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Ââåäåíèå

Êðèçèñíûå óñëîâèÿ õîçÿéñòâîâàíèÿ ÿâëÿþòñÿ íåîòú-
åìëåìîé ÷àñòüþ ñîâðåìåííîé ýêîíîìèêè, êàê íà ìèðî-
âîì, òàê è íà íàöèîíàëüíîì óðîâíå. Áóäó÷è öèêëè÷íûì è
ãëîáàëüíûì ÿâëåíèåì, ýêîíîìè÷åñêèé êðèçèñ èíòåðåñî-
âàë ìíîãèõ èçâåñòíûõ ó÷åíûõ-ýêîíîìèñòîâ, ñîöèîëîãîâ,

ôèëîñîôîâ íîâîãî âðåìåíè. Ôóíäàìåíòàëüíûå îñíîâû
ýêîíîìè÷åñêîé èíòåðïðåòàöèè êðèçèñíûõ ÿâëåíèé çàëî-
æåíû â ðàáîòàõ Ê. Ìàðêñà [10], Ì. Âåáåðà [5], Ë. Ìèçåñ
[11], Øðåäåð Ã.À. [17] è ìíîãèå äðóãèå. Ñðåäè îòå÷åñò-
âåííûõ ó÷åíûõ âàæíûé âêëàä â èçó÷åíèå ýêîíîìè÷åñêîãî
êðèçèñà âíåñëè Áëþìèí È.Ã. [3], Âàðãà Å.Ñ. [4], Ãðèíèí
Ë.Å. [6] è äð.
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Annotation
The article is devoted to studying the peculiarities of transformation of

the sales strategy of the enterprises in conditions of economic crisis. The
relevance of this research topic due to the current recessionary conditions in
the economy in General and tourism sector in particular, affect the activities
of enterprises forced to adapt the sales policy under external economic con-
ditions. The cyclical nature of the crisis requires sales policy of any enter-
prise of high dynamism and mobility, which actualizes the problem of devel-
opment of a model sales policy, able to respond quickly to environmental
conditions, irrespective of the sector of activity of the enterprise. The pur-
pose of the article was to study and systematization of practical approaches
to the transformation of the sales strategy of the enterprises on the example
of the Russian tourism industry. The article presents the analysis of the
essence of marketing policy of the enterprises as object of influence of the
economic crisis, its role in ensuring the competitiveness of enterprises in
crisis, the fundamental features of the crisis as an economic phenomenon
accompanying the activities of enterprises around the world. On the exam-
ple of the leading tourist companies in Russia are revealed and systematized
practical approaches to transformation to marketing policy, they are shaped
and conceptual aspects. Also, on the basis of the study developed a model
of the transformation of the marketing policy of tourism companies that
demonstrate the process in sequential stages. Summing up, the author
makes a conclusion about the existence of universal aspects of the transfor-
mation of the marketing policy of tourism companies; at the same time,
emphasizes the presence and personal decisions relating to uniform
approaches to the transformation of sales policy from some travel compa-
nies.
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Àííîòàöèÿ
Ñòàòüÿ ïîñâÿùåíà èçó÷åíèþ îñîáåííîñòåé òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé
ïîëèòèêè ïðåäïðèÿòèé â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî êðèçèñà. Àêòóàëü-
íîñòü òåìû íàñòîÿùåãî èññëåäîâàíèÿ îáóñëîâëåíà òåêóùèì íàëè÷èåì
êðèçèñíûõ óñëîâèé â ýêîíîìèêå Ðîññèè â öåëîì, è â òóðèñòè÷åñêîé
îòðàñëè â ÷àñòíîñòè, îêàçûâàþùèõ âëèÿíèå íà äåÿòåëüíîñòü ïðåä-
ïðèÿòèé, âûíóæäåííûõ àäàïòèðîâàòü ñáûòîâóþ ïîëèòèêó ïîä âíåø-
íèå óñëîâèÿ õîçÿéñòâîâàíèÿ. Öèêëè÷íîñòü êðèçèñíûõ óñëîâèé òðåáó-
åò îò ñáûòîâîé ïîëèòèêè ëþáîãî ïðåäïðèÿòèÿ âûñîêîé äèíàìè÷íîñòè
è ìîáèëüíîñòè, ÷òî àêòóàëèçèðóåò ïðîáëåìó ðàçðàáîòêè ìîäåëè ñáû-
òîâîé ïîëèòèêè, ñïîñîáíîé áûñòðî ðåàãèðîâàòü íà óñëîâèÿ âíåøíåé
ñðåäû, íåçàâèñèìî îò îòðàñëè äåÿòåëüíîñòè ïðåäïðèÿòèÿ. Öåëü ñòà-
òüè çàêëþ÷àëàñü â èçó÷åíèè è ñèñòåìàòèçàöèè ïðàêòè÷åñêèõ ïîäõîäîâ
ê òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè ïðåäïðèÿòèé íà ïðèìåðå ðîñ-
ñèéñêîé òóðèñòè÷åñêîé îòðàñëè. Â ñòàòüå ïðåäñòàâëåí àíàëèç ñóùíî-
ñòè ñáûòîâîé ïîëèòèêè ïðåäïðèÿòèé êàê îáúåêòà âëèÿíèÿ ýêîíîìè÷å-
ñêîãî êðèçèñà, åå ðîëü â îáåñïå÷åíèè êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè ïðåä-
ïðèÿòèé â óñëîâèÿõ êðèçèñà, ôóíäàìåíòàëüíûå õàðàêòåðèñòèêè ñàìî-
ãî êðèçèñà êàê ýêîíîìè÷åñêîãî ÿâëåíèÿ, ñîïðîâîæäàþùåãî äåÿòåëü-
íîñòü ïðåäïðèÿòèé âî âñåì ìèðå. Íà ïðèìåðå ëèäèðóþùèõ òóðèñòè-
÷åñêèõ êîìïàíèé Ðîññèè âûÿâëåíû è ñèñòåìàòèçèðîâàíû ïðàêòè÷åñ-
êèå ïîäõîäû ê òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè, èõ ôîðìåííûå è
êîíöåïòóàëüíûå àñïåêòû. Òàêæå, íà îñíîâå ïðîâåäåííîãî èññëåäîâà-
íèÿ ðàçðàáîòàíà ìîäåëü òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè òóðèñòè-
÷åñêèõ êîìïàíèé, äåìîíñòðèðóþùàÿ äàííûé ïðîöåññ â âèäå ïîñëåäî-
âàòåëüíûõ ýòàïîâ. Ïîäâîäÿ èòîãè èññëåäîâàíèÿ àâòîð äåëàåò âûâîä î
íàëè÷èè óíèâåðñàëüíûõ àñïåêòîâ òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè
òóðèñòè÷åñêèõ êîìïàíèé; ïðè ýòîì, ïîä÷åðêèâàåòñÿ íàëè÷èå è ïåðñî-
íàëüíûõ ðåøåíèé, êàñàþùèõñÿ ôîðìåííîé ðåàëèçàöèè ïîäõîäîâ ê
òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè ñî ñòîðîíû íåêîòîðûõ òóðèñòè÷å-
ñêèõ êîìïàíèé.
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Ñòàëêèâàÿñü ñ êðèçèñíûìè óñëîâèÿìè, ïðåäïðèÿòèÿ
âûíóæäåíû òðàíñôîðìèðîâàòü âñþ ñâîþ äåÿòåëüíîñòü,
åå óïðàâëåí÷åñêèå è îïåðàöèîííûå àñïåêòû, îäíàêî íà-
èáîëåå çíà÷èìîé è àäàïòèðóåìîé ñôåðîé äåÿòåëüíîñòè,
ñïîñîáíîé ñóùåñòâåííî ñêîððåêòèðîâàòü íåãàòèâíîå
âëèÿíèå ýêîíîìè÷åñêîãî êðèçèñà, ÿâëÿåòñÿ ñáûòîâàÿ äå-
ÿòåëüíîñòü õîçÿéñòâóþùèõ ñóáúåêòîâ. Îíà âûïîëíÿåò
ðîëü "êîììóíèêàòîðà" ìåæäó öåíòðàëüíûì àïïàðàòîì
ïðåäïðèÿòèÿ, åãî îñíîâíîé îïåðàöèîííîé ñîñòàâëÿþùåé
è âíåøíåé ñðåäîé, íàõîäÿùåéñÿ â êðèçèñíûõ óñëîâèÿõ [8,
c.82].  Èìåííî ïîýòîìó ñáûòîâàÿ äåÿòåëüíîñòü, îñíîâàí-
íàÿ íà ñáûòîâîé ïîëèòèêå ïðåäïðèÿòèÿ äîëæíà òðàíñ-
ôîðìèðîâàòüñÿ ïîä êðèçèñíûå óñëîâèÿ ýêîíîìèêè â
ïåðâóþ î÷åðåäü, íà îñíîâå ÷åãî ôîðìèðóåòñÿ äàëüíåé-
øèé ïëàí àíòèêðèçèñíîãî óïðàâëåíèÿ íà âñåõ óðîâíÿõ
äåÿòåëüíîñòè.

Öåëü íàñòîÿùåãî èññëåäîâàíèÿ çàêëþ÷àåòñÿ â òîì,
÷òîáû íà ïðèìåðå ðîññèéñêîé òóðèñòè÷åñêîé îòðàñëè
âûäåëèòü ïðàêòè÷åñêèå ïîäõîäû ê òðàíñôîðìàöèè ñáû-
òîâîé ïîëèòèêè ïðåäïðèÿòèé â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî
êðèçèñà.

Îáçîð íàó÷íîé ëèòåðàòóðû
ïî ïðîáëåìå èññëåäîâàíèÿ

Ñáûòîâàÿ äåÿòåëüíîñòü â íàó÷íîé ëèòåðàòóðå ïðåä-
ñòàâëÿåò ñîáîé ïðîöåññ ïðîäâèæåíèÿ êîíå÷íîé (ïðîìå-
æóòî÷íîé) ïðîäóêöèè, âûïóñêàåìîé êîíêðåòíûìè ïðåä-
ïðèÿòèÿìè, íà ðûíîê è åå ðåàëèçàöèÿ îðãàíèçàöèÿì- ïî-
òðåáèòåëÿì (òîâàðû ïðîèçâîäñòâåííîãî íàçíà÷åíèÿ) è
èíäèâèäóàëüíûì ïîòðåáèòåëÿì (òîâàðû ïîòðåáèòåëüñêî-
ãî íàçíà÷åíèÿ). Ñáûò ïðåäñòàâëÿåò ñîáîé êîìïëåêñ îðãà-
íèçàöèîííûõ, ïëàíîâûõ è îïåðàòèâíî-óïðàâëåí÷åñêèõ
ìåðîïðèÿòèé, ñâÿçàííûõ ñ ïîñòàâêîé, ðåàëèçàöèåé è
ïðîäâèæåíèåì ïðîäóêöèè îò ïîñòàâùèêà ê ïîòðåáèòå-
ëþ[1, c.4].

Òîëïûãî Ð.Ñ. îòìå÷àåò, ÷òî ñ ïîçèöèè ìàðêåòèíãà îñ-
íîâíàÿ öåëü ñáûòîâîé äåÿòåëüíîñòè ïðåäïðèÿòèÿ çàêëþ-
÷àåòñÿ íå òîëüêî â íåïîñðåäñòâåííîé ïðîäàæå ïðîäóê-
öèè, íî è óäîâëåòâîðåíèè ïëàòåæåñïîñîáíîãî ñïðîñà ïî-
êóïàòåëåé. Ñáûò ÿâëÿåòñÿ çàâåðøàþùåé è íàèáîëåå îò-
âåòñòâåííîé ñòàäèåé îáåñïå÷åíèÿ ïðîäóêöèåé ïîòðåáè-
òåëåé, êîòîðàÿ íàïðàâëåíà íà ôîðìèðîâàíèå ìåõàíèçìà
ïåðåìåùåíèÿ ïðîäóêöèè îò ïðîèçâîäèòåëåé ê ïîòðåáèòå-
ëÿì [15, c.148].

Îðãàíèçàöèÿ ñáûòîâîé ïîëèòèêè ÿâëÿåòñÿ îäíèì èç
âàæíûõ àñïåêòîâ äåÿòåëüíîñòè ëþáîãî ïðåäïðèÿòèÿ. Îò
ïðàâèëüíî îðãàíèçîâàííîé ñáûòîâîé ïîëèòèêè çàâèñèò
êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòü ïðåäïðèÿòèÿ. Îðãàíèçàöèÿ ñáûòà
ïðåäïîëàãàåò ñáîð èíôîðìàöèè î ñïðîñå, âåäåíèå äîãî-
âîðíûõ îòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè íà ïîñòàâêó ïðîäóê-
öèè, âûáîð ìåòîäîâ åå ðåàëèçàöèè íà ðûíêå, ñïîñîáû äî-
ñòàâêè ïðîäóêöèè ïîòðåáèòåëÿì, ñîçäàíèå òîðãîâûõ êîì-

ìóíèêàöèé, ïðåçåíòàöèîííûõ ðàáîò, îñóùåñòâëåíèå ðåê-
ëàìíîé äåÿòåëüíîñòè. Íàêîíåö, êîíòðîëü è êîîðäèíàöèÿ
ñáûòîâîé äåÿòåëüíîñòü çàêëþ÷àåòñÿ â îöåíêå ñîîòâåò-
ñòâèÿ âûïîëíÿåìûõ ðàáîò ïîñòàâëåííûì öåëÿì ïðåäïðè-
ÿòèÿ, ïðîâåðêè ñîîòâåòñòâèÿ ïëàíîâûõ è ôàêòè÷åñêèõ ïî-
êàçàòåëåé ïðîäàæ, îöåíêó ýôôåêòèâíîñòè ðåêëàìíûõ
ìåðîïðèÿòèé è ò.ä. - âñå îïåðàöèè, êàñàþùèåñÿ êîíò-
ðîëüíûõ è êîîðäèíàöèîííûõ ôóíêöèé ñáûòîâîé äåÿòåëü-
íîñòè [9, c.182].

Ïî íàøåìó ìíåíèþ, â ïëàíå âîçäåéñòâèÿ íåãàòèâíîãî
âëèÿíèÿ ýêîíîìè÷åñêîãî êðèçèñà ðîëü ñáûòà ñîñòîèò â
ñëåäóþùåì: 

◆ ðåçóëüòàò âñåõ óñèëèé ïðåäïðèÿòèÿ îïðåäåëÿåò-
ñÿ èìåííî â ñôåðå ñáûòà, îòðàæàþùåé ñòåïåíü ðàçâèòèÿ
ïðîèçâîäñòâà è âîçìîæíîñòü ïîëó÷åíèÿ ìàêñèìàëüíîé
ïðèáûëè;

◆ êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòü ñîâðåìåííîãî ïðåäïðè-
ÿòèÿ âî ìíîãîì çàâèñèò îò òîãî, íàñêîëüêî îíî óìåëî
ïðèñïîñàáëèâàåò ñâîþ ñáûòîâóþ ñåòü ê çàïðîñàì ïîòðå-
áèòåëåé, èìååò ëè îí âîçìîæíîñòü ñîçäàíèÿ ìàêñèìàëü-
íûõ óäîáñòâ â ïðîöåññå ïðèîáðåòåíèÿ ïðîäóêöèè è ïîñëå
(â ðàìêàõ ñåðâèñíîãî îáñëóæèâàíèÿ);

◆ ñáûòîâàÿ äåÿòåëüíîñòü ÿâëÿåòñÿ ëîãè÷åñêèì
ïðîäîëæåíèåì ïðîèçâîäñòâà, ïîñêîëüêó ñáûòîâàÿ ñèñòå-
ìà áåðåò íà ñåáÿ ïîäãîòîâêó òîâàðà ê ïðîäàæå, åãî ôà-
ñîâêó, ñîðòèðîâêó, óïàêîâêó è ÷àñòî - äîñòàâêó â ïóíêò
ïðîäàæ;

◆ â ïðîöåññå ñáûòîâîé äåÿòåëüíîñòè ïîòðåáíîñòè
öåëåâîé àóäèòîðèè è åå ïðåäïî÷òåíèÿ âûÿâëÿþòñÿ íà-
ìíîãî ýôôåêòèâíåé;

◆ â îïðåäåëåííîì ñìûñëå ñáûòîâàÿ äåÿòåëüíîñòü
ÿâëÿåòñÿ ïðîäîëæåíèåì ïðîèçâîäñòâåííîé, íî ïðè ýòîì
îíà óâåëè÷èâàåò îáùóþ öåííîñòü òîâàðà, íàðÿäó ñ ïîòðå-
áèòåëüñêîé ñòîèìîñòüþ. 

Â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî êðèçèñà âíèìàíèå ê ìàð-
êåòèíãîâîé äåÿòåëüíîñòè â êîìïàíèè, áåçóñëîâíî, ïîâû-
øàåòñÿ. Ñ îäíîé ñòîðîíû, ïåðâîå æåëàíèå â ñèòóàöèè ïà-
äåíèÿ îáîðîòîâ è ïðèáûëüíîñòè - ñîêðàùåíèå èçäåðæåê
[12], è ñðàçó æå íàïðàøèâàåòñÿ âàðèàíò óðåçàíèÿ ðåê-
ëàìíîãî áþäæåòà. Íî, êàê îòìå÷àåò Óìàâîâ Þ.Ä., "íå
íóæíî ñïåøèòü, âåäü ãðàìîòíûé ìàðêåòèíã - ýòî çàëîã
äîëãîñðî÷íîãî ïðîöâåòàíèÿ êîìïàíèè, è ñýêîíîìèâ ñå-
ãîäíÿ íà ñòàòüå ïðîäâèæåíèÿ èëè ìàðêåòèíãîâûõ èññëå-
äîâàíèÿõ, ìîæíî ïîòåðÿòü â áóäóùåì ñòðàòåãè÷åñêóþ äî-
ëþ íà ðûíêå è ñäàòü ïîçèöèè áîëåå äàëüíîâèäíûì êîíêó-
ðåíòàì" [16, c.91].

Ìû ñîãëàøàåìñÿ è ñ ìíåíèåì î òîì, ÷òî èìåííî ãðà-
ìîòíûé ìàðêåòèíã ìîæåò (è äîëæåí) â óñëîâèÿõ êðèçèñà
íàéòè ïóòè äëÿ âûæèâàíèÿ è, âîçìîæíî, äàæå ðîñòà êîì-
ïàíèè. Çàäà÷à ýôôåêòèâíîãî ìàðêåòèíãà - îöåíèòü è, ïî
âîçìîæíîñòè, ñíèçèòü ðèñêè, à òàêæå ãðàìîòíî èñïîëü-
çîâàòü íîâûå âîçìîæíîñòè, ïîÿâëÿþùèåñÿ íà ðûíêå [13,
c.252].
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Ñëåäîâàòåëüíî, ìîæíî ñäåëàòü âûâîä î òîì, ÷òî ñáû-
òîâàÿ ïîëèòèêà ïðåäïðèÿòèÿ êàê ÷àñòü ìàðêåòèíãîâîé
äåÿòåëüíîñòè â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî êðèçèñà äîëæ-
íà áûòü òðàíñôîðìèðîâàíà äî òîãî âèäà, êîòîðûé áóäåò
ñîîòâåòñòâîâàòü ïîòðåáíîñòÿì ïðåäïðèÿòèÿ è ñïîñîá-
ñòâîâàòü åãî "âûæèâàíèþ" â óñëîâèÿõ êðèçèñà.

Èññëåäîâàíèå ïðàêòè÷åñêèõ ïîäõîäîâ ê òðàíñôîð-
ìàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî
êðèçèñà îñóùåñòâëÿëîñü íà ïðèìåðå òóðèñòè÷åñêîé îò-
ðàñëè. Â êà÷åñòâå îáúåêòîâ èññëåäîâàíèÿ áûëè âûáðà-
íû 12 òóðèñòè÷åñêèõ êîìïàíèé: Coral Travel, TUI, Tez
Tour , Intourist, Pegas, Natalie tours, Áèáëèî Ãëîáóñ,
Mouzenidis Travel, PAC Group, ICS Group, Anex tour,
Òðàíñàýðî òóð. Îñíîâíûì èíñòðóìåíòîì àíàëèçà ñòàë
êîíòåíò-àíàëèç èíôîðìàöèîííûõ ìàòåðèàëîâ òóðèñòè-
÷åñêèõ êîìïàíèé.

Ïî îòíîøåíèþ ê êàæäîìó îáúåêòó àíàëèçà áûëè èç-
ó÷åíû:

1. Ðåêëàìíûå êàìïàíèè, ïðîâîäèìûå çà 2014-
2016 ãã., à èìåííî - ñïåöèôèêà ðåêëàìíûõ êàìïàíèé,
âûáðàííûå êîììóíèêàöèîííûå êàíàëû, ôîðìàò êîíêðåò-
íûõ ðåêëàìíûõ ñîîáùåíèé;

2. Êîíöåïöèè ìàðêåòèíãîâûõ ñòðàòåãèé ïî ñîñòîÿ-
íèþ íà 2015-2016 ãã., îñâåùåííûå â ãîäîâûõ îò÷åòàõ
òóðèñòè÷åñêèõ êîìïàíèé, ïðåäñòàâëåííûå íà îôèöèàëü-
íûõ èíòåðíåò-ñàéòàõ;

3. Êîìïëåêñû óñëóã è òóðèñòè÷åñêèõ ïðîäóêòîâ,
ïðåäëàãàåìûõ òóðèñòè÷åñêèìè êîìïàíèÿìè, è ïðåçåíòó-
åìûõ ÷åðåç îôèöèàëüíûå èíôîðìàöèîííûå êàíàëû, äî-
ñòóïíûå â ïóáëè÷íîì äîñòóïå äëÿ öåëåâîé àóäèòîðèè.

Ðåçóëüòàòû ïðîâåäåííîãî èññëåäîâàíèÿ ïîçâîëèëè
âûäåëèòü ðÿä òåçèñîâ, õàðàêòåðèçóþùèõ ïîäõîäû ê
òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè òóðèñòè÷åñêèõ êîì-
ïàíèé â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî êðèçèñà (ñì.  òàáë.  1).

Ðàññìîòðèì êàæäûé òåçèñ
áîëåå ïîäðîáíî:

1. Ïîâûøåíèå ãèáêîñòè ñáûòîâîé ïîëèòèêè. Âî
âðåìÿ ýêîíîìè÷åñêîé íåñòàáèëüíîñòè ìàðêåòèíãîâàÿ
ïîëèòèêà äîëæíà áûòü áîëåå ãèáêîé, ÷åì â îáû÷íîå âðå-
ìÿ. Îíà äîëæíà äàâàòü ðóêîâîäñòâó êîìïàíèè âîçìîæ-
íîñòü áûñòðî ðåàãèðîâàòü íà êîëåáàíèÿ ðûíêà. Äëÿ îäíîé
ôèðìû ýòî ìîæåò áûòü åæåíåäåëüíûé ïåðèîä, äëÿ äðóãîé
- åæåäíåâíûé. Ýòî çàâèñèò îò ìàñøòàáîâ äåÿòåëüíîñòè è
òåêóùåãî ôèíàíñîâîãî ñîñòîÿíèÿ êàæäîé êîíêðåòíîé
êîìïàíèè, ÷òî â êîíå÷íîì èòîãå âëèÿåò íà äåòàëüíûå àñ-
ïåêòû ñáûòîâîé ïîëèòèêè.

2. Ïðèçíàíèå ïîâûøåííîé öåííîñòè ìàðêåòèíãî-
âîé èíôîðìàöèè. Âî âðåìÿ êðèçèñà îñíîâíîìó ìàðêå-
òèíãîâîìó àíàëèçó íóæíî ïîäâåðãíóòü ñîñòîÿíèå ðûíêà,
ïîâåäåíèå ïîòðåáèòåëåé è ñáûò. Âîçíèêàåò íåîáõîäè-

ìîñòü òùàòåëüíî îòñëåæèâàòü ñîñòîÿíèå ñâîåé îòðàñëè
íà ðûíêå, àíàëèçèðîâàòü äåÿòåëüíîñòü êîíêóðåíòîâ: èõ
àññîðòèìåíò, ìàðêåòèíãîâûå àêöèè, êîëè÷åñòâî ðåêëàìû
è äðóãèå äåéñòâèÿ.

3. Âíåäðåíèå áþäæåòíûõ ïðåäëîæåíèé äëÿ ñóáúåê-
òîâ ñáûòîâîé ïîëèòèêè. Ïî ìíåíèþ ðÿäà èññëåäîâàòåëåé,
öåëåñîîáðàçíî ñôîðìèðîâàòü ïàêåò "áþäæåòíûõ" ïðåä-
ëîæåíèé äëÿ ïîòðåáèòåëåé. Íàïðèìåð, ñäåëàòü áîëüøèå
ñêèäêè íà îòäåëüíûå âèäû ïðîäóêöèè èëè ìîäåëè, ââåñòè
ëüãîòíûå óñëîâèÿ ïî ãàðàíòèè èëè áåñïëàòíóþ äîñòàâêó
äëÿ îïðåäåëåííûõ ãðóïï ïîêóïàòåëåé (íàïðèìåð, äëÿ ìî-
ëîäûõ ñåìåé, ïåíñèîíåðîâ, ëèö, êóïèâøèõ ó âàñ ïðîäóê-
öèþ íà îïðåäåëåííóþ ñóììó è ò.ï.).

4. Îðèåíòàöèÿ íà ñîõðàíåíèå ïîñòîÿííûõ êëèåí-
òîâ. Â êðèçèñíîå âðåìÿ ïîèñê è ïðèâëå÷åíèå íîâûõ ïî-
òðåáèòåëåé ñòàëè â íåñêîëüêî ðàç äîðîæå, ïîýòîìó
ïðåäïðèÿòèÿì êðàéíå âàæíî ñîõðàíÿòü ïîñòîÿííûõ
êëèåíòîâ. Èíûìè ñëîâàìè, â êðèçèñíûõ óñëîâèÿõ ýêîíî-
ìèêè â êà÷åñòâå îäíîé èç íàèáîëåå ïðîäóêòèâíûõ ñáû-
òîâûõ ñòðàòåãèé ðàññìàòðèâàåòñÿ îðèåíòàöèÿ íà ñî-
õðàíåíèå óæå èìåþùèõñÿ ïîñòîÿííûõ êëèåíòîâ, îáåñ-
ïå÷åíèå èõ èíòåðåñà ê òîâàðàì è óñëóãàì ïðåäïðèÿòèÿ,
óäåðæàíèå ïî îòíîøåíèþ ê áðåíäó, íåæåëè âëîæåíèå
èíâåñòèöèé íà ñáûò òîâàðîâ è óñëóã íîâûì ïîòåíöèàëü-
íûì ïîêóïàòåëÿì.

5. Èçó÷åíèå ñèëüíûõ è ñëàáûõ ñòîðîí êîìïàíèè, íà
îñíîâå êîòîðûõ ìîæåò áûòü ñêîððåêòèðîâàíà ñáûòîâàÿ
ïîëèòèêà â óñëîâèÿõ êðèçèñà. Ãëàâíûì îáðàçîì êîìïà-
íèè äîëæíû îðèåíòèðîâàòüñÿ íà ïîñòîÿííûé ìîíèòîðèíã
ñîáñòâåííûõ ñèëüíûõ è ñëàáûõ ñòîðîí. Ïîñëå òîãî, êàê
ñèëüíûå è ñëàáûå ñòîðîíû âûÿâëåíû, îíè èçó÷àþòñÿ,
ñèñòåìàòèçèðóþòñÿ è òùàòåëüíî àíàëèçèðóþòñÿ. Èìåí-
íî âîçìîæíîñòè è óãðîçû ñïîñîáíû óêàçàòü, êàêèå ñòðà-
òåãè÷åñêèå èçìåíåíèÿ íåîáõîäèìî ïðåäïðèíÿòü â óñëî-
âèÿõ êðèçèñà äëÿ ãðàìîòíîé òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé
ïîëèòèêè.

6. Àêòèâíîå èñïîëüçîâàíèå èíòåðíåò-ñåòè äëÿ
ðàçâèòèÿ ñáûòîâîé ïîëèòèêè. Â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî
êðèçèñà äëÿ ðàçâèòèÿ áèçíåñà Èíòåðíåò ÿâëÿåòñÿ óíè-
âåðñàëüíûì èíñòðóìåíòîì, ïîçâîëÿþùèì ýôôåêòèâíî è
áûñòðî îñóùåñòâëÿòü ïîèñêè íå òîëüêî íîâûõ êëèåíòîâ,
íî è äåëîâûõ ïàðòíåðîâ, è ïðåäîñòàâëÿòü èíôîðìàöèþ
óæå ñóùåñòâóþùèì.

Òàêæå, ïðîâåäåííîå èññëåäîâàíèå ïîçâîëèëî ñôîð-
ìèðîâàòü ñòàíäàðòíóþ ìîäåëü òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé
ïîëèòèêè òóðèñòè÷åñêèõ ïðåäïðèÿòèé â óñëîâèÿõ ýêîíî-
ìè÷åñêîãî êðèçèñà, îñíîâíûå êîìïîíåíòû êîòîðîé ïðî-
ñëåæèâàþòñÿ â äåÿòåëüíîñòè îáúåêòîâ íàñòîÿùåãî èñ-
ñëåäîâàíèÿ è ÿâëÿþòñÿ íåîòúåìëåìûìè àòðèáóòàìè ïå-
ðåîðèåíòàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè íà òåêóùèå ýêîíîìè-
÷åñêèå óñëîâèÿ õîçÿéñòâîâàíèÿ (ñì.  ðèñ.  1).
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Ñîãëàñíî ïðåäñòàâëåííîé ìîäåëè, òóðèñòè÷åñêèå
êîìïàíèè ðåàëèçóþò ïðåäñòàâëåííûå âûøå ïîäõîäû ê
òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè â ñëåäóþùåì ïîðÿä-
êå:

ПЕРВЫЙ ЭТАП - Äèàãíîñòèêà ïîëîæåíèÿ ïðåäïðèÿòèÿ: 
1. ïðèçíàíèå ôàêòà âëèÿíèÿ êðèçèñà íà ïðåäïðè-

ÿòèå, ïîíèìàíèå íåîáõîäèìîñòè ïåðåõîäà íà íîâûå
ïðèíöèïû óïðàâëåíèÿ ìàðêåòèíãîì; 

2. àíàëèç ñëàáûõ ñòîðîí â óïðàâëåíèè ñáûòîâîé

ïîëèòèêîé, âñêðûâøèõñÿ â óñëîâèÿõ êðèçèñà; 
3. ïåðåîñìûñëåíèå îáúåêòà è ñóáúåêòà óïðàâëåíèÿ

ñáûòîâîé ïîëèòèêîé â óñëîâèÿõ êðèçèñà; 
4. îöåíêà ñòåïåíè óãðîçû è îáúåìîâ êðèçèñà; 
5. îöåíêà ïîòåíöèàëüíûõ ïîñëåäñòâèé ñëîæèâøåé-

ñÿ ñèòóàöèè, ñòåïåíü èõ ðàçðóøèòåëüíîñòè.

ВТОРОЙ ЭТАП - Îïðåäåëåíèå ïåðñïåêòèâíûõ öåëåé,
ïëàíîâ ðàçâèòèÿ ïðåäïðèÿòèÿ - ðàçðàáîòêà àíòèêðèçèñ-
íîé ñáûòîâîé ïîëèòèêè ìàðêåòèíãîâîé ñòðàòåãèè. 

Ñåðèÿ: Ýêîíîìèêà è Ïðàâî ¹ 3  ìàðò 2017 ã.14

Òàáëèöà  1.

Практические подходы к трансформации сбытовой политики туристических компаний
в условиях экономического кризиса.

Îñíîâíîé òåçèñ
ïðàêòè÷åñêîãî

ïîäõîäà
Ôîðìû ðåàëèçàöèè

Òóðèñòè÷åñêèå
êîìïàíèè,

èñïîëüçóþùèå
ïîäõîä

Повышение гибкости
сбытовой политики

- проекты сбытовой политики рассчитываются не на сезоны, а на
конкретные месяцы; 
- долгосрочные планы сбытовой политики сменяются краткосроч-
ными; 
- сбытовая политика дифференцируется на отдельные сегменты
целевой аудитории; 
- непрерывная трансформация сбытовой политики.

Coral Travel, Tez Tour, TUI,
Tez Tour, Intourist, Pegas,

Natalie tours,  Mouzenidis Travel,
Anex tour

Признание повышенной
ценности маркетинговой

информации

- повышение частоты проведения маркетинговых исследований;
- организация непрерывной обратной связи с клиентами; 
- реагирование на негативные отзывы клиентов, в т.ч. в сети Ин-
тернет;
- использование социальных каналов для получения маркетинго-
вой информации и обратной связи от клиентов (социальные сети
и т.п.).

Coral Travel, Tez Tour,
Mouzenidis Travel, ICS Group,

Anex tour

Внедрение бюджетных
предложений для субъектов

сбытовой политики

- организация туристических услуг для отдельных классов целевой
аудитории;
- разработка и персональное продвижение туристических продук-
тов, предназначенных для пенсионеров, студентов, молодожёнов,
взамен традиционной дифференциации туристических продуктов
"по туристическим направлениям".

Coral Travel, Tez Tour, TUI,
Intourist, Natalie tours,

БиблиоГлобус, Anex tour,
Трансаэротур

Ориентация на сохранение
постоянных клиентов

- введение скидок и прочих стимулирующих инструментов для со-
хранения постоянных клиентов, более свойственных для сферы
ритейла;
- клиентоориентированность в ассортиментной, маркетинговой по-
литике, обслуживания.

Coral Travel, Tez Tour, Tez Tour,
Intourist, Natalie tours,

PAC Group 

Признание сильных
и слабых сторон

- компании стараются делать акцент на своих сильных сторонах,
развивая в кризис именно их, а не создавать новые конкурентные
преимущества (например, если турфирма специализируется на оп-
ределенных туристических направлениях, то в период кризиса она
не расширяет направления, а создает новые продукты для про-
фильного направления).

Coral Travel, Tez Tour, TUI,
Tez Tour, Mouzenidis Travel,

PAC Group

Активное использование
интернет-сети для реализации

сбытовой политики

- поддержка возможности покупки туристических продуктов на
официальных интернет-сайтах;
- организация обратной связи на официальных интернет-сайтах в
виде диалогов с представителем турфирмы в режиме реального
времени;
- создание и продвижение мобильных приложений бюджетного
класса, дублирующих функционал официальных интернет-сайтов
турфирм.

Coral Travel, Tez Tour, Intourist,
Pegas, БиблиоГлобус, Anex tour,

Трансаэротур
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ТРЕТИЙ ЭТАП - Îïðåäåëåíèå áëèæàéøèõ çàäà÷ - ðàçðà-
áîòêà àíòèêðèçèñíîé ñáûòîâîé òàêòèêè. 

ЧЕТВЕРТЫЙ ЭТАП - Îïðåäåëåíèå ïóòåé äîñòèæåíèÿ çà-
äà÷ è öåëåé, îáîçíà÷åííûõ íà ïðåäûäóùèõ äâóõ ýòàïàõ: 

1. ðàçðàáîòêà êîìïëåêñíîãî àíòèêðèçèñíîãî ìàðêå-
òèíãîâîãî ôóíêöèîíàëà, ñîñòîÿùåãî èç ÷åòûðåõ îñíîâ-
íûõ ôóíêöèé: àíàëèòè÷åñêîé, òîâàðíîé, ñáûòîâîé, îðãà-
íèçàöèîííîé; 

2. ïåðåñòðîéêà ïðåäïðèÿòèÿ íà ðàáîòó â óñëîâèÿõ êðè-
çèñà (â ïñèõîëîãè÷åñêîì è îðãàíèçàöèîííîì ïëàíàõ). 

ПЯТЫЙ ЭТАП - Îöåíêà ýôôåêòèâíîñòè ìåðîïðèÿòèé ïî
óïðàâëåíèþ ñáûòîâîé ïîëèòèêîé â óñëîâèÿõ êðèçèñà: 

1. òåñòèðîâàíèå ïðåäëàãàåìûõ ìåð íà ýòàïàõ ðàçðà-
áîòêè è âíåäðåíèÿ; 

2. îöåíêà ýôôåêòèâíîñòè óæå âûïîëíåííûõ ìåðîïðè-
ÿòèé; 

3. ñòåïåíü âûïîëíåíèÿ çàäà÷, äîñòèæåíèÿ ïîñòàâëåí-
íûõ öåëåé. 

ШЕСТОЙ ЭТАП - Êîððåêòèðîâêà ðàçðàáîòàííûõ ìå-
ðîïðèÿòèé ñ ó÷åòîì ðåçóëüòàòîâ, ïîëó÷åííûõ íà ýòàïàõ
îöåíêè ýôôåêòèâíîñòè. Ïðè ýòîì íåîáõîäèìî ïîìíèòü
î òîì, ÷òî êàæäûé èç èçëîæåííûõ âûøå øàãîâ äîëæåí
ñîïðîâîæäàòüñÿ ýòàïîì, èìåþùèì ñêîëüçÿùóþ ïî
ñâîå ñóùíîñòè ïðèðîäó - ìàðêåòèíãîâûìè èññëåäîâà-
íèÿìè.
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Рисунок 1. Модель трансформации сбытовой политики туристических предприятий в условиях экономического кризиса.
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Âûâîäû

Ïîäâîäÿ èòîãè èññëåäîâàíèÿ ìîæíî ñäåëàòü âûâîä
î òîì, ÷òî â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî èëè ôèíàíñî-
âîãî êðèçèñà ãðàìîòíî âûñòðîåííàÿ ñáûòîâàÿ ïîëè-
òèêà íå ïðîñòî ïîçâîëÿåò êîìïàíèè "âûæèòü", íî è îò-
êðûâàåò äîïîëíèòåëüíûå âîçìîæíîñòè äëÿ ñáûòà
ïðîäóêöèè, íîâûå êàíàëû îïòèìèçàöèè çàòðàò, äàåò
ñòàðò äëÿ ðàáîòû â íîâîì ïåðñïåêòèâíîì íàïðàâëå-
íèè, êîòîðîå îñòàâàëîñü íåçàìå÷åííûì âî âðåìåíà
ýêîíîìè÷åñêîé ñòàáèëüíîñòè. Íà ïðèìåðå òóðèñòè÷å-
ñêîé îòðàñëè Ðîññèè âûÿâëåíû è ñèñòåìàòèçèðîâàíû

ïðàêòè÷åñêèå ïîäõîäû ê òðàíñôîðìàöèè ñáûòîâîé
ïîëèòèêè ïðåäïðèÿòèé, êîòîðûå âûðàæàþòñÿ â: ïîâû-
øåíèè ãèáêîñòè ñáûòîâîé ïîëèòèêè, ïðèçíàíèè ïîâû-
øåííîé öåííîñòè ìàðêåòèíãîâîé èíôîðìàöèè, âíå-
äðåíèè áþäæåòíûõ ïðåäëîæåíèé äëÿ ñóáúåêòîâ ñáû-
òîâîé ïîëèòèêè, îðèåíòàöèè íà ñîõðàíåíèå ïîñòîÿí-
íûõ êëèåíòîâ, ïðèçíàíèè ñèëüíûõ è ñëàáûõ ñòîðîí
êîìïàíèé, àêòèâíîì èñïîëüçîâàíèè èíòåðíåò-ñåòè
äëÿ ðåàëèçàöèè ñáûòîâîé ïîëèòèêè. Îõàðàêòåðèçîâà-
íû ôîðìåííûå àñïåêòû òðàíñôîðìàöèè, ïîêàçàíà
ïîñëåäîâàòåëüíîñòü äàííîãî ïðîöåññà, åãî îñíîâíûå
ýòàïû è èõ õàðàêòåðèñòèêè.
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