туру та однією з важливих функціональних складових туроперейтингової діяльності. Крім формування траси туристичної подорожі в просторовому аспекті, визначення географічних точок перебування з урахуванням наявних у певній місцевості туристичних ресурсів і умов туристичної діяльності, вона передбачає зведення окремих рейсових операцій певних транспортних засобів у маршрутні (рис. 6.4). 


Рейсом називають переміщення транспортного засобу в один кінець. Здійснення пасажирських перевезень транспортним засобом в один кінець визначають як пасажирський рейс. Якщо транспортний засіб реалізує перевезення в один кінець без проміжних зупинок у транзитних пунктах – це прямий рейс. Крім того, розрізняють регулярні рейси – маршрут руху транспортного засобу, який включено до регулярного розкладу, та чартерні – маршрут, який не включено до регулярного розкладу.


Під час руху на маршруті можуть використовуватися різні внутрішньомаршрутні транспортні засоби. Їх вибір і включення у транспортне забезпечення маршруту, крім інших факторів, має враховувати різноманітні перешкоди – складні відрізки території, які викликають природні або інфраструктурні труднощі при прокладанні туристичного маршруту: круті схили, зарості, завали, заболочені ділянки, осипи, морени, складні схили, льодовики.
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Рис. 6.4. Види маршрутів за конфігурацією траси 

П- початок маршруту; К – кінець маршруту; ПП1, ПП2…., ПП4 – пункти перебування


Взаємодоповнюючим і взаємозалежним від маршрутизації елементом туроперейтингу є формування програми туристичної подорожі, яке визначає сервісно-анімаційне (комплекс обслуговування, розваг та відпочинкової діяльності) забезпечення турпродукту і дозволяє остаточно визначити точний час знаходження туриста або групи на маршруті – тривалість подорожі.


У міжнародному туризмі тривалість подорожі вимірюється кількістю часу (годин або ночівель), проведеного у країні перебування (виїзний туризм), або кількістю часу, проведеного поза місцем постійного місця проживання (внутрішній туризм). ВТО рекомендує класифікацію тривалості відвідування за такими критеріями (табл. 6.3).


Таблиця 6.3. Класифікація тривалості подорожей за ВТО


		Категорії відвідувачів

		Кількість ночівель



		

		розряд

		підрозряд



		Одноденні відвідувачі

		–

		–



		Туристи

		1. 1–2


2. 4–7


3. 8–28


4. 29–91


5. 92–365

		–

3.1. 8–14


3.2. 15–28


4.1. 29–42


4.2. 43–56


4.3. 57–70


4.4. 71–91


5.1. 92–182


183–365





Програма туристичної подорожі – план заходів із зазначенням днів (дат) і часу перебування в пунктах зупинки на маршруті в готелі, режиму харчування, порядку відвідування місць туристичного інтересу з метою їх огляду (екскурсії), проведення розважальних, спортивних заходів, який супроводжується характеристикою пересування на маршруті за допомогою вказаних у програмі внутрішньомаршрутних транспортних засобів. Програму туристичної подорожі потрібно відрізняти від програми перебування – плану (типового або індивідуального) реалізації проданих подорожуючому (мандрівнику) туристичних послуг, обумовлених у договорі. Додаткові послуги можуть бути надані туристам безпосередньо в місцях перебування за окрему плату під відповідальність подорожуючого (якщо інше не обумовлено в договорі).


Сервісне забезпечення турпродукту формується з урахуванням видів туристичного обслуговування, серед яких виділяють: 


· розміщення (готельне, мотельне тощо обслуговування за різною категорією);


· харчування (ресторанне обслуговування – повне обслуговування, самообслуговування, тематичне меню, шведський стіл (буфет), національна кухня, банкет і буфетне забезпечення клієнтів напоями під музичний супровід, приготування яких, зазвичай, відбувається в присутності гостей); 


· екскурсійне обслуговування; 


· анімаційне обслуговування (соціально-культурна, спортивна, ділова програми); 


· послуги гідів-перекладачів; 


· транспортні послуги; 


· зустрічі та проводи; 


· трансфер; 


· послуги носія тощо.


Крім того, вирізняють узбережне обслуговування – сукупність послуг (екскурсії, харчування, відвідування театрів), які надаються учаснику круїзу, водної подорожі в період стоянки в портах. Окреме значення має туристичне обслуговування місцевого населення – надання комплексу туристичних послуг у межах місцевості постійного проживання населення. Зазвичай, такий вид обслуговування виконують малі та середні туристичні підприємства, спеціально орієнтовані на місцевий ринок. 


Слід відзначити, що останнім часом значно зросла активність різноманітних економічних агентів туристичної діяльності щодо реалізації анімаційної діяльності. Анімація – комплекс туроперейтинга з розробки й надання спеціальних програм проведення вільного часу – досить часто проявляється в організації розваг і спортивного проведення дозвілля (додаткових анімаційно-сервісних програм) готелями, ресторанами, компаніями з надання транспортних послуг: спортивні ігри, змагання, танцювальні вечірки, карнавали, хобі, заняття, які входять у сферу духовних інтересів.


При здійсненні туроперейтинга слід зважати і на такий обов'язковий елемент виробничо-обслуговуючої діяльності, як післяпродажне обслуговування – обслуговування туристичного продукту після того, як його було продано. 


Надання туристичних послуг може мати комплексний або частковий характер. Міжнародною практикою напрацьовано значний перелік скорочених позначень окремих складових послуг загального призначення, гостинності, транспорту, екскурсій, які використовуються в професійній мові і дозволяють чітко зафіксувати в різних документах сутність сервісного забезпечення турпродукту.


Ефективне здійснення туроперейтинга зумовлюється різноманітними факторами і впливає на функціональні якості туроператорів. Так, наприклад, опитування 500 керівників турфірм в одній із країн Східної Європи виявило послідовне зменшення значущості функціональних якостей туроператорів таким чином:


· чіткість і оперативність у роботі з турагентами;


· стабільність діяльності протягом тривалого часу;


· професіоналізм персоналу, індивідуальний підхід до клієнтів і партнерів;


· оптимальне співвідношення ціни та якості туристичних послуг, що пропонуються;


· вигідна цінова політика (низькі ціни, система знижок);


· висока якість туристичних послуг, що пропонуються;


· інформаційна відкритість, продуманість реклами, висока якість каталогів;


· великий спектр пропозиції та додаткових туристичних послуг;


· доброзичливість на діловому та особистому рівні;


· постійне вдосконалення турпродукту і робота з розширення асортименту туристичних послуг;


· зручне місцерозташування та респектабельність офісу.


Виробничо-обслуговуюча діяльність туроператора – це дуже складний бізнес і умови його динамічно змінюються. Декілька років тому в Європі дуже популярними були ретельно структуровані тури, які майже не залишали туристу можливості вийти за межі насиченого маршруту. Останнім часом, однак, усе більше і більше туроператорів (особливо у США) продають програми, які забезпечують авіапереліт і прокат автомобіля з / або без розміщення в готелі та / або включених у тур замовлених екскурсій. Тури за схемою "авіарейс і прокат автомобіля" надають туристу максимальні можливості свободи руху та індивідуального планування маршрутів. Крім того, вартість такого продукту менша порівняно із самостійно організованою подорожжю.


Тим не менш, якщо визначити перспективу бізнесу програмного туризму, орієнтованого на комплексний туроперейтинг, слід враховувати той факт, що приблизно третина всіх в'їзних туристів до США (а це мільйони людей щорічно) прибувають у складі групи. Дві третини всіх японських туристів, які відвідують США та Європу, приєднуються до організованих турів. У випадку з японськими та іншими туристами з Азії, а також туристами із країн, де туристичні ринки тільки почали свій розвиток (Угорщина, Чехія, Україна), тури ще довгий час будуть ретельно структуровані. Традиційної організації турів дотримується переважна більшість суб'єктів туристичної діяльності. Наприклад, Автомобільний клуб Німеччини (Deutsche Automobile Club – ADAS) пропонує своїм членам лише цілковито інклюзивні тури; туристи зі Швеції, особливо подорожуючи до Америки, бажають, щоб шведський представник зустрічав і супроводжував їх в якості гіда під час туру, щоб забезпечити чітке виконання програми. При цьому, на думку більшості спеціалістів, вирішального значення для успішної діяльності підприємств, функціонування яких зумовлюється ефективним туроперейтингом, і в подальшому матиме якісне сервісне забезпечення турпродукту.


6.3. Проектування турів


Основою для розробки туру є його короткий опис, так звана вербальна модель туру. Це набір вимог, виявлених у результаті дослідження ринку, узгодження із замовником послуг  (клієнтом) та врахування можливостей виробників послуг.


Керівництво туристичного підприємства затверджує порядок і процедуру розробки конкретного туру, організації надання послуг та визначає відповідність кожного з виконавців процесу проектування послуги (рис. 6.5).


Проектування туру як комплексної туристичної послуги здійснюється в певній послідовності:


· визначення характеристик послуги;


· визначення технології процесу обслуговування туристів;


· розробка технологічної документації;


· визначення методів контролю якості;


· аналіз проекту;


· подання проекту на затвердження.
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Рис. 6.5. Етапи розробки та затвердження туристичного маршруту


Для кожної характеристики послуги повинні вказуватися допустимі для споживача й виробника значення. Конкретні характеристики послуги мають бути не нижчими за вимоги державного стандарту на відповідний вид послуги.


Проект турпродукту має включати конкретні вимоги з питань гарантування безпеки послуг, мінімізації ризиків для споживачів та їх майна, обслуговуючого персоналу й навколишнього середовища тощо.


Проектування вимог до процесу обслуговування туристів. Документація, яка деталізує вимоги до процесу обслуговування туристів, повинна включати:


· опис процесів, форм і методів обслуговування туристів;


· характеристики процесу обслуговування туристів;


· вимоги до типу, кількості та пропускної здатності матеріальної бази, яку планується використовувати;


· кількість необхідного персоналу та рівень його професійної підготовки;


· договірне забезпечення поставок виробів і послуг;


· гарантії;


· необхідні узгодження (із власниками рекреаційних ресурсів, органами санітарно-епідеміологічного й пожежного контролю, державтоінспекції тощо).


Проектування процесу обслуговування туристів здійснюють поетапно відповідно до складових комплексної послуги (напр., надання інформації про послугу, надання послуги, розрахунки за послуги) та складання для кожної з них технологічних карт. Зміст і послідовність етапів можуть варіюватися залежно від виду послуги. 


Результатом проектування туристичної послуги є технологічні документи (технологічні карти, інструкції, правила, регламенти тощо).


Визначення методів контролю якості. У документації з питань контролю якості необхідно визначити форми та методи організації контролю за здійсненням процесу обслуговування туристів з метою забезпечення відповідності запроектованим характеристикам.


Проектування контролю якості включає:


· визначення ключових моментів у процесі обслуговування, які суттєво впливають на характеристики послуги;


· визначення методів коригування характеристики послуги;


· визначення методів оцінки характеристик, які контролюються.


Аналіз проекту є етапом проектування, який має на меті підтвердження того, що:


· характеристики послуги, що проектується, забезпечують безпеку життя та здоров'я туристів, відповідають нормам охорони навколишнього середовища;


· вимоги до процесів обслуговування туристів відповідають запроектованим характеристикам послуги;


· методи контролю якості забезпечують об'єктивну оцінку характеристик процесів обслуговування.


Аналіз проекту здійснюють представники відповідних функціональних підрозділів туристичного підприємства. Він спрямований на виявлення та своєчасне усунення невідповідностей у проекті. Результатом аналізу є уточнений зміст технологічної документації туристичного підприємства.


Затвердження проекту – завершальний етап проектної розробки. Документація на спроектовані туристичні послуги та процеси обслуговування туристів затверджується керівником туристичного підприємства після узгодження із замовником. Будь-які зміни в проекті допускаються лише в обґрунтованих випадках після узгодження із замовником і затверджуються керівником туристичного підприємства.


Проектування туру, яке здійснює туристичне підприємство, передбачає зіставлення можливостей туристичного підприємства із запитами туристів і включає два основні етапи:


1) проектування кожної з послуг, що включаються в "Туристичну подорож" відповідно до програми обслуговування туристів;


2) проектування послуги "Туристична подорож" у цілому.


На основі вивчення потреб і платоспроможного попиту населення на види та форми туристичних подорожей, а також можливостей рекреаційних ресурсів у конкретному регіоні, складають короткий опис послуги "Туристична подорож".


Короткий опис послуги конкретизується в програмі обслуговування туристів. Розробка програми обслуговування включає:


· маршрут подорожі;


· перелік туристичних підприємств – виконавців послуг;


· період надання послуг кожним підприємством-виконавцем;


· склад екскурсій та об'єктів атракції;


· перелік туристичних походів, прогулянок;


· комплекс заходів дозвілля;


· тривалість перебування в кожному пункті маршруту;


· кількість туристів, які беруть участь у подорожі;


· види транспорту для внутрішньомаршрутних перевезень;


· потрібна кількість транспортних засобів;


· потреби в інструкторах-методистах з туризму, екскурсоводах, гідах-перекладачах, іншому обслуговуючому персоналі та необхідний рівень його підготовки;


· форма та порядок підготовки рекламних, інформаційних і картографічних матеріалів, опис подорожі для інформаційних бюлетнів до туристичних путівок.


Результатом проектування послуги "Туристична подорож" є такі технологічні документи туристичного підприємства:


· технологічна карта туристичної подорожі;


· графік завантаження туристичного підприємства;


· інформаційний аркуш до туристичної путівки, який надається споживачу.


Проектування послуги "Туристичний похід" передбачає:


· проведення експедиційного обстеження району та маршруту туристичного походу;


· підготовка проектів розміщення й обладнання туристичних притулків і стоянок на трасі туристичного походу;


· розрахунок необхідної кількості туристського спорядження та транспортних засобів;


· визначення потреб в інструкторах-методистах з туризму, іншому обслуговуючому персоналі та організація їх підготовки;


· підготовка рекламно-інформаційних матеріалів з описом траси походу;


· визначення заходів безпеки послуги "Туристичний похід".


Розробка трас походів повинна здійснюватися на територіях зі сприятливими природними умовами, які відповідають екологічним і санітарно-гігієнічним нормам, а також з урахуванням можливостей розвитку конкретного виду туризму.


Документальною основою проектування послуги "Туристичний похід" є звіт про проведення експедиційного обстеження маршруту туристичного походу, а також матеріали соціологічного дослідження побажань туристів щодо обслуговування на даній трасі.


Результатом проектування послуги "Туристичний похід" є паспорт траси туристичного походу. Паспорт траси туристичного походу необхідно узгодити з органами санітарно-епідеміологічної служби, іншими організаціями, які контролюють пересування транспортних засобів (автоінспекція, водна інспекція тощо), органами управління (власниками) земельних угідь, на території яких пройде траса маршруту.


6.4. Діяльність туристичного підприємства 
з організації обслуговування туристів 


Діяльність туристичного підприємства з організації обслуговування туристів відбувається при безпосередньому контакті спеціалістів із продажу турів, обслуговуванні клієнтів, зацікавлених у придбанні туристичних послуг, що відповідають їх індивідуальним уподобанням, очікуванням, мотивам, і включає:


· прийом клієнта та встановлення контакту з ним;


· встановлення мотивації вибору турпродукту;


· пропозицію асортименту турів, право на продаж яких має дане підприємство;


· документальне оформлення взаємовідносин і проведення розрахунків із клієнтом;


· інформаційне обслуговування покупця.


Обслуговування клієнта не обмежується елементами продажу. Напередодні подорожі працівники фірми по телефону нагадують туристу про поїздку. Після закінчення туру слід з'ясувати враження туриста від подорожі, визначити негативні моменти тощо. При цьому необхідно винайти можливість пом'якшити негативне враження клієнта через недоліки в роботі фірми, а недоліки, які не залежать від компанії, прийняти до уваги і врахувати на майбутнє. 


На рівень обслуговування клієнтів під час покупки впливають різноманітні фактори. При цьому найважливішими вважаються взаємовідносини персоналу з клієнтом. Персонал, у тому числі керівний, повинен мати відповідну професійну підготовку та кваліфікацію. При цьому вимагається наявність спеціальної освіти (основної або додаткової).


Персонал має знати:


· Законодавчі акти та нормативні документи у сфері туризму.


· Міжнародні нормативно-правові основи діяльності у сфері туризму, а також правила оформлення документів на виїзд / в'їзд до України.


· Іноземну мову в обсязі, відповідному роботі, що виконується.


Персонал повинен:


· Вміти чітко й точно відповісти на питання клієнта.


· Володіти інформацією, необхідною для споживача, і постійно її поновлювати.


· Підвищувати свою кваліфікацію принаймні раз на рік.


Етика поведінки з відвідувачами ґрунтується на дотриманні таких вимог:


· Персонал має бути привітним і доброзичливим.


· Починати діалог із привітання.


· Привітно посміхатися.


· Бути ввічливим і терплячим.


· Проявляти повагу до відвідувача.


· Обслуговування відвідувачів повинно бути первинним порівняно з іншими службовими обов'язками.


· Мати відповідний зовнішній вигляд.


· У присутності відвідувача не вести особистих телефонних розмов, не вживати їжу та / або напої.


· Вміти слухати (виявляти цікавість до того, що говорить відвідувач).


· Зводити до мінімуму очікування відвідувачів, сприяти тому, щоб очікування не стомлювало. Рекомендованою граничною нормою при цьому вважається період тривалістю не більше 6 хв.


Функції, обов'язки, відповідність і права персоналу мають бути викладені в посадових інструкціях та затверджені керівництвом турфірми. Персонал повинен знати свої обов'язки.


Особливістю обслуговування в туристичній фірмі є те, що клієнт часто приходить не один, тому працівник має бути готовий до спілкування одразу з декількома соціально-психологічними типами людей. Переговори є важливим етапом у процесі обслуговування, тому до них треба ретельно готуватися. Слід завчасно "прокрутити" декілька варіантів ходу переговорів, прорахувати результати, у процесі переговорів вибрати потрібний варіант і намагатися його дотримуватися.


Під час переговорів потрібно дотримуватись ряду практичних рекомендацій:


· Не вирішуйте проблему відразу, налагодьте відносини із клієнтом і уникайте офіціозності.


· Коли доводиться вирішувати одразу декілька питань, необхідно визначити порядок значущості цілей, і те, чим можна пожертвувати.


· Спочатку треба вирішити питання, які не викликають протиріч.


· Дотримуйтеся коректності та поваги, навіть коли жорстоко атакуєте позиції противника.


· Якщо у вас є відомі вам самому слабкі місця, розкажіть про них до того, як їх побачить клієнт.


· Будьте готові відповісти на будь-яке питання, навіть якщо це буде перефразування тільки що сказаного.


· Не ігноруйте переконання співрозмовника в ході зустрічних переконань і ставтеся до нього з повагою.


· Використовуйте вислови співрозмовника для розвитку його власних думок.


· Посилайтеся на чужий досвід.


· Вмійте слухати.


· Якщо переговори зайшли в глухий кут, розгляньте проблему з іншого боку.


· Навіть невдалі переговори не можна брутально переривати, необхідно залишати надію на майбутнє. 


Урахування психологічних особливостей окремих типів клієнтів, підбір індивідуальних методів роботи з ними безсумнівно позитивно вплине на процес обслуговування та підвищить ефективність роботи туристичного підприємства.


У процесі продажу будь-якого товару, у тому числі туристичного продукту, значна увага приділяється методам продажу. Під методом продажу розуміють сукупність прийомів здійснення всіх основних операцій, пов'язаних з безпосередньою реалізацією турпродукту споживачам. За кордоном використовується синонім цього терміну – "шкала продажу".


Вибір методу продажу визначає рівень і структуру технологічного процесу обслуговування клієнтів. На нього суттєво впливає чисельність персоналу туристичного підприємства, його розмір, ступінь забезпеченості засобами комунікації та інформаційними технологіями, витрати та інші показники.


Методи продажу туристичного продукту можна класифікувати за різними ознаками, а саме:


1. Місце зустрічі продавця й покупця:


· офіси турфірм;


· виставки, ярмарки тощо.


2. Характер контакту:


· особистий контакт;


· опосередкований.


3. Дистанція між продавцем і покупцем.


4. Ступінь використання електронних засобів тощо.


Місце зустрічі продавця та покупця. Традиційним місцем продажу турпродукту є офіс фірми. Від його стану багато в чому залежить ефективність туристичної діяльності. Чистота, акуратність, наявність офісних меблів, оргтехніки, кваліфікований та привітний персонал – все це в сукупності приваблює потенційних клієнтів і впливає на конкурентоспроможність турів, що реалізуються.


До загальноприйнятих вимог, які ставляться до офісу туристичної фірми, відносять:


1. Оформлення приміщень для відвідувачів і персоналу:


· обладнання робочого місця персоналу;


· технічне забезпечення оперативної діяльності (засоби зв'язку, комп'ютер, копіювальна техніка);


· обладнання для зберігання цінних документів, паперів;


· місця для відвідувачів.


2. Наявність інформації для споживачів у доступному для них місці:


· копія свідоцтва про реєстрацію;


· копія ліцензії на право здійснення туристичної діяльності;


· копія сертифікату відповідності;


· копія ліцензії на використання знаку відповідності;


· рекламні проспекти, каталоги та інші рекламні засоби, розроблені за окремими турами;


· вивіска з інформацією про графік роботи.


3. Підтримка оптимального мікроклімату (температури, вологості повітря).


4. Зручні підходи / під'їзди до офісу, паркінг.


Особливе місце серед методів продажу туристичного продукту належить виставкам і ярмаркам. Практика свідчить, що майже половина туристичних путівок реалізується на виставках та ярмарках. При просуванні турпродукту операторам необхідна участь у таких заходах, що дозволяє привернути увагу агентів не тільки до конкретного продукту, але й до фірми в цілому.


Сьогодні поняття виставка та ярмарок часто використовуються як синоніми, але між ними є суттєві відмінності. За визначенням Міжнародного бюро виставок, виставка – це "показ, основна мета якого полягає в ознайомленні публіки шляхом демонстрації засобів, які має людство для задоволення потреб в одній чи декількох галузях діяльності, або майбутніх перспектив".


Ярмарок, за визначенням Союзу міжнародних ярмарків, "являє собою економічну виставку зразків, яка відповідно до традицій країни проведення, являє собою великий ринок товарів, діє у визначений термін у одному й тому ж місці, і де експонентам дозволяється представляти зразки своєї продукції для укладання торговельних угод у національному або міжнародному масштабах".


Основними туристичними центрами, де організовуються відомі на весь світ ярмарки та виставки, є Берлін, Брюссель, Мадрид, Мілан, Париж, Люксембург, Лондон. 


Характер контакту. Спрямовуючи свою діяльність на розширення збуту, турфірми використовують різні форми контакту з потенційними споживачами.


Особистий контакт співробітників фірми з клієнтами може здійснюватися в офісі або інших місцях знаходження можливих покупців; за допомогою телефону, виступів на радіо, телебаченні. При цьому ефективність продажу значною мірою залежить від кваліфікації та особистої зацікавленості продавця та уваги до клієнта.


Опосередкований контакт може відбуватися в різних варіантах (напр., шляхом розсилки поштових відправлень (листів, рекламних проспектів тощо)) потенційним клієнтам. Списки адресатів формуються на основі найбільш імовірних покупців певних турів.


Контакт через агентів. Багато турфірм при формуванні групи туристів надають знижку агенту у вигляді одного безкоштовного місця на 10–15 осіб залежно від туру. Роботу щодо цього потрібно продумати, і запропонувати потенційним агентам безкоштовну подорож при наборі групи туристів. Наприклад, у ролі агентів та їх клієнтів можуть бути: вчитель – учні, керівник – підлеглі тощо.


Метод електронного продажу. Великої популярності у країнах Західної Європи та США отримав продаж послуг, у тому числі туристичних, за допомогою Інтернет. Так, у Британії, за прогнозами лондонського агентства Gatamonitor-Europe, на 2002 р. сумарний обіг реалізованих через Інтернет "on-line" туристичних послуг мав досягти 1 млрд фунтів стерлінгів. На Заході використання Інтернету стало нормою. Турсайт компанії Microsoft уже сьогодні приносить за тиждень понад 1 млн дол. США за тиждень прибутку з "on-line" продажу авіаквитків, бронювання місць у готелях, замовлення автотранспорту тільки на території США. 


У західних і американських фірмах із продажу товарів та послуг накопичено значний досвід у цій галузі, першим кроком у якому стали комп'ютерні системи бронювання. 


Туристичний продукт являє собою комплекс різних послуг, і турфірма-реалізатор є лише однією з ланок великого ланцюга партнерів з організації сервісного забезпечення туру. Швидкість інформації, оперативний зв'язок між ними набувають першочергового значення. Тому інформаційні технології відіграють велику роль.


Системи бронювання авіаквитків стали з'являтися за кордоном наприкінці 50-х рр. На початку 90-х рр. почалося широкомасштабне впровадження електронних технологій у готельне господарство, дещо пізніше – у діяльність туристичних фірм. Про масштаб сучасних систем бронювання свідчить статистика: 600 тисяч терміналів по світу в офісах турфірм та авіакомпаній. В останні роки комп'ютерні системи бронювання (Computer Reservation Systems – CRS) отримали нову назву – глобальні системи розподілу (Global Distribution Systems – GDS). Можливості, які мають окремі програмні продукти, – відмінні. Наприклад, основу AMADEUS становлять простота й можливість надання всього спектру туристичних послуг на додаток до бронювання авіаквитків. WORLDSPAN робить ставку на технології, які застосовуються в мережі Інтернет, а GALILEO надає технологічно забезпечений сервіс для агентств та їх клієнтів (табл. 6.4). 


Таблиця 6.4. Характеристика програмних продуктів, 
найбільш поширених у туризмі


		Можливості

		Програмний продукт



		

		AMADEUS

		WORLDSPAN

		GALILEO



		Авіаційний транспорт: інформація про наявність вільних місць на рейси компаній:


· кількість;


· інше

		460


235 компаній працюють у режимі прямого доступу

		414


карта наявності посадочних місць


50 компаній 

		527


213 компаній підключено в режимі Direct Link (пряме з'єднання)



		Готелі, кількість:


· готельних ланцюгів;


· готелів понад

		291


40 тис.

		160


30 тис.

		202


40 тис.



		Автомобільний транспорт:


· кількість компаній з прокату;


· інші

		55


тури, залізничні поїздки, пороми, круїзи

		42


круїзи, залізничні поїздки, путівники, HERTZ

		48


круїзи, залізничні поїздки, 36 туроператорів, бронювання готелів із прив'язкою до карти місцевості, більше 2400 геогра​фічних карт і схем



		Поширення, кількість:


· терміналів у турагентствах, тис.


· країн

		118,5


102

		18,0


Європа, Африка, Близький та Далекий Схід

		Близько 14,0


103





Перспективи використання Інтернету полягають у тому, що створивши web-сторінку, турфірма фактично отримує новий офіс, тільки електронний.


Практика доводить, що кращий час для створення представництва в Інтернет – березень – квітень, перед початком туристичного сезону, і оптимальна кількість сторінок у форматі НТМL – 5–7.


Метод електронного продажу має ряд переваг, що визначають потенціал його подальшого розвитку й поширення в практиці обслуговування:


· необмежений обсяг інформації, що дозволяє подати докладну інформацію туристичної фірми про її проекти, фото та інші наочні матеріали, які можуть подивитися як потенційні клієнти, так і партнери по бізнесу; така інформація може супроводжуватися прайс-листом, який має необмежену кількість позицій;


· широта охоплення аудиторії – інформація доступна всім структурам, які мають вихід в Інтернет у масштабі всієї планети;


· цілодобовий доступ – Інтернет не має перерви на обід, або святкових чи вихідних днів;


· можливість оперативного поновлення, що особливо важливо з огляду на динамічність змін у вимогах попиту та економічні можливості пропозиції його задовольнити (зміни цін, промоушн акції, системи знижок, упровадження нових привілеїв, програм ринкових альянсів тощо);


· інтерактивний режим – споживач сам може продивитися перелік послуг, які пропонуються, і одразу направити в туристичну фірму електронний лист із замовленням;


· повна статистика звернень – після встановлення лічильника відвідувань сайту можна визначити кількість звернень до джерела інформації, показники відповідності пропозиції запитам потенційного попиту, обсяги реального попиту тощо.


Здійснення туристичних операцій передбачає документальне оформлення відносин між туристами-замовниками й туристичними фірмами – виконавцями обслуговування, у тому числі відносини останніх з різними організаціями, які забезпечують надання послуг.


Отже, договірно-правові відносини в туризмі можуть розглядатися як відносини між:


· турфірмою та туристом;


· турфірмою та іншими контактуючими з нею організаціями (готелі, автотранспортні підприємства, страхові компанії, авіакомпанії, екскурсійні бюро, інші турфірми, ліцензовані гіди-перекладачі тощо), які беруть участь у створенні турпродукту.


Договірно-правові відносини туриста й турфірми складаються як відносини покупця (замовника) і продавця (виконавця). Документальне оформлення взаємовідносин є важливим елементом обслуговування клієнта. При цьому всі документи можна поділити на три групи:


1. Документи для оформлення замовлення (замовлення, бронювання, підтвердження бронювання). 


2. Документи для клієнта (договір, путівка, ваучер, пам'ятка, страховий поліс, квиток на транспорт, документи, які підтверджують факт оплати туру).


3. Документи, які підтверджують особистість клієнта (паспорт, довіреність на дітей тощо). 


Перелік документів стосовно кожного конкретного туру залежить від великої кількості факторів: набір послуг, вид туру, країна призначення, індивідуальний чи груповий тур, наявність малолітніх дітей, і повинен відповідати нормативно-правовим документам країни виїзду та країни призначення подорожі. 


Замовлення туриста (групи туристів) на бронювання туру оформлюється на спеціальному бланку. Воно містить інформацію про наміри придбати ті чи інші послуги. У зв'язку з тим, що значна кількість туристичних фірм надає можливість розрахунку за послуги частинами, від термінології, яка буде використана в такому документі, залежатиме його правовий статус. Якщо попередня оплата визначається як аванс, тоді замовлення визнається попереднім договором, на основі якого в подальшому буде укладено основний договір. При цьому після набуття чинності основного договору попередній може втратити свою юридичну силу. Якщо попередня оплата визнається задатком, тоді в юридичному плані  договір вважається укладеним і іншого не потрібно.


Бронювання фактично є замовленням на надання туристичних послуг.


Договір між турфірмою та туристом укладається в письмовій формі і повинен відповідати законодавству країни, де придбано тур.


Основна інформація, яка обов'язково включається в договір, стосується:


· відомостей про туроператора або турагента (продавця), у тому числі дані про ліцензію на здійснення туристичної діяльності, юридичну адресу та банківські реквізити;


· відомості про туриста (покупця) в обсязі, необхідному для реалізації туристичного продукту;


· достовірну інформацію про обсяг, умови та якість послуг, у тому числі, про програму перебування туриста, тривалість і маршрут подорожі, умови безпеки туристів;


· права, обов'язки та відповідальність сторін за невиконання або неналежне виконання умов договору;


· вартість туристичного продукту та порядок оплати;


· мінімальна кількість туристів у групі, термін інформування туриста про те, що подорож анулюється з причини недобору групи тощо;


· умови зміни та ануляції договору; 


· штрафна сітка;


· порядок урегулювання спорів і претензій;


· форс-мажорні обставини;


· термін дії договору.


Специфічні, індивідуальні умови зазначаються в договорі додатково в кожному конкретному випадку.


Невід'ємною частиною договору фірми з клієнтом щодо продажу турпродукту є туристична путівка.


Туристична путівка – документ, який підтверджує факт передання туристичного продукту. Туристична путівка є письмовим акцептом оферти туроператора чи турагента на продаж туристичного продукту. Це первинний документ обліку турагента чи туроператора.


Враховуючи особливий характер такого товару, як турпродукт, турист розраховує на отримання необхідного йому набору послуг. Турфірма ж надає йому не самі послуги, а права (гарантії) отримання в певний час, у певному місці послуг, які надають інші організації. Такі організації не мають прямих договірних відносин з туристом, але перебувають у договірних відносинах з даною турфірмою. Сукупність таких гарантій, які купує турист, оформляється у вигляді путівки (ваучера). Отже, предметом договору турфірми з туристом є придбання туристом гарантій, оформлених у вигляді путівки (ваучера).


Туристичний ваучер – документ, який установлює право туриста на послуги, які входять до складу туру, і підтверджує факт його передачі. Крім того, на основі ваучера здійснюється врегулювання взаєморозрахунків між направляючою та приймаючою сторонами.


Ваучер є офіційним документом, який турфірма-відправник видає туристам-індивідуалам чи керівнику групи як підтвердження їх прав отримати від фірми, що приймає, перераховані в ньому послуги. По прибуттю туриста (туристів) у пункт призначення ваучер подається приймаючій стороні.


Міжнародний туристичний ваучер – унікальна система, яка вперше поєднала ваучер з офіційним платіжним документом у якості його інтегральної частини. Цей ваучер має такі переваги:


· гарантія отримання комісійних наперед;


· зменшення витрат при обміні валюти;


· скорочення паперової роботи та забезпечення бронювання навітьзалізничних квитків.


Міжнародний туристичний ваучер затверджено Всесвітньою федерацією асоціацій туристичних агенцій (ФУААВ), національними асоціаціями, які входять до Федерації, представниками турагентств, Міжнародною готельною асоціацією, ланцюгами міжнародних готелів та урядовими організаціями всього світу.


Право на видачу міжнародного туристичного ваучера має будь-яке турпідприємство, що є членом національної асоціації турагенств, або членом ФУААВ, або і тієї і іншої організації.


Міжнародний туристичний ваучер призначений для бронювання місць у готелях, залізничних квитків, оренди автомобілів та інших видів обслуговування, які вимагають попередньої оплати. Цей документ дозволяє значно зекономити час і гроші. Сторона, яка надає послуги (напр., готель), сплачує тверду суму за обробку кожного ваучера, а це значний прибуток для турагентства. Міжнародний туристичний ваучер приймається підприємствами обслуговування в усьому світі і практично усуває необхідність укладати угоди з кожним цим підприємством окремо. Даний ваучер включає юридично затверджений платіжний документ, який після надання вказаних у ньому послуг може бути депонований на банківський рахунок підприємства, яке надає ті чи інші послуги. 


У практиці туристичного обслуговування в Україні ваучер є підставою для отримання туристом або групою туристів обумовлених договором (контрактом) туристичних послуг і документом, який визначає їх статус як туристів та підтверджує оплату послуг (або її гарантію). 


Бланк ваучера має єдину форму як для туриста, що здійснює подорож індивідуально, так і для групи туристів. Він має бути виготовлений типографським способом у трьох екземплярах під єдиним номером, на папері формату А-5.


Бланк ваучера друкується українською та англійською мовами. Якщо ваучер використовується турфірмою для організації прийому та обслуговування вітчизняних туристів в Україні (внутрішній туризм), тоді він заповнюється українською мовою, а для організації туристичних поїздок за межі України (зарубіжний туризм) – англійською мовою.


Обов'язковими в оформленні ваучеру є такі елементи:


· в шапці ваучера зазначаються: повне найменування фірми-власника ваучера, юридична адреса, телефон, факс;


· номер ваучера, який складається із 12-ти цифр, розбитих на групи:


· перша група – 4 цифри – зазначає регіон, де розташоване туристичне підприємство;


· друга група – 4 цифри – відповідає реєстраційному номеру підприємства в Державному реєстрі суб'єктів туристичної діяльності, які пройшли ліцензування;


· третя група – 6 цифр – порядковий номер ваучера.


Далі вказується:


· ліцензія Державного комітету України з туризму: № ліцензії (із 6 цифр), дата видачі;


· найменування, адреса, телефон, факс приймаючого туристичного підприємства, якому необхідно пред'явити даний ваучер;


· прізвище, ім'я, по батькові туриста, який здійснює подорож індивідуально, або керівника туристичної групи;


· кількість туристів (цифрою та прописом);


· термін туру з "_____"____________  _____ р. до "______"_________ ____р.;


· маршрут і вид транспорту. Зазначаються пункти в порядку прямування за маршрутом, у яких замовлено обслуговування, а також види транспорту, якими буде здійснюватися переїзд між цими пунктами;


· назва готелів, де замовлено обслуговування;


· додаткова інформація. Наприклад, про наявність у складі групи інваліда, або потребу групи в послугах сурдоперекладача і т. п.;


· відмітка про оплату туру. Направляючою стороною робиться запис про оплату туру відповідно до умов договору (контракту), на основі якого здійснюється обслуговування туристів. Наприклад, "Вартість туру сплачено відповідно до Договору №_____ від "____"__________р.";


· підпис керівника направляючої фірми. Дата видачі ваучера. Печатка. Після підпису керівника зазначаються його прізвище та ініціали;


· фактично надані послуги. Туристом, який подорожує індивідуально, або керівником групи робиться запис про фактично надані послуги. Наприклад, "Послуги надані в повному обсязі" або "Не надані такі послуги (перерахувати)", після цього – особистий підпис;


· підпис керівника приймаючої фірми. Дата. Печатка. Керівник приймаючої фірми засвідчує достовірність викладеного в п. 11 власним підписом, після чого зазначаються його прізвище та ініціали.


Ваучер з виправленнями, незаповненими або неповністю заповненими пунктами, на якому відсутня печатка направляючої турфірми, вважається недійсним. 


До ваучера на групу туристів додається список туристів, завірений печаткою направляючої фірми. У списку зазначаються: номер ваучера; прізвище, ім'я та по батькові кожного туриста (включаючи керівника групи), рік народження, серія та номер паспорта.


Ваучер для туриста, що подорожує індивідуально, або для туристичної групи надається на комплексне обслуговування чи на окремі його види.


Ваучер заповнюється в 3-х екземплярах. Перший і другий видаються туристу перед початком подорожі, про що робиться запис у журналі реєстрації ваучерів. Третій екземпляр зберігається в бухгалтерії направляючої фірми і в разі необхідності використовується відповідними державними органами при здійсненні фінансово-фіскального контролю.


У першому пункті обслуговування за маршрутом турист подає перший і другий екземпляри ваучера представнику приймаючої фірми. У кінцевому пункті маршруту, після закінчення обслуговування, турист робить відповідний запис у п. 11 обох екземплярів ваучера, який завіряється підписом керівника і печаткою приймаючої фірми. Перший екземпляр ваучера залишається у приймаючої фірми, а другий повертається направляючій фірмі.


Бланки ваучера – це документи суворої звітності. Відповідальність за їх виготовлення, зберігання та використання покладається на керівників туристичного підприємства – власника ваучера. Керівники турфірми за першою вимогою контролюючих органів або уповноважених ними осіб мають подати всю необхідну документацію, що стосується використання туристичного ваучера. У випадку виявлення контролюючими органами порушень турфірмою вимог до виготовлення й використання турваучера, фірма відповідає у встановленому законодавством порядку.


До комплекту обов'язкових документів, що видаються клієнту, входить інформаційний аркуш. Він містить достовірну та повну інформацію про подорож. До нього додається програма, маршрут, проспекти, каталоги, карта метро тощо. 


Останнім часом посольства розвинених країн для отримання виїзної візи запровадили вимогу обов'язкового страхування. У зв'язку з цим турфірми укладають угоди про страхування зі страховими компаніями, які видають туристам страховий поліс або сервісну книжку, якщо поліс груповий.


Для подорожей у країни, які небезпечні з огляду на особливі захворювання (чума, холера, малярія тощо), туристам повинна видаватися "Пам'ятка громадянам, що від'їжджають у країни, де поширені небезпечні інфекції".


Оскільки предметом договору турфірми з туристом є придбання туристом гарантій, оформлених у вигляді путівки (ваучера), тому і оборот від реалізації турпродукту в турфірми утворюється в тому звітному періоді, коли відбувся продаж путівки (ваучера), а не тоді, коли турист здійснить поїздку за даною путівкою.


Отримання туристом самих послуг – це вже процес споживання туристом придбаного туру (товару). За туристом залишається право пред'явлення претензій до турфірми, яка продала йому путівку, у випадку неотримання або отримання в неповному обсязі послуг, гарантії надання яких він придбав у турфірми. Але турфірма не має ніяких підстав вважати свою продукцію нереалізованою лише тому, що, можливо, колись / кимось по ній будуть заявлені претензії.


При оплаті туру обліковими документами, які підтверджують надходження грошей у касу туристичної фірми, є:


· прибутковий касовий ордер (у випадку оплати готівкою);


· чек або туристська путівка (ваучер).


Після повної оплати вартості туру (як правило, не пізніше двох тижнів до початку поїздки) клієнту видаються документи на право отримання послуг:


· перевезення (квитки);


· на розміщення та харчування, основні послуги; 


· ваучери. 


Таким чином, при організації подорожі турфірма повинна оформити такі документи:


· договір на надання туристичних послуг;


· ваучер;


· договір страхування (страховий поліс);


· документ, що підтверджує оплату вартості турпослуг, зазначених у договорі фірми з туристом (корінець прибуткового касового ордеру, квитанцію, касовий чек);


· програму туру, інформаційний аркуш;


· квиток на транспорт;


· виїзні документи (закордонний паспорт, віза).


Перед організацією турів за кордон турфірма має пройти акредитацію в посольстві тих країн, у які плануються подорожі. Це необхідно для оформлення туристських віз її клієнтам для подорожі в дану країну (якщо не передбачено інший порядок в'їзду).


Прийом іноземних туристів у будь-якій країні (іноземний туризм) є пріоритетним напрямом організації туристичної діяльності. Порядок в'їзду іноземних туристів в Україну, їх виїзду з України та транзитного проїзду через її територію здійснюється відповідно до Закону України "Про правовий статус іноземців" № 3929–ХІІ від 04.02.1994 р. та Постановою Кабінету Міністрів України "Про Правила в'їзду іноземців в Україну, їх виїзду з України та транзитного проїзду через її територію" № 1074 від 29.12.1995 р.


Фірми, які займаються організацією прийому та обслуговування іноземних туристів в Україні, повинні дотримуватися Положення про порядок видачі референсу № 164. Дія даного Положення припиняється в тих країнах, де створені представництва Держкомтуризму України.


Референс – це підтвердження МЗС України, видане суб'єкту туристичної діяльності України, про те, що його закордонні партнери (за угодами) будуть мати візову підтримку консульських установ України за кордоном при їх зверненні щодо оформлення туристичних віз іноземцям для подорожі в Україну. Референс оформлюється в одному екземплярі терміном на 1 рік.


Туристичні фірми, які приймають іноземних туристів, забезпечують:


· облік іноземних туристів, які прибули в Україну і обслуговуються турфірмою;


· надання своєчасного роз'яснення іноземним туристам прав, свобод і обов'язків, передбачених законодавством України.


Турфірми повинні вести облік документів, що стосуються в'їзду та пересування іноземних туристів в Україні, яким були надані турпослуги, а саме:


· договорів (контрактів) з іноземними партнерами про співробітництво з обслуговування іноземних туристів в Україні;


· договорів з вітчизняними партнерами про співробітництво з обслуговування іноземних туристів в Україні;


· листів-замовлень іноземного партнера на обслуговування іноземних туристів;


· підтверджень фірми іноземному партнеру про готовність до прийому іноземних туристів;


· документів, які підтверджують здійснення трансферу, бронювання місць у готелях для іноземних туристів, їх проживання;


· маршрутів і програм туристичних подорожей іноземних туристів, проведення екскурсій;


· інших документів, пов'язаних з обслуговуванням іноземних туристів в Україні.


Фірма повинна вести журнал обліку іноземних туристів, у якому відмічають:


· прізвище, ім'я, по батькові іноземця;


· громадянство;


· країна, з якої прибув турист;


· серія, номер і дата видачі національного паспорта;


· дата в'їзду в Україну;


· дата та пункт виїзду з України; 


· підприємство розміщення туриста;


· маршрут туру.


Договірно-правові відносини "турфірма – партнер". Для здійснення своєї діяльності турфірма укладає договори про співробітництво з організаціями, підприємствами, приватними підприємцями, які беруть участь у формуванні та просуванні турпродукту. При організації туристичної діяльності та відсутності при цьому власної матеріальної бази фірма повинна укладати письмові договори з постачальниками й підрядчиками – вітчизняними та зарубіжними партнерами, які забезпечують туристів належними умовами розміщення й харчування, засобами транспорту, організацією екскурсій та відпочинку, страхування тощо.


У ході укладання договорів щодо реалізації турів обов'язково визначаються обов'язки сторін стосовно оформлення документації (ваучерів, договорів з туристом, договорів про страхування).


Відповідно до укладених договорів турфірми розробляють програми турів і складають калькуляцію на кожну поїздку. До договорів партнери додають зразки своїх туристських ваучерів.


Крім того, відповідно до ст. 17 Закону України про туризм, турфірма обов'язково має здійснювати страхування туристів (медичне та від нещасного випадку) на основі угод зі страховими компаніями, які мають право на таку діяльність.


Таким чином, договір про співробітництво між турфірмою та іншими організаціями, які беруть участь в обслуговуванні туристів (резидентами і нерезидентами), повинен містити повну інформацію про послуги, які надаються, вимоги щодо гарантування захисту й безпеки туристів, їх майна в Україні і за кордоном, визначати відповідальність сторін за якість надання послуг, сервісного забезпечення турпродукту тощо.


6.5. Ринкова діяльність 
туристичного підприємства


Маркетинг, орієнтований на споживача


Узагальнено маркетинг визначають як систему організаційних, технічних і фінансових заходів з інтенсифікації збуту продукту, яка спрямована на підвищення конкурентоспроможності фірми, отримання максимального прибутку на основі виявлення попиту та задоволення індивідуальних потреб кожного споживача. 


В організації господарської діяльності підприємства маркетинг являє собою комплекс певних функцій, які здійснюються адміністрацією компанії з метою розширення ринку збуту продукту та послуг. 


Зважаючи на сутність діяльності у сфері гостинності, туризму, організації відпочинку, розуміння маркетингу включає систему управління та організації діяльності підприємств, які надають окремі послуги (розміщення, харчування, організація дозвілля тощо) або їх комплекс щодо розробки нових, більш ефективних видів туристично-екскурсійних послуг, їх виробництва та збуту з метою отримання прибутку на основі підвищення якості продукту (послуг) і урахування процесів, які відбуваються на світовому туристичному ринку. 


Враховуючи важливе суспільне значення туристичної діяльності в контексті реалізації розширеного відтворення сил людини і задоволення її духовних потреб, можна сказати, що в кінцевому результаті зміст маркетингу у сфері туризму як складової рекреації є створення певного життєвого стандарту.


Основна мета маркетингу в туристичній справі – цілеспрямований вплив на формування потреб, попиту, монопольних і комерційних цін; сегментація ринку, диверсифікація асортименту послуг, їх просування, реклама та збут.


Класично цілі маркетингу рекреації, туризму і відповідних сфер обслуговування поділяються на три складові:


· збереження та захист традиційного ринку (клієнтури); 


· запровадження, розвиток і закріплення на новому ринку; 


· зменшення впливу сезонності. 


Для вирішення цих завдань щорічно коригуються маркетинг-плани; призначаються групи для розробки прогнозу діяльності підприємства, курорту, спільної діяльності ряду країн у регіоні, дослідження клієнтури, структуризації маркетинг-плану. У контексті такої діяльності туроператорам і турагентам доцільно проводити кооперування з підприємствами, які надають окремі туристичні послуги з метою:


· координації завантаження замовленнями; 


· розробки спільних заходів щодо просування продукту на ринку туризму;


· здійснення підключення до центральних систем резервування; 


· апробації нових продуктів, маршрутів, видів обслуговування;


· опрацювання шляхів проникнення на нові цільові сегменти ринку із сезонним характером обслуговування; 


· організації виставок, презентацій; 


· проведення конференцій; 


· пропозиції пакетів послуг до і після проведення конференцій і конгресів тощо.


Досягнення мети та вирішення завдань маркетингу забезпечує практична реалізація функцій маркетингу, що в контексті надання туристичних послуг інтерпретуються як:


· Створення туристичного продукту та послуг для подальшої пропозиції клієнтам.


· Просування туристичного продукту та послуг на ринку, реклама.


· Збут, організація прямого (персонального) продажу (укладання договорів безпосередньо з клієнтами).


· Створення доходу.


У будь-якій сфері господарської діяльності маркетинг починається з усвідомлення цілі, заради якої створено корпорацію, її місії та розробки корпоративної філософії. Місія відбиває значення функціонування підприємства в цілому для суспільства. Але це не просто набір високих слів, які красиво надруковані та вставлені в рамку, щоб прикрашати кабінет президента компанії та формально ілюструвати освіченість підприємця щодо суспільної ролі компанії. Вона повинна повсякденно втілюватися в життя фірми. 


"Метою бізнесу є створення споживачів. Це робить маркетингову концепцію перспективною, оскільки якщо немає клієнта, не буде і доходу. Якщо немає доходу, не буде і прибутку. Навіть якщо менеджери визначають прибуток як головну мету бізнесу, це не так. Головною метою тих, хто діє в бізнесі, є створення клієнтів та задоволення їх бажань", – так характеризує завдання маркетингу відомий спеціаліст Пітер Друкер. Що стосується сфери гостинності й туризму, то слід додати: необхідно працювати так, щоб клієнт знову прийшов до вас. 


Сучасна маркетингова концепція в туризмі пріоритетом у підприємницькій діяльності визначає виявлення й задоволення бажань і потреб клієнтів. При цьому функціонування підкоряється головному принципу: створити та зберегти клієнта. Це означає знайти послугу або продукт, потребу в яких би мали багато людей.


У даному контексті заслуговує на увагу прикладна інтерпретація 11 тез Аластера Моррісона, які характеризують маркетинг, орієнтований на споживача:


1. Потреби клієнта – пріоритет номер один:


· Чим більше потреб клієнта задовольняється за рахунок широкого асортименту послуг, турпродуктів, маршрутів, гнучкого та творчого підходу до виконання замовлень, тим більше шансів, що він стане вашим постійним клієнтом.


· Задоволення потреб клієнта – єдина ціль усього робочого колективу. Отже, будь-який працівник має орієнтуватися в асортименті послуг, професійно та кваліфіковано надавати інформацію про діяльність підприємства і робити все необхідне для задоволення замовлення або запиту.


2. Потреби клієнта – об'єкт постійної турботи та предмет наукових досліджень:


· Розуміння клієнта збільшує можливості задовольнити його потреби.


· У процесі обслуговування слід постійно вчитися у тих, кому надаються послуги. Тільки постійне спостереження дозволяє ефективно "наблизитися до клієнта", зрозуміти його.


· Будь-яка інформація, що характеризує уподобання, бажання, потреби клієнтів (як реальних, так і потенційних) має постійно аналізуватися за допомогою сучасного наукового інструментарію.


3. Маркетингові дослідження мають проводитися постійно, їх пріоритетність дуже висока:


· Всі зміни в потребах клієнта необхідно негайно реєструвати та ретельно вивчати.


· Потреба появи нових продуктів і нових видів послуг має бути своєчасно поміченою, тим більше, що менеджери туризму мають широкі можливості безпосереднього спілкування із клієнтами та ненав'язливого вивчення їхніх уподобань і інтересів.


4. Періодичний аналіз співвідношення слабких і сильних сторін підприємства – умова стабільної позиції підприємства на ринку:


· Сучасні технології, маркетингові інструменти та заходи (просування) дозволяють конструктивно підкреслити сильні сторони підприємства і в той же час зменшити вплив  слабких.


5. Цінність перспективного планування не можна переоцінити:


· Слід передбачувати зміни потреб клієнтів і діяти відповідно, використовуючи всі маркетингові можливості.


· Вчасні корективи стратегії діяльності підприємства – елемент не кризового менеджменту, а менеджменту, спрямованого на виживання, розвиток і успіх.


6. Оцінка клієнтом підприємства має бути відомою:


· Інформація про реакцію клієнтів, їх відношення та відгуки щодо наданих послуг (зворотній зв'язок) – невід'ємний ресурс підвищення якості обслуговування.


· Продукти, послуги та реклама розвиваються залежно від рівня оперативності внутрішніх комунікацій при організації обслуговування.


7. Ефективна взаємодія (комунікації) між відділами – головна цінність внутрішнього середовища підприємства:


· Чим більша співпраця, тим краще обслуговування і більш задоволений клієнт


8. Співробітництво зі спорідненими підприємствами – інструмент успішного розвитку:


· Чим конструктивніше співробітництво із зовнішнім середовищем (партнери), тим більше можливостей задовольнити динамічні зміни потреб клієнта, залишаючи його впевненим у тому, що саме ви винайшли можливість відгукнутися на його запит.


9. Зміни, що сталися, розглядаються як незапобіжні, але не даремні:


· Змінам на опираються, до них пристосовуються.


· Креативна, творча діяльність з розробки нових турпродуктів має проводитися на випередження.


10. Діапазон бізнесу має бути максимально широкий:


· Можливості, які ведуть до кращого обслуговування клієнта або до проникнення й закріплення у сфері суміжної діяльності, повинні перетворюватися в капітал.


11. Оцінка маркетингової діяльності проводиться регулярно:


· Ефективні маркетингові програми та стратегії повторюються й розвиваються.


· Витрати на маркетинг, як і трудові ресурси, повинні бути результативними.


Маркетинговий комплекс у сфері послуг


Головні компоненти, із яких складається маркетинг, називають маркетинг-мікс (маркетингова суміш). Англійською мовою назва всіх чотирьох складових починається з літери "p = пі", отже, – чотири "пі".


· product – продукт;


· place – місце (розподіл і збут);


· price – ціна;


· promotion – просування. 


Концепцію чотирьох "пі" запропонував у 1978 р. Дж. МакКарті. Розвивали цю концепцію інші автори. Так, Б. Бумс і М. Бітнер (1981) пропонували доповнити чотири "пі" ще трьома "пі", які мають специфічне значення для сфери послуг: люди, фізичні ознаки та процес. Вони вважали, що у сфері турдіяльності щодо надання окремих послуг, які задовольняють туристичний попит, треба враховувати людський фактор. На сьогодні більшість спеціалістів стратегічно схиляється до використання концепції чотирьох "пі" із включенням додаткових елементів у категорію "продукт". 


Класичними складовими компоненту маркетингового комплексу продукт є: категорія, якість, торговельна марка, асортимент послуг, післяпродажне обслуговування. Поглиблюючи класичну концепцію чотирьох "пі" слід ураховувати три додаткові компоненти з їх складовими: 


· Люди: персонал: освіта, розсудливість (розважність), ініціатива, поведінка в колективі, погляди; клієнти: поведінка, рівень, залучення, контакт між клієнтами.  


· Фізичні ознаки: навколишнє середовище, внутрішнє становище, колір, рівень створюваного шуму, зручність продукту, розбиття.

· Процес: політика, процедури, автоматизація, покупна здатність, покупна спрямованість, активність.

Наступний компонент – місце – включає розташування, доступність, дистриб'юторські канали (канали розподілу), дистриб'юторське покриття. Компонент ціна передбачає урахування рівня знижок, комісійних, умов оплати, купівельне сприйняття, співвідношення якості й ціни, різноманітність. Просування як компонент маркетинг-міксу включає: рекламування, персональний продаж, просування, пабліситі та піар.


Кожен із зазначених компонентів має розглядатися з урахуванням особливостей практичної діяльності у сфері туризму та управління нею. Так, наприклад, специфічні риси туристичних послуг виступають факторами маркетингу туристичного продукту.

Продуктом у сфері туристичного обслуговування є комплексна послуга, яка дозволяє задовольнити духовні, естетичні, інформаційні потреби туристів, відпочиваючих тощо. Відповідно, ознаки, які характеризують турпродукт, є важливими аспектами реалізації маркетингової діяльності:


Невідчутність. На відміну від матеріальних товарів послуги неможливо відчути на смак, дотик, побачити в момент купівлі. Перед тим, як виїхати на відпочинок, турист має лише путівку (ваучер) – своєрідну обіцянку туристичного підприємства, що він змістовно та цікаво проведе час, побачить надзвичайні красоти місцевості, або познайомиться з видатними творіннями колишніх цивілізацій. Працівники туристичної фірми, відділу збуту не можуть взяти із собою на ринок усепоглинаючий шум Ніагари, або мовчазну велич Сфінкса. Фактично вони продають тільки право наблизитися, довідатися і долучитися до атмосфери видатних і надзвичайних об'єктів та явищ природи й суспільного життя. Після закінчення туру у клієнта не залишається жодного з об'єктів або відчуттів. Звичайно, той, хто придбав якусь послугу, нічого не забирає в руках, але багато утримує в своїй пам'яті. Своїми спогадами, згадками про відчуття, новими цікавими відомостями (ілюструючи їх картками, фотографіями, сувенірами) людина може поділитися з іншими.


Для зменшення невизначеності, яка викликана природною невідчутністю послуг, перед тим як звернутися за ними, клієнт шукає щось відчутне, що якоюсь мірою свідчить про якість послуг. Спеціалісти зауважують, що ціла низка фактів матеріального характеру сигналізує про якість нематеріальних послуг: інтер'єр приміщень, стан місцевості навколо фірми, зовнішній вигляд працівників, їх елегантність, чистота й комфортність транспортних засобів, – усе це непрямі свідчення потенційної якості обслуговування.


Нерозривність виробництва та споживання. Туристичне обслуговування неможливе без того, що в певному місці і в певний час виробник туристичних послуг і клієнт перебувають разом: надання туристичних послуг (виробництво) і їх споживання збігаються в просторі та часі. 


Непрофесіоналізм і некваліфікованість працівників сфери туризму й гостинності здатні, якщо не затьмарити, то значно погіршити враження та спогади навіть про найдивовижніші красоти печер Фразасі, Паму-Кале чи Гран Каньону, захоплюючу велич Єгипетських Пірамід, Тадж-Махалу чи собору Паризької Богоматері. 


Первісна неподільність послуги, що продається, значить також і те, що клієнти стають її частиною. Навряд чи зрілій людині, яка цікавиться та прагне долучитися до цивілізаційних цінностей, сподобається, коли надмірно галаслива компанія молоді, що не в гуморі для серйозних роздумів, розігруватиме навіть невинний фарс на сходинках Колізею.


Ще один елемент "невідривності" полягає в тому, що не тільки турвиробник, але й клієнти мають знати про обов'язкові умови надання послуги: до Айя-Софії у взутті увійти не можна. Отже принцип невідривності передбачає, що турфірма управляє своїм персоналом, визначає вимоги та контролює надання туристичних послуг окремими постачальниками, які у свою чергу управляють клієнтами, їх поведінкою зокрема.


Неможливість зберігання. Послуги не можна складувати. Можна розробити безліч турпродуктів і підготувати надширокий асортимент послуг гостинності, але ж поки не буде реального споживача, усі вони так і залишаться методичними матеріалами. 


Щоб забезпечувати стабільність функціонування на ринку, туристична фірма має гнучко співвідносити свої можливості й поточний попит, оскільки втрати від незатребуваності компенсувати неможливо. Саме тому у сфері послуг, у тому числі туристичних, дуже поширена вимога передплати за послуги.


Крім особливостей, характерних для будь-яких послуг, організатори туристичної справи мають зважати і на інші специфічні ознаки:


· комплексний характер обслуговування, взаємодоповнюваність і взаємозамінність елементів послуги;


· невід'ємність відтворення властивих рис певної місцевості та специфічного місцевого колориту в будь-якому турпродукті;


· сезонність: ритмічність процесу виробництва підвладна коливанням попиту, які визначаються циклами життєдіяльності: добовим, тижневим, річним;


· неоднорідність і мінливість якості, вимоги до якої формуються на світовому рівні, і на сучасному етапі суспільного розвитку динамічно змінюються. Забезпечення цих вимог відбувається виходячи із можливостей і потенціалу місцевих ресурсів, залежно від того, хто і за яких умов надає послугу. Тому туристичні підприємства повинні створювати такий продукт, який був би цінним для максимально більшої кількості людей, тобто при можливості мати масового споживача. Значно підвищити якість послуг, що надаються, дозволяють прийоми, напрацьовані маркетинговим досвідом у сфері туристичного обслуговування: 


· матеріалізація невідчутного товару (рекламні плакати, буклети, фотографії); 


· урахування специфіки підприємства в інтер'єрі його офісу, дотримання чистоти й озеленення приміщень, дотримання смаку та витриманості в одязі (формі) працівників; 


· досконале управління персоналом і розвиток у всіх працівників менталітету, орієнтованого на клієнта; подолання побоювань ризику у клієнтів шляхом проведення ознайомчих турів для партнерів (турагенцій), які пропонуючи конкретний турпродукт можуть поділитися із клієнтом власними враженнями, що завжди справляє позитивне враження; 


· адаптація своїх можливостей до попиту: відомо, наприклад, що період шкільних канікул – пік активності у споживанні туристичних послуг. Отже, по-перше, завдання туристичного підприємства в такий період полягає в тому, щоб зробити так, щоб всі потужності й ресурси закладу працювали по максимуму, а по-друге, щоб працівники не забували, що їх головною метою є задоволення потреб клієнтів. У "мертвий сезон" можна планувати відпустки працівників, скоротити операційні видатки, але більш конструктивний прийом – перенести акцент на інший сегмент ринку: потурбуватися про можливість обслуговування учасників якоїсь конференції, про які завжди відомо завчасно, провести ознайомчі тури тощо;


· дотримання постійної високої якості обслуговування. У цьому сенсі корисно скористатися та творчо розвинути досвід Рона Нікеля, колишнього віце-президента з маркетингу компанії Стуфеер Хотелз і конструктивно оцінити так звані "точки зіткнення" (будь-яка точка, в якій відбувається контакт між клієнтом і працівником: голос в телефонній слухавці, наш чудовий водій і т. п.).


Володіння методикою розробки турпродукту ще не означає успішного його запровадження та продажу на ринку. Для успішного функціонування туристичні підприємства мають володіти прийомами управління наявним асортиментом турпродукту та інноваційним туристичним продуктом в умовах мінливих смаків, технологій, конкуренції тощо. 


Будь-який продукт, як правило, проходить певний життєвий цикл: він народжується, долає декілька стадій і, нарешті, помирає, коли з'являються продукти, які краще задовольняють потреби споживачів.


Знання життєвого циклу продукту (ЖЦП) відіграє важливу роль із двох причин:


· Оскільки з часом всі продукти старіють, фірма повинна винайти нові продукти, щоб замінити ними попередні (проблема розробки нового продукту).


· Фірма має зрозуміти, як відбувається старіння її продукту, і змінювати свою стратегію маркетингу залежно від того, як продукт проходить різні стадії свого життєвого циклу.


Ринкове середовище вимагає від керівництва туристичного закладу зважати на ризик невдачі при запровадженні нового продукту. Вирішенням цієї проблеми, з одного боку, є чітке планування випуску на ринок нових продуктів (рис. 6.6.) 

З іншого боку, слід ураховувати, що всі товари та послуги проходять відповідні стадії життєвого циклу (запровадження, розвиток, зростання, зрілість, спад). Отже, певні зусилля мають спрямовуватися і на вдосконалення вже існуючого асортименту туристичного продукту, розробку реальних інструментів реалізації конкретно визначених 11 тез Аластера Моррісона, які характеризують маркетинг, орієнтований на споживача.
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Рис. 6.6. Основні стадії розроблення нового продукту


Створення будь-якого продукту має на меті його пропозицію та реалізацію на ринку. Отже, чітке усвідомлення того, для якого споживача призначений туристичний продукт, яким чином він дійде до споживача, як відбуватиметься процес споживання екскурсійних послуг, є важливим підґрунтям управління як підприємством, що виступає в ролі туроператора чи турагента, так і підприємством, що надає туристичні  послуги в якості постачальника. При цьому управлінський вплив має спрямовуватися як на внутрішнє, так і на зовнішнє (ринкове) середовище функціонування підприємства. 


Сучасним інструментом реалізації такого підходу в менеджменті туристичної діяльності в ринкових умовах слід вважати диференційований підхід до збуту та просування екскурсійного продукту.

Збут – важлива складова маркетингу. Коли ми говоримо про маркетинг у цілому, увага концентрується на споживачеві продукту або послуг. Якщо ж визначати завдання збуту, тоді виникає потреба органічно поєднати ті вимоги, які висуваються споживачами з потребами підприємства, яке для успіху на ринку має функціонувати прибутково, реалізувати (продати, збути) той продукт, який створено даним підприємством. Отже, керівництво має адекватно обрати форму організації збуту:


· централізовано-національну (або інтернаціонально);


· по регіонах;


· по сегментах ринку;


· диференційовано залежно від наявного й перспективного асортименту туристичного продукту. Така диференціація ґрунтується на регулярному оновленні картотеки клієнтури, розвідці нових ринків, знайомстві з потенційними клієнтами (напр., за стратегією "бліц-збут") тощо. 


Спрямування діяльності туристичного підприємства на те, щоб створений туристичний продукт дійшов до свого споживача, вимагає пошуку ефективних методів збільшення реалізації (продажу) такого продукту. Конкретний вибір із сукупності таких заходів просування: рекламні кампанії; активізація зв'язків із громадськими організаціями; промоушн (спеціальні кампанії заохочення: знижки, безкоштовні подарунки); демонстрації та виставки; проведення конкурсів з привабливими преміями; тимчасові знижки цін тощо – диференціюється залежно від того, кому адресується туристичний продукт і який саме продукт обирається для пропозиції конкретній категорії споживачів (клієнтів).


Саме врахування запитів і інтересів різних груп населення при організації їх обслуговування на конкретному маршруті диференційовано визначає методично обґрунтовані форму, набір методів і прийомів розробки туристичного продукту, що будуть адекватно сприйматися клієнтами. При цьому урахування вимагає: 


· статево-вікові ознаки клієнтури (діти, молодь, люди похилого віку, пенсіонери);


· професійні та аматорські інтереси клієнтів, 


· загальноосвітня підготовка слухачів тощо.


Основою здійснення такого диференційованого підходу до збуту, просування туристичного продукту виступає маркетингова діяльність. 


Маркетингова діяльність у сфері 
туристичного обслуговування


Маркетингова діяльність, на думку більшості спеціалістів туристичної діяльності, включає:


I. Комплексний аналіз ринку з метою його сегментації на основі кон'юнктури світового ринку, виявлення та аналіз попиту.


II. Аналіз пропозиції, який включає оцінку:


а) привабливості всіх видів ресурсів, наявності об'єктів показу;


б) забезпеченості та стану матеріально-технічної бази по прийому та обслуговуванню як власної, так і фірм-партнерів;


в) можливостей розвитку основних фондів.


III. Аналіз системи та каналів збуту продукту, який базується на:


а) вивченні збутової сітки по кожному ринку і основним суб'єктам ринкової діяльності;


б) аналізі ефективності діяльності власної збутової сітки;


в) розробці пропозицій з розвитку збутової сітки як власної, так і працюючої на договірній основі, та вдосконаленні форм, методів її роботи.


IV. Аналіз напрямів рекламної роботи.


Перед тим, як прийняти будь-яке рішення маркетингового характеру, рекомендується з'ясувати загальну ринкову ситуацію. Така процедура називається аналізом маркетингового середовища. Вивчаються економічні, соціальні, політичні й технологічні фактори, які можуть вплинути на бізнес (рис. 6.7).


Маркетингове середовище – сукупність активних суб'єктів і сил, які діють за межами підприємства і впливають на можливості менеджерів ефективно організувати функціонування підприємства на ринку. 
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Рис. 6.7. Етапи аналізу маркетингового середовища


Основи комплексної оцінки ринку конкретного продукту закладають маркетинговий, регіональний і ситуаційний аналізи.

Маркетинговий аналіз – це постійний процес, який включає послідовні та об'єктивні заходи, які допомагають прийняти кращі маркетингові рішення у сфері визначення нових клієнтів і шляхів задоволення їхніх потреб.


Він фактично стосується характеристики кон'юнктури ринку і має відповісти на такі питання:


· Хто є клієнтами або потенційними клієнтами фірми?


· Що це за люди (вік, доходи, рівень освіти, стиль життя тощо)?


· Де вони живуть (місто, сільська місцевість, власники приватних будинків, орендатори тощо)?


· Чому вони купують даний продукт (випадково, за порадою друзів, по об'яві в газеті і т. п.)?


· Чи задовольняє туристичний продукт їх потреби (зручне місцеположення, екологічні умови, рівень обслуговування)?


· Чи відповідають ціни тому іміджу, якого збирається дотримуватися підприємство? Чи відповідають ціни тому обслуговуванню, яке отримують клієнти?


· Яка частина бізнесу підприємства є результатом спеціальних кампаній стимулювання збуту? Як багато нових клієнтів з'явилося в результаті проведення певної кампанії?


· Яке місце займає туристське підприємство по відношенню до конкурентів?


Етапами проведення аналізу кон'юнктури ринку є:


· аналіз ситуації;


· попередня оцінка;


· організація та проведення дослідження;


· пошук джерел інформації;


· аналіз інформації;


· висновки та пропозиції;


· виконання й перевірка;


· аналіз нової ситуації.


Регіональний аналіз – економіко-географічний аналіз факторів регіонального розвитку, який використовується для пізнання закономірностей і особливостей розвитку туризму в конкретних районах.


Ситуаційний аналіз – перший крок у проведенні аналізу кон'юнктури ринку, який включає вивчення всієї інформації про фірму (компанію), асортимент її продукції; стан туристського ринку; індустрії гостинності в цілому; конкретний сегмент індустрії гостинності, де функціонує дане підприємство; демографічна ситуація в районі функціонування підприємства; засоби масової інформації; шляхи стимулювання збуту туристського продукту.


Узагальнена схема планування маркетингової діяльності (рис. 6.8) включає декілька елементів.
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Рис. 6.8. Елементи планування маркетингової діяльності


Оцінка ринку спрямовується на те, щоб встановити, чи є на ньому потреба на даний продукт чи послугу і який його потенціал. Для цього вивчаються існуючий ринок, його розміри, ключові фігури на ньому, демографічний склад споживачів, їх схильності та потреби, загальні умови й тенденції споживчих запитів.


Аналіз ринкового попиту ставить завдання з'ясування того, хто може стати потенційним клієнтом, скільки таких може набратися і в якому районі.

Аналіз конкурентів, слабких та сильних сторін їх бізнесу допомагає обрати стратегію для втілення в життя маркетингового плану. З метою аналізу конкурентного середовища спеціалісти з маркетингу складають порівняльну таблицю, де в першій колонці визначаються інтереси фірми, в другій – оцінка її можливостей успіху (за 10 або 100-бальною шкалою), у третій і четвертій – оцінка за такою самою шкалою всіх конкурентів. Така таблиця дозволяє зосередити увагу на тих позиціях, де фірма має переваги, або навпаки – недоліки, а наступний крок – виділити керовані та некеровані фактори, що впливають на ту чи іншу позицію. У результаті значно легше винайти шляхи вдосконалення екскурсійного продукту, методів його продажу та просування, покращення якості туристичного обслуговування завдяки ефективному управлінню відповідними факторами. Крім того, така таблиця дозволяє визначити сегменти ринку, де фірма може мати успіх.


Позиціонування обґрунтовує можливості та шляхи завоювання специфічного місця на ринку і у свідомості потенційних споживачів (одного сегменту ринку або декількох).


Формулювання маркетингових цілей і задач дозволяє контролювати просування на шляху до успіху. При цьому слід ураховувати, що цілі визначаються як для всього підприємства, так і для окремих підрозділів, а вже наступним кроком плануються конкретний зміст і терміни виконання завдань, які забезпечують досягнення цілей всього підприємства.


У результаті регулярного й ретельного здійснення маркетингової діяльності створюються умови для ґрунтовного вибору стратегії розширення продажу, серед яких основними вважають чотири (матриця Ансоффа):


· розвиток продажу – розширення проникнення на ринок через зниження цін або посилення рекламної діяльності, що не пов'язано із суттєвим ризиком;


· розвиток продукту – покращення відомих продуктів і послуг та продаж їх традиційним споживачам, що зумовлює середній рівень ризику;


· розвиток ринку – реалізація відомих продуктів на нових ринках, що також відзначається середнім рівнем ризику;


· інноваційна стратегія – пропозиція нових товарів на нових ринках, що пов'язана з найбільш високим ступенем ризику.


Ціна та ціноутворення в туризмі


Ціна в умовах ринкової економіки є важливим економічним параметром ринкового середовища діяльності підприємства, з яким треба рахуватись і впливати на нього.


В умовах конкуренції ціна формується під впливом факторів, які складаються на ринку незалежно від підприємства; дуже часто вона є визначеною для туристичного підприємства.


Необхідними умовами ціноутворення є:


· економічна самостійність і можливість вибору поведінки підприємства як власника;


· комерційність основ відносин суб'єктів господарювання, що реалізуються за допомогою відповідних договорів і контрактів купівлі-продажу;


· сприяння та захист договірно-контрактових відносин, інших господарських спорів, гарантуючих повернення витрат і збитків;


· наявність конкуруючого середовища й подолання монополізму, забезпечення можливості вибору поведінки суб'єктом господарювання, агентів ринку;


· співвідношення потреб і пропозицій на туристичному ринку.


Стратегія ціноутворення в індустрії туризму визначається різними факторами, залежно від яких вибирається один із методів просування продукту на ринок:


· Витрати-плюс – це метод ціноутворення, який застосовується в додаванні до затрат певного відсотка для одержання прибутку після покриття витрат на створення продукту та його представлення на ринок. Це простий метод, недолік якого полягає в тому, що він не враховує попиту та ціни конкурентів.


· Норма рентабельності – цей метод пов'язаний із фінансовим аналізом і визначає ефективність діяльності фірми, виходячи з рівня прибутку, не враховуючи об'єм продажу.


· Зворотне ціноутворення – метод, що базується на загальновизнаній ринковій ціні продукту та запланованому прибутку (зниження витрат, регулювання якості й різноманіття послуг). Це дає змогу запобігти зниженню цін, таким чином ціна перекриває витрати.


· Дискримінаційне ціноутворення – метод гнучкого ціноутворення, який враховує ринковий попит на продукт і пропонує зміни цін залежно від часу, місця, об'єму продажу.


· Ціноутворення проникнення на ринок практикують компанії, які укріплюються на ринку і призначають більш низьку, порівняно з конкурентами, ціну. Використовуючи цю стратегію для ціноутворення, треба переконатися, чи є попит на продукцію еластичним. У протилежному випадку збільшення прибутку за рахунок відтоку клієнтів від конкурентів може призвести до початку цінової конкурентної боротьби.


· Політика "зняття вершків" – метод, що використовується при зменшенні пропозиції, і коли попит не залежить від підвищення цін (вище ринкових), але споживач готовий купити продукт по такій ціні. Висока ціна має бути обумовлена високою якістю продукту, його унікальністю.


Ціна – міра та регулятор динамічної рівноваги між попитом і пропозицією на туристичному ринку. Вона постійно змінюється, але при рівновазі попиту і пропозиції встановлюється рівноважна ціна, коли максимальна корисність туристичного продукту та максимальні витрати на його виробництво врівноважують один одного.


При визначенні ціни туру необхідно враховувати:


· зовнішні фактори: стан споживчого попиту, платоспроможність покупця, його інтереси, звички, уподобання; поведінку конкурентів, економічну політику держави;


· внутрішні фактори: збільшення прибутку від реалізації туристичного продукту, зацікавленість туроператора й турагента у збільшенні своєї частки на ринку, намагання уникнути банкрутства, бажання підняти престиж туристичного підприємства.


Основою для прийняття рішень щодо ціноутворення є рівень попиту на туристичний продукт. Призначаючи ціну на продукт необхідно враховувати тип і кількість потенційних споживачів, а також споживацькі звички та можливості.


У ціну треба включити валові витрати виробництва, витрати, пов'язані із просуванням та збутом, а також норму прибутку.


Туристичне підприємство, купуючи послуги у виробників оптом, отримують значні знижки. Вони надаються також за додаткову кількість клієнтів і своєчасне виконання зобов'язань згідно з договором. Турагенти роблять націнку на продажну ціну туроператора, чим покривають свої накладні витрати та отримують прибуток. Туроператор визначає нижній рівень цін, нижче якого турагенти не мають права знижувати ціни.


Крім названих факторів, треба враховувати:


· наявність товарів-залишків у конкурентів;


· ступінь насичення потреб свого цільового ринку;


· зміни в оточуючому середовищі (політичні, економічні, правові);


· якість продукту;


· відмінні характеристики продукту;


· конкурентів;


· сезонність;


· психологічні особливості.


Ціноутворення у сфері послуг має ряд особливостей:


· послуги в туризмі являють собою кінцевий продукт, отже, ціни на послуги – це роздрібні ціни;


· на стадії кінцевої реалізації відхилення ціни від вартості веде до перерозподілу прибутку між різними групами населення (споживачі та виробники);


· сфера послуг має стійкий попит на ряд послуг. При складанні цін на послуги необхідно, щоб ціна не викликала у споживача негативних емоцій;


· процес виробництва, реалізації та споживання послуг збігається в часі, тому для сфери послуг характерна сезонна диференціація цін і тарифів.


На ціну туристичного продукту впливає ряд факторів:


· клас обслуговування;


· вид туристичної подорожі;


· форма обслуговування (група, індивідуум);


· кон'юнктура ринку на послуги туризму;


· сезонні характеристики надання послуг;


· географія розміщення турпідприємства.


Структура ціни на послуги туризму включає такі елементи:


· вартість ресурсів;


· поточні витрати на виробництво, реалізацію й організацію (надання) споживчих послуг;


· непрямі податки на окремі види послуг;


· прибуток.


Ціни на туристичний продукт визначаються методом нормативної калькуляції. Туристичний продукт являє собою пакет послуг.


Ціна турпакета на одного туриста (тобто вартість турпутівки) визначається за формулою:
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де Ц – ціна турпакета на одного туриста;


С – собівартість послуг;


Н – побічні (непрямі) податки (ПДВ);


П – прибуток;


И – знижка, що надається туроператором турагенту;


К – комісійні винагороди турагента, що реалізує турпакет;


Ч – кількість туристів;


К – кількість осіб, які супроводжують групу туристів.


Ціни на окремі види послуг туризму (екскурсії, фотопослуги) можуть входити у вартість турпакета. Вони сплачуються кожним туристом окремо, залежно від інтересів, потреб тощо.


Ціна туру на одну особу залежить від виду туру: індивідуальний чи груповий. Ціна індивідуального туру вище, ніж ціна групового туру з розрахунку на одну особу.


ЗАПИТАННЯ ДЛЯ САМОКОНТРОЛЮ


До п. 6.1. Суб'єкти туристичної діяльності

1. Розкрийте сутність різних трактувань поняття "туристична діяльність".


2. Поясніть різницю між споживчою та міновою вартістю туристичного продукту.


3. Дайте визначення поняття "туристичний пакет".


4. Назвіть складові туристичного пакету і охарактеризуйте їх сутність.


5. Дайте визначення поняття "туристичний продукт".


6. Назвіть складові туристичного продукту та розкрийте їх сутність.


7. Розкрийте сутність форм туристичної діяльності.


8. Порівняйте визначення суб'єктів туристичної діяльності ВТО та Закон України "Про туризм".


9. Дайте визначення суб'єктів ринкових відносин у контексті туристичної діяльності.


10. Назвіть економічних агентів туристичної господарської діяльності у сфері транспортного обслуговування.


11. Назвіть економічних агентів туристичної господарської діяльності у сфері надання послуг гостинності.


12. Назвіть економічних агентів туристичної господарської діяльності у сфері організації дозвілля.


13. Назвіть економічних агентів туристичної господарської діяльності у сфері координації та комплексного туробслуговування.


14. Поясніть схему взаємодії суб'єктів туристичного ринку (рис. 6.1).


15. Дайте визначення туроператора і охарактеризуйте особливості його господарської діяльності.


16. Дайте визначення турагента і охарактеризуйте особливості його діяльності.


17. Назвіть типи туроператорів і охарактеризуйте особливості їх діяльності.


18. Назвіть організаційні форми турагентств.


19. Охарактеризуйте різноманітність процесу взаємодії між туроператором і турагентом.


20. Чи може туроператор бути одночасно турагентом?


21. Назвіть і опишіть сутність схем організації діяльності туристичної фірми.


До п. 6.2. Виробничо-обслуговуюча діяльність туристичного підприємства


1. Охарактеризуйте три варіанти можливої пропозиції турпродукту на ринку.


2. Назвіть туристичні послуги, які найчастіше надаються туристичними підприємствами як основні. 


3. Назвіть туристичні послуги, які найчастіше надаються туристичними підприємствами як додаткові.

4. Поясніть Схему виробничо-обслуговуючої діяльності турпідприємств (рис. 6.2).


5. Поясніть різницю між поняттями "інклюзив", "інтенсив" та "ексклюзив" і "транс-тур".


6. Поясніть схему формування та продажу комплексної туристичної послуги – туру.


7. Які складові включаються до каталогу туроператора?


8. Розкрийте сутність поняття туроперейтинг.


9. Чи може існувати тур без туристичного маршруту? А навпаки?


10. За якими принципами класифікуються тури? 


11. Що називають рейсом і які види рейсів існують?


12. Опишіть види маршрутів за конфігурацією траси.


13. Як класифікуються подорожі за тривалістю?


14. Поясніть, що таке програма подорожі.


15. Назвіть складові сервісного забезпечення турпродукту.


16. У чому сутність післяпродажного обслуговування в туризмі?


17. Перерахуйте функціональні якості туроператорів.


До п. 6.3. Проектування турів


1. Що таке вербальна модель туру? Для чого вона потрібна?


2. Перерахуйте всі етапи розробки та затвердження туристичного маршруту.


3. Назвіть послідовні складові проектування туру.


4. Яка документація супроводжує проектування вимог до процесу обслуговування туристів?


5. Що є результатом проектування туристичної послуги?


6. Назвіть складові проектування контролю якості.


7. У чому сутність двох основних етапів проектування туру?


8. Назвіть складові програми обслуговування.


9. Назвіть технологічні документи, які є результатом проектування послуги "Туристична подорож".


10. Назвіть складові проектування послуги "туристичний похід".


11. Розкрийте сутність паспорту траси туристичного походу.


До п. 6.4. Діяльність туристичного підприємства з організації обслуговування туристів

1. Назвіть складові процесу реалізації туристичного продукту. 


2. Що повинен знати та вміти персонал туристичної фірми?


3. Назвіть складові етики поведінки персоналу туристичної фірми.


4. Перерахуйте основні правила ведення переговорів.


5. Розкрийте сутність поняття "метод продажу".


6. Як класифікуються методи продажу?


7. Перерахуйте загальновизнані вимоги до офісу туристичної фірми.


8. Поясніть різницю між виставкою та ярмарком.


9. Охарактеризуйте різні форми контактів туристичних фірм зі споживачами.


10. Назвіть програмні продукти, які найбільш поширені в діяльності туристичних підприємств.


11. У чому сутність і переваги методу електронного продажу?


12. Назвіть складові договірно-правових відносин у туризмі.


13. У чому сутність договірно-правових відносин туриста й турфірми. 


14. Розкрийте сутність документів для оформлення замовлення.


15. Розкрийте сутність документів для клієнта.


16. Розкрийте сутність документів, які підтверджують особистість клієнта.


17. У чому полягає відмінність між туристичною путівкою і ваучером?


18. Назвіть складові міжнародного туристичного ваучера.


19. Які документи оформляє турфірма при організації подорожі.


20. Охарактеризуйте специфіку діяльності туристичних підприємств, які займаються обслуговуванням іноземних туристів.


21. Розкрийте сутність договірно-правових відносин між турфірмою та партнером.


До п. 6.5. Ринкова діяльність туристичного підприємства

1. Що таке маркетинг? У чому його мета в туристичній справі?


2. Які напрями кооперування туроператорів і турагентів у досягненні маркетингових цілей?


3. Перерахуйте функції маркетингу.


4. Роз'ясніть сутність тези "потреби клієнта – пріоритет номер один".


5. Роз'ясніть сутність тези "потреби клієнта – об'єкт постійної турботи та предмет наукових досліджень".


6. Роз'ясніть сутність тези "маркетингові дослідження мають проводитися постійно, їх пріоритетність дуже висока".


7. Роз'ясніть сутність тези "періодичний аналіз співвідношення слабких та сильних сторін підприємства – умова стабільної позиції підприємства на ринку.


8. Роз'ясніть сутність тези "цілісність перспективного планування не можна переоцінити".


9. Роз'ясніть сутність тези "оцінка клієнтом турфірми має бути відомою".


10. Роз'ясніть сутність тези "ефективна взаємодія між відділами – головна цінність внутрішнього середовища підприємства".


11. Роз'ясніть сутність тези "співробітництво зі спорідненими підприємствами – інструмент успішного розвитку".


12. Роз'ясніть сутність тези "зміни, що сталися, – незапобіжні, але не даремні.


13. Роз'ясніть сутність тези "діапазон бізнесу має бути максимально широким".


14. Роз'ясніть сутність тези "оцінка маркетингової діяльності проводиться регулярно".


15. Назвіть складові "маркетинг-міксу".


16. Перерахуйте складові компоненту маркетингового комплексу "продукт".


17. Розкрийте сутність такої ознаки турпродукту, як невідчутність.


18. Розкрийте сутність такої ознаки турпродукту, як нерозривність виробництва та споживання.


19. Розкрийте сутність такої ознаки турпродукту, як неможливість зберігання.


20. Перерахуйте і поясніть специфічні ознаки турпродукту.


21. Поясніть основні стадії розробки нового продукту.


22. У чому сутність диференційованого підходу до збуту та просування.


23. Назвіть складові маркетингової діяльності в туризмі.


24. У чому сутність етапів аналізу маркетингового середовища (рис. 6.7). 


25. Розкрийте сутність комплексної оцінки ринку конкретного продукту.


26. Розкрийте сутність маркетингового аналізу.


27. Перерахуйте етапи проведення аналізу кон'юнктури ринку.


28. Поясніть сутність елементів планування маркетингової діяльності.


29. Перерахуйте необхідні умови ціноутворення.


30. Розкрийте сутність методу "витрати-плюс".


31. Розкрийте сутність методу "норма рентабельності".


32. Розкрийте сутність методу "зворотне ціноутворення".


33. Розкрийте сутність методу "дискримінаційне ціноутворення".


34. Розкрийте сутність методу "ціноутворення проникнення на ринок".


35. Розкрийте сутність методу "зняття вершків".


36. Що впливає на прийняття рішень щодо ціноутворення в туризмі.


37. Перерахуйте особливості ціноутворення у сфері послуг.


38. Назвіть фактори, які впливають на ціну туристичного продукту.


39. Охарактеризуйте елементи структури ціни на послуги туризму.


40. Розкрийте сутність формули визначення ціни турпакета на одного туриста.
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