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СОВРЕМЕННЫЕ МЕТОДЫ СТИМУЛИРОВАНИЯ И ПРОБЛЕМЫ СБЫТА В 

ТУРИСТСКОМ БИЗНЕСЕ 

 

Аннотация: В статье рассматриваются современные методы 

стимулирования продаж в туристском бизнесе и связанные с ними проблемы сбыта, с 

которыми сталкиваются компании в условиях конкурентного рынка. Особое внимание 

уделяется эффективным стратегиям маркетинга, использующим цифровые 

технологии, социальные сети и данные о потребительском поведении для повышения 

привлечения и удержания клиентов. Обсуждаются ключевые инструменты 

стимуляции спроса, такие как акционные предложения, лояльностные программы и 

индивидуализированные путешествия, а также их влияние на успех бизнеса. В 

дополнение к этому анализируются основные проблемы, включая сезонность, 

изменения в потребительских предпочтениях, экономическую нестабильность и 

влияние пандемии на туристский сектор. Подчеркивается необходимость адаптации 

стратегий стимуляции к быстро меняющимся условиям рынка для обеспечения 

устойчивого роста и повышения конкурентоспособности туристских компаний. 

Этот комплексный подход к анализу позволяет выявить лучшие практики и 

рекомендации для успешного ведения бизнеса в сфере туризма. 

Ключевые слова: стратегии стимулирования, цифровые технологии 

продвижения, акционные предложения, лояльностные программы, таргетированная 

реклама. 

    Abstract: The article discusses modern methods of stimulating sales in the tourism 

business and related sales problems that companies face in a competitive market. Emphasizes 

effective marketing strategies that leverage digital technology, social media and consumer 

behavior data to enhance customer acquisition and retention. Key tools for stimulating 

demand, such as promotional offers, loyalty programs and personalized travel, are discussed, 

as well as their impact on business success. In addition, key issues including seasonality, 

changes in consumer preferences, economic instability and the impact of the pandemic on the 

tourism sector are analyzed. The need to adapt stimulation strategies to rapidly changing 

market conditions is emphasized to ensure sustainable growth and increase the 

competitiveness of tourism companies. This comprehensive approach to analysis allows us to 

identify best practices and recommendations for running a successful tourism business. 

Key words: incentive strategies, digital promotion technologies, promotional offers, 

loyalty programs, targeted advertising. 

Аннотация: Макалада туристтик бизнесте сатууну стимулдаштыруунун 

заманбап ыкмалары жана компаниялар атаандаштык рынокто туш болгон сатуу 

көйгөйлөрү талкууланат. Санариптик технологияларды, социалдык медианы жана 
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керектөөчүлөрдүн жүрүм-туруму боюнча маалыматтарды колдонгон эффективдүү 

маркетинг стратегияларына басым жасайт. Жарнамалык сунуштар, лоялдуулук 

программалары жана жекелештирилген саякат сыяктуу суроо-талапты 

стимулдаштыруунун негизги куралдары, ошондой эле алардын бизнестин ийгилигине 

тийгизген таасири талкууланат. 

Мындан тышкары, негизги маселелер, анын ичинде сезондук, керектөөчүлөрдүн 

каалоолорунун өзгөрүшү, экономикалык туруксуздук жана пандемиянын туризм 

секторуна тийгизген таасири талданат. Туристтик компаниялардын туруктуу 

өсүүсүн камсыз кылуу жана атаандаштыкка жөндөмдүүлүгүн жогорулатуу үчүн 

стимулдаштыруу стратегияларын тез өзгөрүп жаткан рынок шарттарына 

ылайыкташтыруу зарылчылыгы баса белгиленет. Анализге мындай комплекстүү 

мамиле туристтик бизнести ийгиликтүү жүргүзүү үчүн мыкты тажрыйбаларды 

жана сунуштарды аныктоого мүмкүндүк берет. 

Негизги сөздөр: дем берүүчү стратегиялар, санариптик илгерилетүү 

технологиялары, жарнамалык сунуштар, лоялдуулук программалары, максаттуу 

жарнама. 

В современном мире туризм является одним из быстроразвивающихся секторов 

мировой экономики. Туризм играет важную экономическую роль во многих 

государствах мира, пополняя бюджеты, содействуя региональному развитию и улучшая 

социально-экономическое положение местного населения [6]. Стимулирование бизнеса 

в туризме включает внедрение различных методов и стратегий, направленных на 

увеличение спроса, привлечение клиентов и повышение конкурентоспособности. 

Рассмотрим теоретические основы этого процесса: 

4P (Продукт, Цена, Место, Продвижение): этот классический маркетинговый 

подход позволяет туристским компаниям определять, как сформировать свои 

предложения, установить цены, выбрать каналы распределения и методы продвижения.   

Маркетинг-микс (4P) - это классическая модель, используемая для определения 

и анализа маркетинговых стратегий. Рассмотрим, как каждая составляющая 4P 

применяется на практике на примере туристской компании.  Продукт (Product) или на 

данный момент туристская услуга, описание услуги: туристская компания предлагает 

пакетные туры, включающие авиаперелеты, проживание в отелях, трансферы и 

экскурсии. Так же стараются работать многие национальные туристские фирмы, 

которые заранее договариваются с организациями по размещению туристов, 

трансфером и гидами. 

Что касается качества услуги: все предлагаемые услуги должны тщательно 

отобраны, отели соответствовать рейтингам, а экскурсии проводится с опытными 

гидами. 

Разнообразие - компания предлагает различные варианты туров: романтические 

поездки, семейные отпуска, экотуры и специализированные туры (например, для 

любителей активного отдыха), тимбилдинг для компаний. 

Стратегия ценообразования: компания использует стратегию конкурентного 

ценообразования. Она анализирует цены конкурентов и предлагает аналогичные или 

немного ниже цены, чтобы привлечь больше клиентов. 

Скидки и акции: периодические распродажи и скидки на раннее бронирование. 

Например, скидка 20% на туры, забронированные за 3 месяца до выезда, практикуется 

акция на некоторые праздники, примером может служить День Валентина, когда 

можно отдохнуть влюбленной паре, заплатив за одного человека (1+1)  
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Ценовая сегментация: предлагаются экономичные и премиум-тур пакеты, что 

позволяет охватить разные сегменты рынка. Дифференцированный подход к каждому 

клиенту, учитывать доход клиента. 

Каналы распределения: компания продает свои туры как через собственный 

сайт, так и через партнерские туристские агентства. Это расширяет охват клиентов. 

Географическое покрытие: туристская компания сотрудничает с местными 

поставщиками услуг в разных странах и регионах, что позволяет обеспечивать 

качественное обслуживание на месте. 

Онлайн-присутствие: у компании есть удобный и интуитивно понятный сайт, а 

также приложение, где можно легко бронировать туры и получить информацию. У 

отелей имеется собственный сайт где клиент может посмотреть номера и 

забронировать тот или иной номер, заранее. 

Реклама: Использование онлайн-рекламы, включая таргетированную рекламу в 

социальных сетях и поисковых системах. Таргетированная реклама (целевая, или 

выборочная реклама; англ. targeted advertising) – это способ онлайн-рекламы, в котором 

используются методы и настройки поиска целевой аудитории в соответствии с 

заданными параметрами (характеристиками и интересами) людей, которые могут 

интересоваться рекламируемым товаром или услугой. Такая реклама показывается 

только выбранной (целевой) аудитории, что позволяет более эффективно использовать 

рекламный бюджет [1]. Это позволяет достигать потенциальных клиентов с интересами 

в путешествиях. 

PR и партнерство: организация пресс-туров и сотрудничество с блогерами  

(инфлюенсер маркетинг) и  влиятельными личностями в сфере путешествий для 

продвижения услуг через их платформы. 

Социальные сети: активное ведение страниц в социальных сетях для 

привлечения аудитории и создания сообщества. Публикации красивых фото, видео и 

отзывов клиентов способствуют формированию положительного имиджа. 

Сегментация рынка: определение и анализ целевых групп клиентов позволяют 

компаниям разрабатывать более эффективные стратегии стимулирования, акцентируя 

внимание на уникальных потребностях отдельных сегментов.  

     Влияние на психологию потребителей происходит через: мотивация и реклама: 

Понимание психологии потребителей помогает выявить, какие факторы влияют на их 

решение о покупке. Это включает в себя исследования потребительского поведения и 

использование эмоционального маркетинга. 

Эффект якоря: представление первоначальной высокой цены, за которой следует 

снижение, может повлиять на восприятие стоимости у клиентов.  

Рассмотрим какие же стратегии стимулирования сбыта существуют: 

 Скидки и специальные предложения: снижение цен или предоставление акций 

могут привлечь клиентов и увеличить объем продаж. 

 Лояльность и программы вознаграждений: создание программ, которые 

поощряют повторные покупки, помогает строить устойчивые отношения с 

клиентами. 

Упаковка и создание ценности у клиентов можно добиться через: 

 Пакетные предложения: комбинирование различных услуг (например, 

транспорт, проживание, экскурсии) в одни пакеты позволяет повысить общую 

ценность предложения и сделать его более привлекательным для клиентов. 

 Уникальное торговое предложение (УТП): формулирование УТП, которое четко 

дифференцирует компанию от конкурентов, помогает привлечь внимание 

клиентов. 

Какие цифровые технологии и инновации эффективно работают: 
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 Интернет-маркетинг: использование социальных сетей, SEO, контентного 

маркетинга и email-рассылок для продвижения туристских услуг. 

 Аналитика и big data: сбор и анализ данных о поведении клиентов для создания 

персонализированных предложений и улучшения клиентского опыта. 

Показывает свою эффективность и сетевой маркетинг, и партнерство: 

 Сотрудничество с другими компаниями: объединение ресурсов с отелями, 

транспортными компаниями и туристскими агентствами позволяет создать 

более комплексные предложения. 

 Рекомендательные программы: программа "приведи друга" может помочь 

расширить клиентскую базу. 

 Экологические и социальные аспекты: включение устойчивых практик в бизнес-

модель может привлечь клиентов, сознательно относящихся к экологии, что 

является важным фактором в современном туризме. 

Эти теоретические основы формирования и реализации стратегий 

стимулирования бизнеса в туристической индустрии помогают компаниям 

адаптироваться к меняющимся условиям рынка и удовлетворять потребности клиентов. 

Современные методы стимулирования сбыта в маркетинге туризма 

разнообразны и зависят от множества факторов, включая целевую аудиторию, рынок, 

сезонность и другие особенности. Вот несколько ключевых методов, основанных на 

теоретических источниках: 

1. Акции и скидки: использование временных акций, сезонных скидок и 

специальных предложений для привлечения клиентов. Это может быть как 

снижение цен на туры, так и дополнительные бонусы, такие как бесплатные 

экскурсии или услуги. 

2. Партнерские программы: сотрудничество с другими компаниями, такими как 

отели, авиакомпании или туристские attractions, для создания комплексных 

предложений. Взаимовыгодные условия привлекают клиентов и увеличивают 

объемы продаж. 

3. Дигитальный маркетинг: применение SEO, контекстной рекламы, SMM и email-

маркетинга для продвижения туристских услуг. Создание привлекательного 

контента (например, блоги, видеообзоры) помогает повысить узнаваемость 

бренда. 

4. Социальные сети: использование платформ как Instagram, Facebook и TikTok для 

взаимодействия с клиентами, публикации отзывов, обзоров и красивых 

визуальных материалов, что помогает формировать имидж и повышать интерес 

к продукту. 

5. Лояльность клиентов: программы лояльности, которые поощряют повторные 

покупки за счет накопительных бонусов и скидок. Это увеличивает вероятность 

того, что клиенты вернутся за новыми услугами. 

6. Виртуальная реальность и дополненная реальность: использование технологий 

для создания уникального клиентского опыта, например, виртуальные туры по 

отелям или достопримечательностям, что может стать драйвером принятия 

решения о покупке. 

7. Пользовательские отзывы и рейтинги: поддержка платформ для отзывов 

(например, TripAdvisor), где потенциальные клиенты могут ознакомиться с 

мнением других путешественников, что может значительно повлиять на их 

выбор. 

8. Кросс-промоции: взаимодействие с другими брендами для совместного 

продвижения продуктов и услуг. Это может быть выгодно как для туристских 

компаний, так и для смежных отраслей, таких как гастрономия или культура. 
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9. Создание уникального предложения (USP): формирование уникального 

коммерческого предложения, которое выделяет компанию на фоне конкурентов 

и акцентирует внимание на ключевых преимуществах. 

10. Мобильные приложения и технологии: разработка собственных мобильных 

приложений для удобства клиентов, где можно бронировать туры, получать 

уведомления о скидках и специальные предложения. 

Эти методы обнаруживают стойкий тренд к персонализации услуг и 

использованию новых технологий для улучшения клиентского опыта с учетом быстрых 

изменений в отрасли: 

1. Низкий уровень конверсии: многие методы стимуляции сбыта, такие как скидки 

и акционные предложения, не всегда приводят к повышению продаж. Это может 

быть связано с тем, что потребители становятся слишком привередливыми или 

не доверяют скидкам, считая их манипуляцией. 

2. Перегрузка информации: с увеличением количества доступных акций и 

предложений, потребители могут испытывать растерянность. Сложность выбора 

между множеством вариантов может привести к "параличу выбора", когда 

клиент откладывает решение о покупке. 

3. Увеличение конкуренции: система стимулирования сбыта теряет свою 

эффективность из-за высокой конкуренции в туристской отрасли. Предложения 

и скидки становятся для компаний стандартом, что затрудняет выделение на 

фоне конкурентов. 

4. Краткосрочная перспектива: многие методы стимуляции сбыта нацелены на 

быстрое привлечение клиентов, но они не способствуют построению 

долгосрочных отношений с клиентами. Это может привести к потере лояльности 

и повторных покупок в будущем. 

5. Недостаточная адаптация к целевой аудитории: многие туристские компании не 

учитывают особенности своей целевой аудитории. Универсальные подходы к 

стимулированию сбыта могут не работать на группы с различными 

предпочтениями и потребностями. 

6. Долгий процесс принятия решений: в сфере туризма принятие решения о 

покупке может занимать длительное время, что делает традиционные методы 

стимулирования, такие как временные предложения, менее эффективными. 

7. Технологические барьеры: не все туристские компании имеют доступ к 

современным технологиям для реализации сложных методов стимулирования, 

таких как персонализированные предложения на основе анализа больших 

данных. 

8. Правовые и этические вопросы: некоторые методы, такие как манипуляции с 

ценами или недобросовестные практики, могут вызывать негативную реакцию 

со стороны потребителей и регуляторов, что подвергает компанию риску. 

9. Изменение потребительских привычек: с изменением образа жизни и ожиданий 

клиентов, традиционные методы стимулирования (например, скидки) могут 

перестать быть актуальными. Современные клиенты чаще ищут уникальный 

опыт, а не просто экономию. 

10. Влияние внешних факторов: экономические условия, политическая ситуация, 

пандемии и другие макроэкономические факторы могут значительно повлиять 

на эффективность традиционных методов стимуляции сбыта в туризме. 

   Эти проблемы подчеркивают необходимость надежного анализа и адаптации 

маркетинговых стратегий к быстро меняющимся условиям и ожиданиям потребителей 

в сфере туризма. По данным Ошской областной государственной администрации, на 

территории области находится 83 туристские зоны, 20 средств размещения туристов, 13 
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туристских объектов, 11 туристских фирм для приема отечественных и зарубежных 

туристов, открыты юрточные городки в зонах отдыха «Кара-Шоро» и «Кожо-Келен», у 

подножия пика Ленина в Чон-Алайском районе. Несмотря на благоприятные условия и 

уникальные рекреационные ресурсы, уровень развития туризма в области относительно 

низкий. Ключевые проблемы развития туризма, которые отражаются на туристском 

потенциале Ошской области, отражены в следующем:  

-система размещения не отвечает потребностям различных социальных групп, 

существует проблема несоответствия цены и качества предоставляемых услуг;  

-низкий уровень развития систем общественного питания; 

-в регионе отсутствуют скоординированная база данных туристско-

рекреационного характера, в том числе каталоги туристских ресурсов региона, средств 

размещения и объектов инфраструктуры, юрточных городков, объектов конференц-

сервиса, объектов развлекательной индустрии, что снижает эффективность 

стратегического и оперативного управления отраслью;   

-плохое состояние транспортных коммуникаций; 

-развитие многих видов туризма тормозится отсутствием или низким качеством 

специальной инфраструктуры;  

-очень остро стоит проблема систематической подготовки и переподготовки 

кадров для разных секторов туризма; 

-отсутствует взаимодействие власти, представителей туристского бизнеса и 

сервисных служб в продвижении туризма [6].   

Выше перечисленное показывает текущее состояние туристской отрасли в 

Кыргызстане, подчеркивая, что, несмотря на наличие некоторых позитивных 

изменений и возможностей для роста, существуют значительные проблемы, 

препятствующие ее развитию. Основные проблемы включают недостаточное 

финансирование, отсутствие государственной политики для улучшения 

инфраструктуры, нехватку квалифицированных кадров и бюрократические преграды. 

Также упоминается растущий интерес к экотуризму и кумысолечению, что создает 

перспективы для развития туристского рынка страны. Однако для реализации этого 

потенциала необходимо преодолеть указанные барьеры. 
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