
Урок № 68 

Дата: 28. 02.2022 

Тема: Фактори, які впливають на поведінку покупця. 
Мета: Охарактеризувати фактори, які впливають на поведінку покупця; розвивати аналітичне 

мислення, професійні навички, пам'ять, мислення; виховувати повагу до професії. 

    Виявлення потреб клієнта, що прийшов в офіс туристської фірми, допоможе також знання обліку 

менеджером основних факторів туристської мотивації.  Від чого залежить вибір клієнтом того чи 

іншого туру? На що слід звертати увагу, коли хочемо краще дізнатися, який саме туристський 

продукт потрібен клієнту? 

   Фактори туристської мотивації: 

1. Вік. Це один з найважливіших факторів туристської мотивації. Наприклад, діти до двох років самі 

рішень поки прийняти не можуть, але мають вплив на вибір батьками виду відпочинку. Діти 

дошкільного віку (до семи років) також рішень самостійно не беруть, але можуть чинити тиск на 

батьків або осіб, що їх супроводжують. Школярі (до 18 років) фінансово залежні, відрізняються 

високою допитливістю і орієнтуються на пізнавальний і активний відпочинок. Молодь, студенти 

(до 25 років) мають достатню освіту, високу вимогливість до задоволення пізнавальних потреб, 

активного відпочинку, схильні до самостійності, індивідуальним або самодіяльному туризму, 

комунікабельні, з яскраво вираженими пригодницькими мотивами. Туристи 25 - 35 років на 

відпочинок виділяють мало часу і коштів, спрямовуючи їх в основному на зміцнення фінансового 

становища сім'ї. Виняток становлять туристи з категорії «нових росіян». Туристи 35 - 50 років 

віддають перевагу активному, менш пізнавальний, більш спокійний відпочинок, частіше без дітей і 

без партнера. Туристи від 50 років і старше воліють пізнавальний відпочинок, як правило, поза 

сезоном, а також відпочинок, пов'язаний з лікуванням. 

2. Освіта. Від рівня освіти залежить бажання туриста побачити безпосередньо явища, пам'ятки, 

культурно-видовищні події. 

3. Соціальна приналежність. Цей фактор повинен враховуватися в першу чергу. Часто клієнтами 

туристських фірм стають робітники і службовці, зайняті монотонною роботою. Тому вони схильні 

до активного відпочинку. Учні та студенти у зв'язку з прагненням до розширення та підтвердженню 

знань найчастіше вибирають пізнавальні тури. Пенсіонери користуються пільгами та дотаціями, 

використання яких в умовах обмежень кліматичного характеру дозволяє їм здійснювати туристські 

поїздки в «середній» і «низький» сезони. Несприятливою для туризму групою з-за відсутності чітко 

регульованого відпустки є фермери та працівники підсобних господарств. 

4. Менталітет має велике значення для туристів старше 18 років, в період становлення особистості 

(з віком зростають компромісність і пристосовність). 

5. Конфесія. Віруючі, як правило, відкидають розважальні програми, наприклад, вар'єте, стриптиз-

шоу, казино. 

6. Дохід. Люди забезпечені подорожують вибірково. Люди з низьким доходом здійснюють 

найменше число туристських поїздок. Підвищення життєвого рівня змінює пріоритети. 

7. Сімейний стан. Діти та школярі впливають на вибір батьків тих країн, де були їхні шкільні 

товариші. Молодь має всі передумови для активних подорожей. Сімейні пари своєму розпорядженні 

достатньо коштів для кращого їм виду туризму. Найчастіше вони зупиняються на пляжному 

відпочинку, рідко - на пізнавальних турах. 

8. Робота. Менеджер туристичної фірми повинен враховувати, що турист зазвичай вибере такий вид 

відпочинку, який заповнить йому відсутні емоції і відчуття. Тому знання характеру професійної 

діяльності зовсім не завадить, так як саме на роботі людина проводить більшу частину часу. 

9. Відпустка. Його наявність, тривалість, а також дотації до відпустки впливають на мотивацію 

подорожі і вибір туристського продукту. Відсутність відпустки позбавляє людину можливості 

здійснювати тривалі тури, залишаючи йому лише маршрути вихідного дня. 

10. Здоров'я. Людина, ніколи не стояв на лижах, не вибере лижний тур, як і людина, що страждає 

морською хворобою, - морський круїз чи яхтинг. Острах висоти не дозволить здійснити сходження 

на гірську вершину. 

11. Чисельність туристської групи. Якщо клієнт вибирає індивідуальний тур (до 10 осіб), то значить, 

він хоче максимально задовольнити свої потреби, проявити під час поїздки самостійність. 

12. Географічний напрямок здатне залучати місцерозташуванням, подією, можливостями для певної 

діяльності, станом матеріальної бази, транспортної інфраструктури. 



13. Сезонність. Виділяють «високий», «середній» і «низький» сезони. Турист воліє відвідувати 

курорт саме у «високий» сезон. У світі завжди можна знайти місце з найбільш сприятливими 

умовами для відпочинку в певний час. 

14. Активність. Якого відпочинку чекає клієнт: активного або пасивного? Мотивація вибору 

привабливого для туриста виду відпочинку залежить від його віку, характеру, способу життя, 

стійких принципів, впливу суспільства та інших факторів, але, головне, від здоров'я. Активність на 

роботі генерує бажання спокійного відпочинку і, навпаки, розумову працю - необхідність фізичного 

навантаження. 

 

Урок № 69 

Дата: 28. 02.2022 

Тема: Фактори, які впливають на поведінку покупця. 
Мета: Охарактеризувати фактори, які впливають на поведінку покупця; розвивати аналітичне 

мислення, професійні навички, пам'ять, мислення; виховувати повагу до професії. 

Хід уроку: 

   При виборі турпродукту турист керується цілою гамою мотивів. Це може бути: Турбота про 

здоров'я; Заняття спортом; Навчання; Можливість самовираження і самоствердження; Можливість 

зайнятися улюбленою справою (хобі) у середовищі однодумців; Рішення ділових проблем; Розвага 

і потреба в спілкуванні з людьми; Задоволення цікавості і підвищення культурного рівня. 

    Знання й облік усіх цих факторів не тільки допоможе менеджеру швидко зрозуміти, навіщо клієнт 

вирішив звернутися до послуг туристської фірми, чого саме він чекає від подорожі, а й вибудувати 

правильну лінію його обслуговування в офісі. 

    Психологічно компетентні менеджери знають, що не може бути клієнтів з однаковими потребами. 

Є клієнти, обмежені в коштах і бажаючі їх заощаджувати. Є клієнти, які обожнюють просто 

відпочивати, лежачи на пляжі. Знайдеться і бажає провести свою відпустку у великому місті, 

насолоджуючись фешенебельними готелями, театрами, дорогими ресторанами і покупками. Хтось 

любить екстремальний туризм, наприклад, полювання в джунглях. Є люди, спеціально 

подорожують з дітьми для розширення їх кругозору. Хтось стане торгуватися за кожен рубль, а 

потім на курорті витратить кілька тисяч доларів і так далі. Психологічно підкований менеджер з 

першого погляду зможе визначити тип клієнта, де і як він хоче відпочивати, його характер та 

можливості. 

 

Питання для самоперевірки: 

1. Що відносять до факторів туристичної мотивації? 

2. Якими мотивами керується турист при виборі турпродукту? 

 

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

