
Урок № 66 

Дата: 24. 02.2022 

Тема: Методи продажу туру. 

Мета: Охарактеризувати методи продажу туру; розвивати аналітичне мислення, професійні 

навички, пам'ять, мислення; виховувати повагу до професії. 
Хід уроку: 

    Методи продажу туристського продукту можна класифікувати за різними ознаками: 

1. Місце зустрічі продавця і 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 і покупця. Традиційним місцем продажу турпродукту є офіс 

фірми. Від його стану багато в чому залежить ефективність туристичної діяльності. 

Чистота, охайність, наявність офісних меблів, оргтехніки, кваліфікований та привітний 

персонал — все це в сукупності приваблює потенційних клієнтів та впливає на 

конкурентоспроможність турів, що реалізуються. 

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

1. Оформлення приміщень для відвідувачів та 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 в 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). 
 

Урок № 67 

Дата: 24. 02.2022 

Тема: Методи продажу туру. 

Мета: Охарактеризувати методи продажу туру; розвивати аналітичне мислення, професійні 

навички, пам'ять, мислення; виховувати повагу до професії. 
Хід уроку: 

   Особливе місце серед методів продажу туристичного продукту належить виставкам та 

ярмаркам. Практика свідчить, що майже половина туристичних путівок реалізується на 

виставках та ярмарках. При просуванні турпродукту операторам необхідна участь в 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 у відповідності з традиціями країни проведення, являє собою крупний ринок 

товарів, діє у визначений термін в тому самому місці, і де експонентам дозволяється 

представляти зразки своєї продукції для укладання торговельних угод в 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. Спямовуючи 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, уваги до клієнта. 

  Опосередкований контакт може відбуватися в різних варіантах. Наприклад, шляхом 

розсилки поштових відправлень (листів, рекламних проспектів тощо) потенційним 

клієнтам. Списки адресатів формуються на основі найбільш ймовірних покупців певних 

турів. 

   Контакт через агентів. Багато турфірм при формуванні групи туристів надають знижку 

агенту у вигляді одного безкоштовного місця на 10-15 осіб, в залежності від туру. Роботу в 

цьому напрямку треба продумати і запропонувати потенційним агентам безкоштовну 

подорож при наборі групи туристів. Наприклад, в ролі агентів та їх клієнтів можуть бути: 

вчитель-учні, керівник-підлеглі тощо.  

    Метод електронних продаж. Великої популярності в країнах Західної Європи і США 

отримав продаж послуг, в тому числі туристичних, за допомогою Інтернет. Наприклад, в 

Британії, за прогнозами лондонського агентства Gatamonitor-Europe, на 2002 рік сумарний 

обіг реалізованих через Інтернет «on-line» туристських послуг мав досягти 1 млрд. ф. ст. На 

Заході використання Інтернет стало нормою. Турсайт компанії Microoft вже сьогодні 

приносить понад 1 млн. дол. США за тиждень прибутку з «on-line» продажу авіаквитків, 

бронювання місць в готелях, замовлення автотранспорту тільки на території США. 

   У західних та американських фірм з продажу товарів та послуг накопичено значний досвід 

в цій галузі, першим кроком в 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. 

 

Питання для самоперевірки: 

1. Що відносять до загальних вимог, які висуваються до офісу туристичної фірми? 

2. Яку роль в продажі туристичного продукту відіграють виставки та ярмарки? 

 

Домашнє завдання: дати відповіді на питання для самоперевірки, та законспектувати 

матеріал з теми. 

Рекомендована література: А. Михайличенко «Туроперейтинг», К: Наукова думка, 2018; 

В. К. Бабарицька,,О. Ю. Малиновська «Менеджмент туризму. Туроперейтинг. Понятійно-

термінологічні основи, сервісне забезпечення тур продукту», К: Наукова думка, 2018 

 

Шановні учні! Нагадую, що на виконані вами завдання чекає моя електронна пошта: 

kvasha.n.v@gmail.com  або Вайбер чи Телеграм за номером: 093-74-98-200, 

але не пізніше 20:00 

mailto:kvasha.n.v@gmail.com

