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ВВЕДЕНИЕ

Туризм в настоящее время является весьма интенсив-
но развивающейся отраслью. Почти любой запрос туриста
может быть удовлетворен. Однако, учитывая важность ка-
чественной подготовки и проведения обслуживания, нельзя
не признать и большое значение грамотного продвижения
и реализации туристской продукции. Не проданный во-
время турпродукт навсегда теряется во времени и не имеет
отложенной продажи. Поэтому именно в туризме актуаль-
ны вопросы квалифицированной деятельности в области
формирования сбытовой сети, рекламы и других методов
продвижения.

Туристу сегодня достаточно трудно сориентироваться
в огромном количестве туристских предложений как по
направлениям, так и по содержанию, особенно учитывая,
что он выбирает обслуживание заочно, находясь вдалеке
от предполагаемого места отдыха. Помощником ему в этом
служит деятельность туроператоров. Эти туристские пред-
приятия не только формируют комплексные пакеты ту-
ров, состоящие из определенного набора услуг, но и реа-
лизуют его туристам через установленные каналы сбыта,
помогая при этом туристу сделать верный выбор из боль-
шого разнообразия туристских путешествий и отдыха.

При современном уровне товарно-денежных отноше-
ний существует высокая степень разделения труда. Поэто-
му реализация производителями услуг результатов своей
деятельности зачастую уже немыслима без участия посред-
ников. На туристском рынке ими являются рецептивные,
инициативные, оптовые туроператоры и турагенты, входя-
щие в современную систему сбыта туристского продукта.

Организация продвижения туристских услуг от их про-
изводителей к потребителям-туристам, находящимся между
собой чаще всего весьма на приличном географическом
отдалении, – задача деятельности крупных туроператор-

Перейти на страницу с полной версией»

Перейти на страницу с полной версией»

Перейти на страницу с полной версией»

Перейти на страницу с полной версией»

http://rucont.ru/efd/49255
http://rucont.ru/efd/49255
http://rucont.ru/efd/49255
http://rucont.ru/efd/49255


4

ских фирм и целой сети турагентств, расположенных почти во
всех городах мира.

Задачи туроператора в области продвижения турпродукта
весьма разнообразны и связаны с многими проблемами, начи-
ная с организации каналов сбыта, рекламно-информационной
деятельности и заканчивая технологиями интернет-брониро-
вания.

Средства стимулирования продаж, специфические в данной
отрасли, способствуют обеспечению постоянной продажи и пол-
ной загрузке маршрутов и материальной базы туризма.

Книга состоит из восьми глав, в которых рассматриваются
следующие вопросы:

формирование сбытовой сети туроператора;
подбор партнеров по сбыту;
агентские сети и франчайзинг в туризме;
программы бронирования туров;
методы и нормативные документы рекламы турпродукта;
каталог туроператора;
участие в выставках.
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