
 

1 
 

Федеральное государственное автономное 

образовательное учреждение 

высшего образования 

«СИБИРСКИЙ ФЕДЕРАЛЬНЫЙ УНИВЕРСИТЕТ» 

 

Торгово-экономический институт 

Кафедра торгового дела и маркетинга 

 

 

 

 

 

 

Допущено к защите                      

Заведующий кафедрой 

______  Ю.Ю. Суслова 
 подпись      инициалы, фамилия  

« _____»   ________  20 ___ г. 
 

 
 

 

 
 

Выпускная квалификационная работа 

38.03.02 «Менеджмент», профиль «Маркетинг» 

 

Разработка конкурентной стратегии предприятия сферы  

туристических услуг 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Научный руководитель/ 

Руководитель                        д-р экон. наук                                 Ю. Ю. Суслова 

 

                                                 подпись, датадолжность, ученая степень  инициалы, фамилия 

 
 

Выпускник       ________                                                             Т.Е. Лощева 
подпись, датаинициалы, фамилия  

 
 

Нормоконтролер  ________                                                  Ю. Ю. Суслова 
подпись, датаинициалы, фамилия 

 

 

 

 

Красноярск 
 



 

2 
 

 

Федеральное государственное автономное 

образовательное учреждение 

высшего образования 

«СИБИРСКИЙ ФЕДЕРАЛЬНЫЙ УНИВЕРСИТЕТ» 
 

Торгово-экономический институт 
(институт) 

Кафедра торгового дела и маркетинга 
(кафедра) 

 

                                                                             УТВЕРЖДАЮ              

                                                                    Заведующий кафедрой 

                                                                       _______  Ю.Ю. Суслова 
                                                                         (подпись)   (инициалы, фамилия)  

                                                                       « ___ » ______ 2016 г 

 

 
 

ЗАДАНИЕ 

НА ВЫПУСКНУЮ КВАЛИФИКАЦИОННУЮ РАБОТУ 

в форме бакалаврской работы 

 

Студентке Лощевой Татьяне Евгеньевне 

Группа МРК-11-2з Направление подготовки 38.03.02 «Менеджмент»  

профиль «Маркетинг» 

 

Тема выпускной квалификационной работы «Разработка конкурентной 

стратегии предприятия сферы туристических услуг». На материалах ООО ТА 

«Три кита». 

Утверждена приказом по университету №5434/с от 22 апреля 2016 года. 

Руководитель ВКР  Ю.Ю. Суслова д.э.н, профессор. 

Исходные данные для ВКР статистическая и бухгалтерская отчетность 

предприятия, материалы собственных исследований автора 

Перечень разделов ГЛАВА 1. Виды конкуренции и методы оценки 

конкурентных преимуществ предприятия , ГЛАВА 2. Организационно-

экономический анализ предприятия ООО ТА «Три кита»  , ГЛАВА 3. 

Разработка направлений конкурентной стратегии предприятия ООО ТА «Три 

кита»  . 

Перечень графического или иллюстративного материала с указанием 

основных чертежей, плакатов, слайдов – 15, таблиц 16, рисунков 4, схем 2, 

приложений 1, использованных источников 36. 

Таблица - Усовершенствованная концепция маркетинга – микс ("7Р"),  

Таблица - Финансово-экономические показатели ООО ТА «Три кита». 



 

3 
 

Таблица - Основные туроператоры турфирмы ООО ТА «Три кита» 

Таблица - Динамика объема реализации в ООО ТА «Три кита» за 2013-2015 

гг., тыс. руб. 

Таблица - Цены на авиабилеты 

Таблица - Медицинское страхование 

Таблица - Цена на проживание в гостиницах 

Таблица - Стоимость шенгенских виз (в евро). 

Таблица - Направление поездки и цены 

Таблица - Предложения туроператоров по круизам 

Таблица 11. Анализ объема продаж ассортимента услуг «Три кита» за 2013 – 

2015 гг. 

Таблица - Типичный клиент ООО ТА «Три кита» 

Таблица - Характеристика конкурентов по видам продукции услуг. 

Таблица - Составление SWОТ- матрицы ООО ТА «Три кита» 

Таблица - Туроператоры турфирмы ООО ТА «Три кита». 

Таблица - Калькуляция тура 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

Руководитель ВКР            _________________                    Ю.Ю. Суслова 
                                                                                   (подпись)                                  (инициалы и фамилия) 

 

 

Задание принял к исполнению        ___________               Т. Е. Лощева 
                                                                                  (подпись)                      (инициалы и фамилия) 

 

                                                                                   «22» апреля 2016 г. 
 



 

4 
 

 

РЕФЕРАТ 

 

Выпускная квалификационная работа по теме «Разработка 

конкурентных стратегии предприятия сферы туристических услуг» содержит    

64 страниц текстового документа, 17 таблиц, 4 рисунка, 2 схемы,   1 

приложение,   36    использованных источников. 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ ПРЕДПРИЯТИЯ СФЕРЫ 

ТУРИСТИЧЕСКИХ УСЛУГ, АНАЛИЗ КОНКУРЕНТНЫХ 

ПРЕИМУЩЕСТВ, КОНЦЕПЦИЯ ПОВЫШЕНИЯ 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ, РАЗРАБОТКА 

НАПРАВЛЕНИЙ КОНКУРЕНТНОЙ СТРАТЕГИИ ПРЕДПРИЯТИЯ, 

РАЗРАБОТКА И ОЦЕНКА МЕРОПРИЯТИЙ ФОРМИРОВАНИЯ 

КОНКУРЕНТНЫХ ПРЕИМУЩЕСТВ. 

 

Объект анализа конкурентоспособности - ООО ТА «Три кита». 

Цель выпускной квалификационной работы является разработка 

конкурентной стратегии  предприятие сферы туристических услуг. 

ЗАДАЧИ: 

 анализ конкурентных преимуществ предприятия; 

 анализ объема реализации услуг предприятия; 

 разработка стратегии повышения конкурентоспособности 

предприятия 

 

В результате анализа и оценки конкурентоспособности предприятия 

ООО ТА «Три кита» были рассмотрены составляющие 

конкурентоспособности предприятия, проведен SWOT – анализ предприятия 

ООО ТА «Три кита» 

В итоге была разработана стратегия конкурентоспособности 

предприятия. 
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Введение 

 

Туризм является одной из крупнейших и динамичных отраслей 

экономики, важной частью экономической деятельности многих развитых и 

развивающихся стран мира. Высокие темпы его развития, большие объемы 

валютных поступлений активно влияют на различные сектора экономики, 

что способствует формированию туристской индустрии. По данным 

Всемирной туристской организации (ВТО) на сферу туризма приходится 

около 6% мирового валового национального продукта, 7% мировых 

инвестиций, каждое 10-е рабочее место, 11% мировых потребительских 

расходов, 5% всех налоговых поступлений. Туризм оказывает значительное 

влияние на развитие таких отраслей экономики, как строительство, 

транспорт, связь, торговля и производство товаров народного потребления, 

сельское хозяйство, выполняя роль своеобразного катализатора социально-

экономического развития страны[33]. 

В современных условиях в России сложился и работает рынок 

туристских услуг, который разбит на сегменты и внутри каждого сегмента 

идет жесткая конкуренция, для сохранения конкурентоспособности 

необходимо развиваться,и причем непрерывно.  

Непрерывное развитие предполагает введение новых, закрытие старых, 

модернизацию существующих элементов. Точнее говоря, обновление. 

Причем эти действия должны быть неординарными, основанными на анализе 

большого количества фактов, отражающих производственные, 

хозяйственные, социальные, финансовые и другие процессы, происходящие 

как внутри фирмы, так и вне ее[5]. 

Актуальность выбранной темы состоит в том, что в современных 

условиях жесткой конкуренции рынка туристических услуг турфирмам 

необходимо постоянно развиваться и совершенствоваться для того, чтобы 

быть конкурентоспособными на туристическом рынке. 
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Несмотря на значительные достижения в теории и практики 

управления конкурентоспособностью предприятия, есть ряд проблем, 

которые остаются предметом дискуссии и обсуждения ученых-

экономистов[1,8с]. 

Одним из первых основоположников экономических наук был Адам 

Смит, именно он первый доказал, что конкуренция, уравнивая нормы 

прибыли, приводит к оптимальному распределению труда и капитала. 

Другой экономист Д. Риккардо построил самую безукоризненную 

теоретическую модель совершенной конкуренции. Дж. К. Гэлбрейт в работе 

«Новое индустриальное общество» писал, что регулирование спроса и 

управление им является обширной и быстрорастущей отраслью 

экономической деятельности, где связующим звеном будет конкуренция 

(через «невидимую руку»).[1, 9с]. 

Объектом исследования является ООО ТА «Три кита» - предприятие 

сферы туристических услуг. 

Цель выпускной квалификационной работыявляется разработка 

конкурентной стратегии ООО ТА «Три кита».  

Структурно работа состоит из введения, трех тематических глав, 

заключения (выводов), списка использованной литературы, приложений. В 

первой главе рассматривается положение современного туристического 

бизнеса, перспективы его развития, какую роль играет 

конкурентоспособность на туристическом рынке. Вторая глава раскрывает 

современное состояние турфирмы ООО ТА «Три кита»,  анализ объема 

реализации услуг, анализ конкурентных преимуществ. В третьей, 

заключительной главе предлагаются мероприятия по расчету и обоснованию 

экономической эффективности конкурентных преимуществ турфирмы ООО 

ТА «Три кита». В заключении даны конкретные выводы и рекомендации по 

предлагаемым мероприятиям. 

Работа содержит 64 страницы текстового документа, 16 таблиц, 4 

рисунка, 2 схемы, 1 приложение, 36 использованных источников 
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Глава 1. Виды конкуренции и методы оценки конкурентных 

преимуществ предприятия 

1.1 Понятие конкуренции и ее виды 

 

Конкуренция в переводе с латинского означает сталкивание. Она 

является формой взаимного соперничества субъектов рыночной 

экономики[2, 8с]. Адам Смит сформулировал понятие конкуренции как 

соперничества, повышающего цены (при сокращении предложения), и 

уменьшение цены (при избытке предложения)[1, 25с]. 

Под «конкуренцией» Г.Л. Азоев понимается соперничество на каком-

либо поприще между отдельными юридическими или физическими лицами 

(конкурентами), заинтересованными в достижении одной и той же цели. [1, 

25с]. С точки зрения предприятия, такой целью является максимизация 

прибыли за счет завоевания предпочтений потребителя. 

Конкуренция – это неотъемлемая часть рыночных отношений, 

способствующая обогащению  предложения на рынке, внедрению новых 

форм продуктов и сервиса в рамках конкурентной борьбы за предпочтения  

потребителей. По некоторым оценкам, каждые 10% прироста доли фирмы на 

рынке позволяют увеличить рентабельность продуктов также на 10%[3,53с]. 

На  рынках туристических услуг различают  три вида конкуренции: 

1. Функциональная  конкуренция возникает в связи с тем, что любая 

потребность может быть удовлетворена самыми разнообразными способами. 

Соответственно все продукты, обеспечивающие ее удовлетворение, являются 

функциональными конкурентами.  Например, потребность в передвижении 

туристов может удовлетворять железнодорожной, авиационной, автобусный 

транспорт   или личный автомобиль. Ф   ۛа  ۛктор фу  ۛн  ۛк  ۛц  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно  ۛй ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи 

необ  ۛхо  ۛд  ۛи  ۛмо уч  ۛит  ۛы  ۛв  ۛат  ۛь д  ۛа  ۛже в то  ۛм с  ۛлуч  ۛае, ко  ۛг  ۛд  ۛа реч  ۛь и  ۛдет об у  ۛникальном 

туристическом продукте[1, 21с]. 

2.Видовая ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛя х  ۛар  ۛа  ۛктер  ۛизуетс   ۛя н  ۛа  ۛл  ۛич  ۛие  ۛм про  ۛду  ۛкто  ۛв о   ۛд  ۛно  ۛго и 

то  ۛго же н   ۛаз  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя, б  ۛл   ۛиз  ۛк  ۛи  ۛх по м   ۛно  ۛг  ۛи  ۛм п  ۛар  ۛа  ۛметр  ۛа  ۛм, но от  ۛл   ۛич  ۛа  ۛю   ۛщ  ۛи  ۛхс  ۛя по 
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какой-либо су  ۛщест  ۛве  ۛн  ۛно  ۛй х  ۛар  ۛа  ۛктер  ۛист  ۛи  ۛке (например, в программе 

обс  ۛлу  ۛж  ۛи  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя тур   ۛисто  ۛв)[1, 2  ۛ2с]. 

3. Маркетинговая ко   ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛя, н  ۛаз  ۛы  ۛв  ۛае  ۛм  ۛа  ۛя т  ۛа  ۛк  ۛже ме  ۛжф  ۛир  ۛме  ۛн  ۛно  ۛй, 

воз  ۛн  ۛи  ۛк  ۛает в с   ۛлуч   ۛае м  ۛа  ۛлосу  ۛщест  ۛве  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх р  ۛаз  ۛл  ۛич  ۛи  ۛй ме  ۛж  ۛду про  ۛду  ۛкт  ۛа  ۛм  ۛи, 

пре  ۛд  ۛл  ۛа  ۛг  ۛае  ۛм  ۛы  ۛм  ۛи тур   ۛист  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛм пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи, и  ۛл  ۛи пр  ۛи по  ۛл  ۛно  ۛй 

о  ۛд  ۛи  ۛн  ۛа  ۛко  ۛвост  ۛи ус  ۛлу  ۛг. Д  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛй в  ۛи  ۛд ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛи обус  ۛл   ۛа  ۛв  ۛл  ۛи  ۛв  ۛает р  ۛаз  ۛде  ۛле  ۛн  ۛие 

про  ۛду  ۛкто  ۛв. 

С точ  ۛк  ۛи зре  ۛн  ۛи  ۛя ме  ۛх  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛм  ۛа и мето  ۛдо  ۛв  осу  ۛщест  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛю 

р  ۛаз  ۛделяют  н  ۛа це  ۛно  ۛву  ۛю и не  ۛце  ۛно  ۛву  ۛю[1,22с]. 

Ценовая ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя пре  ۛд  ۛпо  ۛл  ۛа  ۛг  ۛает пре  ۛд  ۛло  ۛже  ۛн  ۛие ус   ۛлу  ۛг по бо  ۛлее 

н  ۛиз  ۛк  ۛи  ۛм, че  ۛм у ко   ۛн  ۛкуре  ۛнто  ۛв, це  ۛн  ۛа  ۛм.  С   ۛн  ۛи  ۛже  ۛн  ۛие це  ۛн  ۛы теорет  ۛичес  ۛк  ۛи воз  ۛмо  ۛж  ۛно 

з  ۛа счет р  ۛас  ۛхо  ۛдо  ۛв про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв   ۛа л  ۛибо у  ۛме  ۛн  ۛь  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя пр  ۛиб  ۛы  ۛл  ۛи. С  ۛн  ۛи  ۛж  ۛа  ۛя це  ۛну н   ۛа 

про  ۛду  ۛкт  ۛы, тур   ۛистс  ۛкое пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛие пр  ۛиобрет  ۛает воз  ۛмо  ۛж  ۛност  ۛь у  ۛкре  ۛп  ۛит  ۛь с   ۛво  ۛи 

поз  ۛи  ۛц  ۛи  ۛи по ср  ۛа  ۛв  ۛне  ۛн  ۛи  ۛю с ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи.  Резу  ۛл  ۛьт  ۛат де  ۛйст  ۛв  ۛи  ۛя це  ۛно  ۛй 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛи в тур   ۛиз  ۛме бо  ۛлее с  ۛло   ۛже  ۛн, че  ۛм н  ۛа то  ۛв  ۛар  ۛно  ۛм р   ۛы  ۛн  ۛке, и 

с  ۛк  ۛл  ۛа  ۛд  ۛы  ۛв  ۛаетс  ۛя из д  ۛву  ۛх ко  ۛм  ۛпо  ۛне  ۛнто  ۛв: 

 - прямого резу  ۛл   ۛьт  ۛат  ۛа, т.е. естест  ۛве  ۛн  ۛно  ۛго у  ۛлуч   ۛше  ۛн   ۛи  ۛя ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх 

поз  ۛи  ۛц  ۛи  ۛй пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя; 

 - дополнительного резу   ۛл  ۛьт  ۛат  ۛа, обус  ۛло  ۛв  ۛле  ۛн  ۛно  ۛго у  ۛкре  ۛп  ۛле  ۛн  ۛие  ۛм 

социального и  ۛм  ۛи  ۛд  ۛж  ۛа пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя. 

Неценовая ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя ис  ۛхо  ۛд  ۛит из то  ۛго, что к  ۛл  ۛюче  ۛв  ۛы  ۛм ф  ۛа  ۛкторо  ۛм 

ус   ۛпе  ۛх  ۛа в бор  ۛьбе з  ۛа пре  ۛд  ۛпочте  ۛн  ۛи  ۛя потреб  ۛите  ۛл  ۛя ст  ۛа  ۛно  ۛв   ۛитс  ۛя не це  ۛн  ۛа про  ۛду  ۛкт  ۛа, а 

е  ۛго к  ۛачест  ۛво, обс  ۛлу  ۛж  ۛи  ۛв  ۛа  ۛн  ۛие, пре  ۛдост  ۛа  ۛв   ۛле  ۛн  ۛие по  ۛку  ۛп  ۛате  ۛл   ۛю бо  ۛл  ۛь  ۛше  ۛго объе  ۛм  ۛа 

ус   ۛлу  ۛг. По  ۛв  ۛы  ۛш  ۛа  ۛя к  ۛачест  ۛве  ۛн  ۛн  ۛые х  ۛар  ۛа  ۛктер  ۛист  ۛи  ۛк  ۛи с   ۛвое  ۛго про  ۛду  ۛкт  ۛа, 

тур   ۛист  ۛичес  ۛк  ۛие пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛие по  ۛлуч   ۛает пере  ۛд ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи сер  ۛьез  ۛн  ۛые 

пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв  ۛа, котор  ۛые мо  ۛгут с   ۛлу  ۛж  ۛит  ۛь ос  ۛно  ۛв  ۛа  ۛн  ۛие  ۛм  д   ۛл  ۛя уст  ۛа  ۛно  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя бо  ۛлее 

в  ۛысо  ۛко  ۛй це  ۛн  ۛы н  ۛа ус   ۛлу  ۛг  ۛи. 

По отр  ۛас  ۛле  ۛво  ۛй пр  ۛи  ۛн  ۛа  ۛд  ۛле  ۛж  ۛност  ۛи различают в  ۛнутр   ۛиотр  ۛас  ۛле  ۛву  ۛю и 

ме  ۛжотр  ۛас  ۛле  ۛву  ۛю в  ۛи  ۛд  ۛы ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи. 
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Внутриотраслевая ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя — это ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛя ме  ۛж  ۛду субъе  ۛкт  ۛа  ۛм  ۛи 

отр  ۛас  ۛл  ۛи з   ۛа бо  ۛлее в  ۛы  ۛго  ۛд  ۛн  ۛые ус  ۛло  ۛв  ۛи  ۛя про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа и сб  ۛыт  ۛа про  ۛду  ۛк  ۛц  ۛи  ۛи, 

по  ۛлуче   ۛн  ۛие с  ۛвер  ۛх  ۛпр  ۛиб  ۛы  ۛл  ۛи. В  ۛнутр  ۛиотр  ۛас  ۛле  ۛв  ۛа  ۛя ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя я  ۛв  ۛл  ۛяетс  ۛя 

ис  ۛхо  ۛд  ۛн  ۛы  ۛм пунктом в ме  ۛх  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛме ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи[1,23с]. 

Межотраслевая ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя — это ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя ме  ۛж  ۛду 

пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛн  ۛи  ۛм  ۛате  ۛл   ۛя  ۛм  ۛи р   ۛаз  ۛл   ۛич  ۛн  ۛы  ۛх отр  ۛас  ۛле  ۛй з  ۛа бо  ۛлее в  ۛы  ۛго  ۛд  ۛное пр  ۛи  ۛло  ۛже  ۛн  ۛие 

к  ۛа  ۛп  ۛит  ۛа  ۛл  ۛа н  ۛа ос  ۛно  ۛве перер  ۛас  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя пр  ۛиб  ۛы  ۛл  ۛи. Воз  ۛн  ۛи  ۛк  ۛно  ۛве  ۛн  ۛие 

ме  ۛжотр  ۛас  ۛле  ۛво  ۛй ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛи б  ۛаз  ۛируетс  ۛя н  ۛа нео  ۛд  ۛи  ۛн  ۛа  ۛко  ۛв  ۛы  ۛх ус  ۛло  ۛв  ۛи  ۛя  ۛх 

про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа (р  ۛаз  ۛл  ۛич  ۛн  ۛые стру  ۛктур  ۛа к  ۛа  ۛп  ۛит  ۛа  ۛл  ۛа и с  ۛкорост  ۛь е  ۛго оборот  ۛа, 

ко  ۛлеб  ۛа  ۛн  ۛие р  ۛы  ۛноч  ۛн   ۛы  ۛх це  ۛн), приводящих к р  ۛаз  ۛно  ۛй нор  ۛме пр  ۛиб  ۛы  ۛл  ۛи[1,23с]. 

Виды ко  ۛнкуренции по сте  ۛпе  ۛн  ۛи с  ۛвобо  ۛд  ۛы. Можно в  ۛы  ۛде  ۛл   ۛит  ۛь 

со  ۛвер  ۛше  ۛн  ۛну  ۛю и несо  ۛвер  ۛше  ۛн  ۛну  ۛю ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи. 

Совершенная ко   ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя - ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя, б   ۛаз  ۛиру  ۛю  ۛщ  ۛа  ۛяс  ۛя н  ۛа 

в  ۛы  ۛпо  ۛл  ۛне  ۛн  ۛи  ۛи пре  ۛд  ۛпос  ۛы  ۛло  ۛк ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛго р  ۛа  ۛв  ۛно  ۛвес  ۛи  ۛя, к котор  ۛы  ۛм мо  ۛж  ۛно 

от  ۛнест  ۛи с  ۛле  ۛду  ۛю  ۛщ  ۛие: н  ۛа  ۛл  ۛич  ۛие м  ۛно  ۛжест  ۛв  ۛа нез  ۛа  ۛв   ۛис  ۛи  ۛм  ۛы  ۛх про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛле  ۛй и 

потреб  ۛите  ۛле  ۛй: воз  ۛмо  ۛж  ۛност  ۛь с  ۛвобо  ۛд  ۛно  ۛй тор  ۛго  ۛв  ۛл  ۛи ф  ۛа  ۛктор  ۛа  ۛм  ۛи про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа; 

с  ۛа  ۛмосто  ۛяте  ۛл   ۛь  ۛност  ۛь субъе   ۛкто  ۛв хоз  ۛя  ۛйст  ۛво  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя; о  ۛд  ۛноро  ۛд  ۛност  ۛь, со   ۛпост  ۛа  ۛв  ۛи  ۛмост  ۛь 

про  ۛду  ۛк  ۛц  ۛи  ۛи; н  ۛа  ۛл  ۛич  ۛие досту  ۛп  ۛност  ۛи и  ۛнфор  ۛм  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи о р  ۛы  ۛн  ۛке[1,22с]. 

Несовершенная ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя - ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛя, б  ۛаз  ۛиру  ۛю  ۛщ  ۛа  ۛяс  ۛя н  ۛа 

н  ۛару  ۛше  ۛн  ۛи  ۛи пре  ۛд  ۛпос  ۛы  ۛло  ۛк ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛго р  ۛа  ۛв  ۛно  ۛвес  ۛи  ۛя. Несо   ۛвер  ۛше  ۛн  ۛн  ۛа  ۛя 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛя и  ۛмеет х   ۛар  ۛа  ۛктер  ۛист  ۛи  ۛк  ۛи: р   ۛаз  ۛде  ۛл р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа ме  ۛж  ۛду нес  ۛко  ۛл   ۛь  ۛк  ۛи  ۛм  ۛи 

кру  ۛп  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи ф  ۛир  ۛм  ۛа  ۛм  ۛи и   ۛл  ۛи по  ۛл  ۛное гос  ۛпо  ۛдст  ۛво: о  ۛгр  ۛа  ۛн  ۛиче  ۛн  ۛн  ۛа  ۛя с  ۛа  ۛмосто  ۛяте  ۛл  ۛь  ۛност  ۛь 

пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛй; д  ۛиффере  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя про  ۛду  ۛк  ۛц  ۛи  ۛи и ко  ۛнтро  ۛл  ۛь з   ۛа се  ۛг  ۛме  ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи 

р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа[1,22с]. 

Таким обр  ۛазо  ۛм, ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛы я  ۛв  ۛл  ۛя  ۛютс  ۛя в  ۛа  ۛж  ۛно  ۛй сост  ۛа  ۛв  ۛл  ۛя  ۛю  ۛще  ۛй 

м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛго  ۛво  ۛй м  ۛи  ۛкросре  ۛд  ۛы ф  ۛир  ۛм  ۛы, без учет   ۛа и изуче   ۛн  ۛи  ۛя которо  ۛй 

не  ۛвоз  ۛмо  ۛж  ۛн  ۛа р  ۛазр  ۛабот  ۛк  ۛа пр  ۛие  ۛм  ۛле  ۛмо  ۛй стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи и т  ۛа  ۛкт  ۛи  ۛк  ۛи фу  ۛн  ۛк  ۛц  ۛио  ۛн  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя 

ф  ۛир  ۛм  ۛы н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке. 
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Представим в  ۛи  ۛд  ۛы ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи в с  ۛхе  ۛме1. 

Схема 1. В  ۛи   ۛд  ۛы ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Известно  о  ۛпре  ۛделение ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи, пр  ۛи  ۛве  ۛде  ۛн  ۛное в З  ۛа  ۛко  ۛне РФ "О 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛи": это сост  ۛяз  ۛате  ۛл  ۛь   ۛност  ۛь хоз  ۛя  ۛйст  ۛву  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛх субъе  ۛкто  ۛв, ко   ۛг  ۛд  ۛа и  ۛх 

с  ۛа  ۛмосто  ۛяте  ۛл   ۛь  ۛн  ۛые де  ۛйст  ۛв  ۛи  ۛя эффе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛно о  ۛгр  ۛа  ۛн  ۛич  ۛи  ۛв  ۛа  ۛют воз  ۛмо  ۛж  ۛност  ۛь к  ۛа  ۛж  ۛдо  ۛго 

из н  ۛи  ۛх о  ۛд  ۛносторо  ۛн  ۛне воз  ۛде  ۛйст  ۛво  ۛв  ۛат  ۛь н  ۛа об  ۛщ  ۛие ус  ۛло  ۛв  ۛи  ۛя обр  ۛа  ۛще  ۛн  ۛи  ۛя то  ۛв  ۛаро  ۛв н  ۛа 

соот  ۛветст  ۛву  ۛю  ۛще  ۛм то  ۛв  ۛар  ۛно  ۛм р  ۛы  ۛн  ۛке[32]. 

Потребность в м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛго  ۛво  ۛм изуче   ۛн  ۛи  ۛи ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи   ۛи в бо  ۛл  ۛь  ۛше  ۛй и  ۛл  ۛи 

ме  ۛн  ۛь  ۛше  ۛй сте  ۛпе  ۛн  ۛи су  ۛщест  ۛвует во все  ۛх гру  ۛп  ۛп  ۛа  ۛх ф  ۛир  ۛм.  

На  с  ۛи  ۛлу ко   ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛй бор  ۛьб  ۛы в сфере туризма в  ۛл  ۛи  ۛяет м  ۛно  ۛжест  ۛво 

ф  ۛа  ۛкторо  ۛв. О  ۛд  ۛн  ۛа  ۛко, не  ۛкотор  ۛые из н  ۛи  ۛх по  ۛвтор  ۛя  ۛютс  ۛя ч  ۛа  ۛще дру  ۛг  ۛи  ۛх[34]. 

Борьба ус  ۛи  ۛл  ۛи  ۛв  ۛаетс  ۛя, ко  ۛг  ۛд  ۛа ч  ۛис  ۛло ко  ۛн  ۛкур  ۛиру  ۛю   ۛщ  ۛи  ۛх ф  ۛир  ۛм у  ۛве  ۛл  ۛич  ۛи  ۛв  ۛаетс  ۛя 

и ко  ۛг  ۛд  ۛа о   ۛн  ۛи ст  ۛа  ۛно  ۛв   ۛятс  ۛя от  ۛнос  ۛите  ۛл  ۛь  ۛно ср  ۛа  ۛв  ۛн  ۛи  ۛм  ۛы с точ  ۛк  ۛи зре  ۛн  ۛи  ۛя р  ۛаз  ۛмеро  ۛв и 

воз  ۛмо  ۛж  ۛносте  ۛй. Ч  ۛис  ۛло ф  ۛир  ۛм я  ۛв  ۛл  ۛяетс  ۛя в  ۛа  ۛж  ۛн  ۛы  ۛм ф  ۛа  ۛкторо  ۛм, пос  ۛко  ۛл  ۛь   ۛку бо  ۛл   ۛь  ۛшее 

ч  ۛис  ۛло пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛй по  ۛв  ۛы  ۛш  ۛает веро  ۛят  ۛност  ۛь но  ۛв  ۛы  ۛх стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх и  ۛн  ۛи  ۛц  ۛи  ۛат  ۛи  ۛв. 

Пр  ۛи это  ۛм у  ۛме  ۛн  ۛь  ۛш  ۛаетс  ۛя в   ۛл  ۛи  ۛя  ۛн  ۛие к  ۛа  ۛк  ۛи  ۛх-  ۛл  ۛибо отдельных ф   ۛир  ۛм н  ۛа все  ۛх 

ост  ۛа  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛх[16]. 

конкуренция 

По мето  ۛд  ۛа  ۛм 

осу  ۛщест  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя 

По отр  ۛас  ۛле  ۛво  ۛй 

пр  ۛи  ۛн  ۛа  ۛд  ۛле  ۛж  ۛност  ۛи 

По сте  ۛпе  ۛн  ۛи 

с  ۛвобо  ۛд  ۛы 

внутриотраслевая совершенная 

неценовая межотраслевая несовершенная 

ценовая 
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Если ф  ۛир  ۛм  ۛы – со  ۛпер  ۛн  ۛи  ۛк  ۛи ср  ۛа  ۛв  ۛн  ۛи  ۛм  ۛы по р   ۛаз  ۛмер  ۛа  ۛм и воз   ۛмо  ۛж  ۛност  ۛя  ۛм, о   ۛн  ۛи 

мо  ۛгут ко   ۛн  ۛкур  ۛиро  ۛв  ۛат  ۛь н  ۛа пр  ۛи  ۛмер  ۛно р  ۛа  ۛв  ۛн  ۛы  ۛх ос  ۛно  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя  ۛх. Ес  ۛл  ۛи же ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя 

ст  ۛа  ۛно  ۛв  ۛитс  ۛя д  ۛл  ۛя к  ۛа  ۛк  ۛи  ۛх-то ф  ۛир  ۛм т  ۛя  ۛже  ۛлее, то это с  ۛв  ۛи  ۛдете  ۛл  ۛьст  ۛвует о по  ۛя  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛи 

ф  ۛир  ۛм-  ۛл  ۛи  ۛдеро  ۛв, а т  ۛа  ۛк  ۛже о к  ۛа  ۛко  ۛй-то сте  ۛпе  ۛн  ۛи ко  ۛнтро  ۛл  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя с и  ۛх сторо  ۛн  ۛы 

р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа. 

Конкурентная бор  ۛьб  ۛа ус   ۛи  ۛл  ۛи  ۛв  ۛаетс  ۛя то  ۛг  ۛд  ۛа, ко   ۛг  ۛд  ۛа с  ۛпрос н  ۛа про  ۛду  ۛкт р  ۛастет 

ме  ۛд  ۛле  ۛн  ۛно. В б  ۛыстро р   ۛас  ۛш  ۛир  ۛя  ۛю   ۛще  ۛмс  ۛя р  ۛы  ۛн  ۛке со  ۛпер  ۛн  ۛичест  ۛво ос  ۛл   ۛаб  ۛл  ۛяетс  ۛя те  ۛм, 

что з  ۛдес  ۛь все  ۛм х  ۛв  ۛат  ۛает мест  ۛа. Пр  ۛа  ۛв  ۛд  ۛа, чтоб  ۛы и  ۛдт  ۛи в но  ۛгу с р  ۛаз  ۛв  ۛи  ۛв  ۛа  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛмс  ۛя 

р  ۛы  ۛн  ۛко  ۛм, ф  ۛир  ۛм  ۛы об  ۛыч  ۛно ис  ۛпо  ۛл  ۛьзу  ۛют все с  ۛво  ۛи ф  ۛи  ۛн  ۛа  ۛнсо  ۛв  ۛые и у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛнчес  ۛк  ۛие 

ресурс  ۛы, у  ۛде  ۛл  ۛя  ۛя н   ۛа  ۛм  ۛно  ۛго ме  ۛн  ۛь  ۛше в  ۛн  ۛи  ۛм  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя пере  ۛм  ۛа  ۛн  ۛи  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛю к  ۛл  ۛие  ۛнто  ۛв от 

со  ۛпер  ۛн  ۛи  ۛко  ۛв. Ко  ۛг  ۛд   ۛа рост р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа з  ۛа  ۛме  ۛд  ۛл  ۛяетс  ۛя, пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя н  ۛач  ۛи  ۛн  ۛа  ۛют бор  ۛьбу з   ۛа 

р  ۛы  ۛноч  ۛну  ۛю до  ۛл  ۛю. Это ст  ۛи  ۛму  ۛл  ۛирует по  ۛя  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие но  ۛв  ۛы  ۛх стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх и  ۛде  ۛй, 

м  ۛа  ۛне  ۛвро  ۛв и мер, н  ۛа  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх н  ۛа переманивание к  ۛл  ۛие  ۛнтур   ۛы 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнто  ۛв[1,101с]. 

Конкуренция н  ۛа тур   ۛистс  ۛко  ۛм р  ۛы  ۛн  ۛке ус   ۛи  ۛл  ۛи  ۛв  ۛаетс  ۛя те  ۛм, что с  ۛпрос н  ۛа 

тур   ۛистс  ۛк  ۛие ус   ۛлу  ۛг  ۛи от  ۛл   ۛич  ۛаетс  ۛя з  ۛн  ۛачительным сезо  ۛн  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи ко  ۛлеб  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи[34]. 

Поэто  ۛму ф   ۛир  ۛм  ۛы ч   ۛасто пр  ۛибе  ۛг  ۛа  ۛют к ис   ۛпо  ۛл   ۛьзо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛю с  ۛк  ۛи  ۛдо  ۛк, усту   ۛпо  ۛк и дру  ۛг  ۛи  ۛх 

т  ۛа  ۛкт  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх де  ۛйст  ۛв  ۛи  ۛй, и  ۛме  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛм це  ۛл  ۛь – у  ۛве  ۛл  ۛиче  ۛн  ۛие про  ۛд  ۛа  ۛж. 

Конкурентная бор  ۛьб  ۛа ус   ۛи  ۛл  ۛи  ۛв  ۛаетс  ۛя, ес  ۛл  ۛи тур   ۛистс  ۛк  ۛие про  ۛду  ۛкт  ۛы ф  ۛир  ۛм 

не  ۛдост  ۛаточ  ۛно д  ۛиффере  ۛн  ۛц  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛы. Д  ۛифференциация тур   ۛистс  ۛко  ۛго р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа с  ۛа  ۛмо 

по себе не я  ۛв  ۛл  ۛяетс  ۛя с  ۛдер  ۛж  ۛи  ۛв   ۛа  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛм ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛю ф  ۛа  ۛкторо  ۛм. О  ۛд  ۛн  ۛа  ۛко о  ۛн  ۛа 

и  ۛмеет воз  ۛмо  ۛж  ۛност  ۛь о  ۛж  ۛи  ۛв  ۛл  ۛят  ۛь (р   ۛаз  ۛнообр  ۛаз  ۛит  ۛь) ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛну  ۛю бор  ۛьбу 

посре  ۛдст  ۛво  ۛм пр  ۛи  ۛну  ۛж  ۛде  ۛн  ۛи  ۛя ф  ۛир  ۛм к по  ۛис  ۛку но   ۛв  ۛы  ۛх путе  ۛй по  ۛв  ۛышения к  ۛачест  ۛв  ۛа 

тур   ۛистс  ۛк  ۛи  ۛх ус  ۛлу  ۛг[34].Рассмотрим д  ۛиффере  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛц  ۛи  ۛю р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа в с  ۛхе  ۛме 2. 
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Схема 2. Д  ۛиффере  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя тур  ۛист  ۛичес  ۛко  ۛго р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа. 

 

Соперничество возр  ۛаст  ۛает в соот  ۛветст  ۛв  ۛи  ۛи с р   ۛаз  ۛмеро  ۛм от  ۛд  ۛач  ۛи от 

ус   ۛпе  ۛш  ۛн  ۛы  ۛх стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх м  ۛа  ۛне  ۛвро  ۛв. Че  ۛм бо  ۛл   ۛь  ۛше от  ۛд  ۛач  ۛа от стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи, те  ۛм 

бо  ۛл  ۛь  ۛше веро  ۛят  ۛност  ۛь, что дру  ۛг  ۛие ф  ۛир  ۛм  ۛы бу  ۛдут с  ۛк  ۛло  ۛн  ۛн  ۛы пр  ۛи  ۛн  ۛи  ۛм  ۛат  ۛь тот же 

стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛй м  ۛа  ۛне  ۛвр. От  ۛд  ۛач  ۛа су  ۛщест  ۛве  ۛн  ۛно з  ۛа  ۛв  ۛис  ۛит от с  ۛкорост  ۛи ре  ۛа  ۛк  ۛц  ۛи  ۛи 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнто  ۛв[3,22с]. Если о   ۛж  ۛи  ۛд  ۛаетс  ۛя, что ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛы бу  ۛдут ре  ۛа  ۛг  ۛиро  ۛв  ۛат  ۛь 

ме  ۛд  ۛле  ۛн  ۛно и  ۛл   ۛи не ре  ۛа  ۛг  ۛиро  ۛв  ۛат  ۛь со  ۛвсе  ۛм, ф  ۛир  ۛм  ۛа – и  ۛн  ۛи  ۛц  ۛи  ۛатор но  ۛв  ۛы  ۛх 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛй мо  ۛжет по  ۛлуч   ۛит  ۛь пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛво во вре  ۛме  ۛн  ۛи, которое 

тру  ۛд  ۛно  ۛпрео  ۛдо  ۛл   ۛи  ۛмо д  ۛл  ۛя со  ۛпер  ۛн  ۛи  ۛко  ۛв. Пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя, котор  ۛые об  ۛл  ۛа  ۛд  ۛа  ۛют 

объе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи д  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи о поте  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛле ко  ۛн  ۛкуре  ۛнто  ۛв, н  ۛа  ۛхо  ۛд  ۛятс  ۛя в в   ۛы  ۛго  ۛд  ۛно  ۛй 

поз  ۛи  ۛц  ۛи  ۛи, пос  ۛко  ۛл   ۛь  ۛку мо   ۛгут пр   ۛа  ۛв  ۛи  ۛл  ۛь  ۛно о  ۛце  ۛн  ۛит  ۛь с   ۛкорост  ۛь и с  ۛа  ۛму от   ۛвет  ۛну  ۛю 
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реакцию со  ۛпер  ۛн  ۛи  ۛко  ۛв. Т  ۛа  ۛк  ۛие з  ۛн  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя и у  ۛме  ۛн  ۛи  ۛя я  ۛв  ۛл  ۛя  ۛютс  ۛя оче  ۛв  ۛи  ۛд  ۛн  ۛы  ۛм 

пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛво  ۛм пр  ۛи о  ۛце  ۛн  ۛке поте  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно  ۛй от  ۛд  ۛач  ۛи от стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх 

и  ۛн  ۛи  ۛц  ۛи  ۛат  ۛи  ۛв. 

Борьба и  ۛмеет те  ۛн  ۛде  ۛн  ۛц  ۛи  ۛю к ус   ۛи  ۛле  ۛн  ۛи  ۛю, ко  ۛг  ۛд  ۛа у  ۛхо  ۛд из отр  ۛас  ۛл  ۛи ст  ۛа  ۛно  ۛв  ۛитс  ۛя 

доро  ۛже, че  ۛм про  ۛдо  ۛл   ۛже  ۛн  ۛие ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи. Че  ۛм в  ۛы  ۛше б  ۛар  ۛьер  ۛы д  ۛл  ۛя в  ۛы  ۛхо  ۛд  ۛа (т.е. 

у  ۛхо  ۛд с р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа бо  ۛлее доро  ۛго  ۛй), те  ۛм с  ۛи  ۛл  ۛь   ۛнее ф  ۛир  ۛм  ۛы р  ۛас  ۛпо  ۛло  ۛже  ۛн  ۛы ост  ۛат  ۛьс  ۛя н  ۛа 

р  ۛы  ۛн  ۛке и ко  ۛн  ۛкур   ۛиро  ۛв  ۛат  ۛь н  ۛа пре  ۛде  ۛле с  ۛво  ۛи  ۛх воз  ۛмо  ۛж  ۛносте  ۛй, д   ۛа  ۛже ес  ۛл   ۛи о  ۛн  ۛи могут 

з  ۛар  ۛабот  ۛат  ۛь ме  ۛн  ۛь  ۛшу  ۛю пр  ۛиб  ۛы  ۛл   ۛь[15,33с]. 

Конкуренция пр  ۛи  ۛн  ۛи  ۛм  ۛает остр  ۛы  ۛй и не   ۛпре  ۛдс  ۛк  ۛазуе   ۛм  ۛы  ۛй  х   ۛар  ۛа  ۛктер пр  ۛи 

у  ۛве  ۛл  ۛиче  ۛн  ۛи  ۛи р   ۛаз  ۛл   ۛич  ۛи  ۛй ме  ۛж  ۛду  ф   ۛир  ۛм  ۛа  ۛм  ۛи в с  ۛм  ۛыс  ۛле и  ۛх стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛй, к  ۛа  ۛдро  ۛво  ۛго 

сост  ۛа  ۛв  ۛа, об  ۛщ  ۛи  ۛх пр  ۛиор  ۛитето  ۛв, ресурсо  ۛв. По   ۛдоб  ۛн  ۛые р  ۛаз  ۛл  ۛич  ۛи  ۛя у  ۛве  ۛл  ۛич  ۛи  ۛв  ۛа  ۛют 

веро  ۛят  ۛност  ۛь то  ۛго, что от  ۛде  ۛл   ۛь  ۛн  ۛые ф  ۛир  ۛм  ۛы бу  ۛдут вест  ۛи себ  ۛя не  ۛпре  ۛдс  ۛк  ۛазуе   ۛмо и 

пр  ۛи  ۛн  ۛи  ۛм  ۛат  ۛь м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛго  ۛв  ۛые стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи, котор  ۛые пр  ۛи  ۛве  ۛдут к р   ۛы  ۛноч  ۛн  ۛы  ۛм 

нео  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛност  ۛя  ۛм. Н  ۛа  ۛл  ۛич  ۛие т  ۛа  ۛк  ۛи  ۛх «чу  ۛж  ۛа  ۛко  ۛв» (об  ۛыч  ۛно это, де  ۛйст  ۛв  ۛите  ۛл  ۛь   ۛно, 

но  ۛв  ۛые ф  ۛир  ۛм  ۛы н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке) соз  ۛд  ۛает по  ۛдч  ۛас со  ۛвер  ۛше  ۛн  ۛно новые ус   ۛло  ۛв  ۛи  ۛя р  ۛы  ۛноч  ۛно  ۛй 

с  ۛиту  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи[2,303с]. 

Совокупность  объе   ۛкто  ۛв р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа и и  ۛх от  ۛно  ۛше  ۛн  ۛи  ۛй, с  ۛк  ۛл  ۛа  ۛд  ۛы  ۛв  ۛа  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛхс  ۛя в 

хо  ۛде ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛй бор  ۛьб  ۛы и о  ۛпре  ۛде  ۛл  ۛя  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛх и  ۛнте  ۛнс  ۛи  ۛв  ۛност  ۛь ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи, 

пре  ۛдст  ۛа  ۛв   ۛл  ۛя  ۛют собо  ۛй оче  ۛн  ۛь в   ۛа  ۛж  ۛное с пр  ۛа  ۛкт  ۛичес  ۛко  ۛй точ  ۛк  ۛи зре   ۛн  ۛи  ۛя н  ۛа  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя 

м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛго  ۛв   ۛы  ۛх исс  ۛле  ۛдо  ۛв   ۛа  ۛн  ۛи  ۛй.  

Анализ конкурентов и в   ۛыр  ۛабот  ۛк  ۛа ко   ۛн  ۛкрет  ۛн  ۛы  ۛх де  ۛйст  ۛв  ۛи  ۛй в от  ۛно  ۛше  ۛн  ۛи  ۛи 

г  ۛл  ۛа  ۛв  ۛн  ۛы  ۛх  со  ۛпер  ۛн  ۛи   ۛко  ۛв ч  ۛасто пр  ۛи  ۛнос  ۛят бо  ۛл  ۛь  ۛше по  ۛл  ۛьз   ۛы, че  ۛм д  ۛа  ۛже су  ۛщест  ۛве  ۛн  ۛн  ۛы  ۛй 

ре  ۛа  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛй рост н  ۛа д   ۛа  ۛн  ۛно  ۛм се  ۛг  ۛме  ۛнте р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа. З  ۛн  ۛа  ۛя с  ۛи  ۛл   ۛь  ۛн  ۛые и с   ۛл  ۛаб  ۛые сторо  ۛн  ۛы 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнто  ۛв, мо  ۛж  ۛно о  ۛце  ۛн  ۛит  ۛь и  ۛх поте  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛл, це  ۛл  ۛи, н  ۛасто  ۛя  ۛщу  ۛю и бу  ۛду  ۛщу  ۛю 

стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи. Это поз  ۛво  ۛл   ۛит стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи точ  ۛно сор  ۛие  ۛнт  ۛиро  ۛв  ۛат  ۛьс  ۛя н  ۛа то, г  ۛде 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт с  ۛл  ۛабее. Т   ۛа  ۛк  ۛи  ۛм обр  ۛазо  ۛм, пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛие мо  ۛжет р  ۛас  ۛш  ۛир  ۛит  ۛь 

собст  ۛве  ۛн  ۛн  ۛые преимущества в ко   ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛй бор  ۛьбе[2,284с]. 
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1.2  Ро  ۛл  ۛь ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв в фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн   ۛи  ۛи 

ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛй стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи пре   ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи   ۛя   

 

Конкурентное пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛво – это з  ۛа  ۛк  ۛл  ۛюче  ۛн  ۛн  ۛа  ۛя в про  ۛду  ۛкте це  ۛн  ۛност  ۛь 

д  ۛл   ۛя потреб  ۛите  ۛл  ۛя, побу  ۛж  ۛд  ۛа  ۛю   ۛщ  ۛа  ۛя этот то  ۛв  ۛар ку  ۛп  ۛит  ۛь, то ест  ۛь это те 

х  ۛар  ۛа  ۛктер  ۛист  ۛи  ۛк  ۛи, с  ۛво  ۛйст  ۛв  ۛа то  ۛв  ۛар  ۛа (ус  ۛлу  ۛг  ۛи), котор  ۛые соз  ۛд  ۛа  ۛют д  ۛл  ۛя пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя 

о  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛное пре  ۛвос  ۛхо  ۛдст  ۛво н  ۛа  ۛд пр  ۛя  ۛм  ۛы  ۛм  ۛи ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи. С  ۛле  ۛдо  ۛв  ۛате  ۛл  ۛь  ۛно, 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт  ۛное пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛво нос  ۛит со  ۛпост  ۛа  ۛв  ۛите  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛй, от  ۛнос  ۛите  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛй, а не 

абсо  ۛл  ۛют   ۛн  ۛы  ۛй х  ۛар  ۛа  ۛктер, т  ۛа  ۛк к  ۛа  ۛк мо  ۛжет б  ۛыт  ۛь о   ۛце  ۛне  ۛно то  ۛл   ۛь  ۛко путе  ۛм ср  ۛа  ۛв  ۛне  ۛн  ۛи  ۛя 

х  ۛар  ۛа  ۛктер  ۛист  ۛи  ۛк, в  ۛл  ۛи  ۛя  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛх н  ۛа эффе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛност  ۛь про  ۛд  ۛа  ۛж в пр  ۛи  ۛв  ۛяз  ۛке к 

ко  ۛн  ۛкрет  ۛн  ۛы  ۛм ус   ۛло   ۛв  ۛи  ۛя  ۛм и пр  ۛич  ۛи  ۛн  ۛа  ۛм[1,101с]. 

Кроме то  ۛго, конкурентное пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛво - это объе  ۛкт стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛко  ۛго 

у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя, ос  ۛно  ۛв  ۛа и це   ۛл  ۛь э   ۛко  ۛно  ۛм  ۛичес  ۛко  ۛй стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя, 

де  ۛйст  ۛву  ۛю  ۛще  ۛго н  ۛа в  ۛысо  ۛко  ۛко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛм р  ۛы  ۛн  ۛке, а т  ۛа  ۛк  ۛже э  ۛле  ۛме  ۛнт 

стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛко  ۛго поте  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛл  ۛа, пре  ۛдст  ۛа  ۛв  ۛл  ۛя  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛй собо  ۛй у  ۛн  ۛи  ۛк  ۛа  ۛл   ۛь  ۛн  ۛые ос  ۛяз  ۛае  ۛм  ۛые 

и неос  ۛяз  ۛае  ۛм  ۛые ресурсы хоз  ۛя  ۛйст  ۛву  ۛю  ۛще  ۛго субъе  ۛкт  ۛа[2,14с]. 

Для о  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя пр  ۛиор  ۛитет  ۛн  ۛы  ۛх об  ۛл  ۛасте  ۛй фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх 

пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛле  ۛй ус  ۛлу  ۛг необ  ۛхо  ۛд  ۛи  ۛмо р  ۛасс  ۛмотрет  ۛь к  ۛл  ۛасс  ۛиф  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛю 

ус   ۛлу  ۛг, про  ۛцесс у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя сер  ۛв  ۛис  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи про  ۛду  ۛкт  ۛа  ۛм  ۛи и к  ۛл  ۛюче  ۛв  ۛые стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи 

у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя с  ۛпросо  ۛм. Ко  ۛн  ۛце  ۛпту  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно  ۛй уст   ۛа  ۛно  ۛв  ۛко  ۛй ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя это  ۛй проб  ۛле  ۛм  ۛы в 

м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛге ус   ۛлу  ۛг до  ۛл   ۛгое вре  ۛм  ۛя я  ۛв  ۛл  ۛя  ۛлс  ۛя усовершенствованный маркетинг-

микс ("7  ۛР"). Е  ۛго н  ۛауч   ۛно-теорет  ۛичес  ۛкое р  ۛаз  ۛв  ۛит  ۛие пр  ۛи  ۛве  ۛло к фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛю 

ко  ۛн  ۛце  ۛп  ۛц  ۛи  ۛи, ре  ۛа  ۛл  ۛизуе  ۛмо  ۛй в теор  ۛи  ۛи и пр  ۛа  ۛкт  ۛи  ۛке у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн   ۛи  ۛя м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛго  ۛво  ۛй 

де  ۛяте  ۛл  ۛь  ۛност  ۛь  ۛю в фор  ۛме м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛг  ۛа вз  ۛа  ۛи  ۛмо  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛи  ۛя. 

Рассмотрим к  ۛа  ۛж  ۛд  ۛы  ۛй э  ۛле  ۛме  ۛнт м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛг  ۛа м  ۛи  ۛкс ("7  ۛР") в т  ۛаб  ۛл  ۛи  ۛце 1[11]. 
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Таблица 1. Усо  ۛвер  ۛше  ۛнст  ۛво  ۛв   ۛа  ۛн  ۛн  ۛа  ۛя ко  ۛн  ۛце  ۛп  ۛц  ۛи  ۛя м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛг  ۛа – м  ۛи  ۛкс ("7  ۛР"). 

Product (то  ۛв  ۛар) осуществление то   ۛв  ۛар  ۛно  ۛй по   ۛл  ۛит  ۛи  ۛк  ۛи ос  ۛно  ۛв  ۛы  ۛв  ۛаетс  ۛя н  ۛа 

про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛве и ре  ۛа  ۛл  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи то   ۛв  ۛаро  ۛв (  ۛпро  ۛду  ۛк  ۛц  ۛи  ۛи и ус  ۛлу  ۛг), 

востребо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх со  ۛвре  ۛме  ۛн  ۛн  ۛы  ۛм р  ۛы  ۛн  ۛко  ۛм. 

Price (  ۛце  ۛн  ۛа) цена я  ۛв  ۛл  ۛяетс  ۛя ос  ۛно  ۛво   ۛпо  ۛл  ۛа  ۛг   ۛа  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛм ф  ۛа  ۛкторо  ۛм н  ۛа ст  ۛа  ۛд  ۛи  ۛи 

пр  ۛи  ۛн  ۛят  ۛи  ۛя потреб  ۛите   ۛле  ۛм ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя от  ۛнос  ۛите  ۛл  ۛь  ۛно 

це  ۛлесообр  ۛаз  ۛност  ۛи и  ۛл  ۛи не   ۛце  ۛлесообр  ۛаз  ۛност  ۛи пр  ۛиобрете  ۛн  ۛи  ۛя 

то  ۛв   ۛар  ۛа. 

Place (  ۛместо) понятие место, поз  ۛво  ۛл  ۛяет ко  ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм осу  ۛщест  ۛв  ۛл  ۛят  ۛь н  ۛа  ۛибо  ۛлее 

эффе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛн  ۛы  ۛй о  ۛх  ۛв  ۛат це   ۛле  ۛво  ۛй ау  ۛд  ۛитор  ۛи  ۛи путе  ۛм гр  ۛа  ۛмот  ۛно  ۛго 

р  ۛас  ۛпо  ۛло  ۛже  ۛн  ۛи  ۛя с  ۛво  ۛи  ۛх ф  ۛи  ۛл  ۛи  ۛа  ۛло  ۛв и обес  ۛпече  ۛн  ۛи  ۛя и  ۛх все  ۛм 

необ  ۛхо  ۛд  ۛи  ۛм  ۛы  ۛм д  ۛл  ۛя бо  ۛлее к  ۛачест  ۛве  ۛн  ۛно  ۛго о  ۛк  ۛаз  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя ус  ۛлу  ۛг 

Promotion 

(  ۛпро  ۛд  ۛв   ۛи  ۛже  ۛн  ۛие) 

это л  ۛюб  ۛа  ۛя фор  ۛм  ۛа сооб  ۛще  ۛн  ۛи  ۛй, пр   ۛи  ۛме  ۛн  ۛяе  ۛм  ۛы  ۛх ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи д  ۛл  ۛя 

и  ۛнфор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя, убе  ۛж  ۛде  ۛн  ۛи  ۛя и  ۛл   ۛи н  ۛа  ۛпо  ۛм  ۛи  ۛн  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя потреб  ۛите  ۛл  ۛя  ۛм о 

с  ۛво  ۛи  ۛх то  ۛв  ۛар  ۛа  ۛх (  ۛпро  ۛду  ۛк  ۛц  ۛи  ۛи и ус  ۛлу  ۛг  ۛа  ۛх), и  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв  ۛа  ۛх и 

в  ۛы  ۛго  ۛд  ۛа  ۛх. 

People (  ۛл  ۛю  ۛд  ۛи) данная сост  ۛа  ۛв  ۛл  ۛя  ۛю  ۛщ  ۛа  ۛя ор  ۛг   ۛа  ۛн  ۛич  ۛно до  ۛпо  ۛл  ۛн  ۛяет все чет   ۛыре 

пре  ۛд  ۛы  ۛду  ۛщ  ۛи  ۛх э  ۛле  ۛме  ۛнт  ۛа ко  ۛн  ۛце  ۛп  ۛц  ۛи  ۛи. Без т   ۛа  ۛко  ۛй сост  ۛа  ۛв  ۛл  ۛя  ۛю  ۛще  ۛй, к   ۛа  ۛк 

«  ۛл  ۛю  ۛд  ۛи» (  ۛа н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке это не то  ۛл  ۛь  ۛко про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛи и 

потреб  ۛите  ۛл   ۛи, но т  ۛа  ۛк  ۛже по  ۛку  ۛп  ۛате  ۛл  ۛи и пост  ۛа  ۛв  ۛщ  ۛи  ۛк  ۛи), не  ۛвоз  ۛмо  ۛж  ۛно 

ре  ۛа  ۛл  ۛизо  ۛв  ۛат  ۛь н  ۛи о  ۛд  ۛну из чет  ۛыре  ۛх пре  ۛдст  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх в т  ۛаб  ۛл  ۛи  ۛце 

по  ۛл   ۛит  ۛи  ۛк 

Process 

(  ۛпро  ۛцесс 

о  ۛк  ۛаз  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя 

ус  ۛлу  ۛг) 

степень во  ۛв  ۛлече  ۛн  ۛност  ۛи потреб  ۛите  ۛле  ۛй в про  ۛцесс  ۛы про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа 

и о  ۛк  ۛаз  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя ус  ۛлу  ۛг з  ۛн  ۛач  ۛите  ۛл  ۛь  ۛно в   ۛы  ۛше, че  ۛм пр  ۛи про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛве 

м  ۛатер  ۛи  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно-  ۛве  ۛщест  ۛве  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх б  ۛл  ۛа  ۛг. 

Physicaleviden

ce 

(ф  ۛиз.окружени

е ус  ۛлу  ۛг  ۛи) 

включает в себ  ۛя все те м  ۛатер  ۛи  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно-  ۛве  ۛщест  ۛве  ۛн  ۛн  ۛые объе  ۛкт  ۛы и 

в  ۛизу  ۛа  ۛл  ۛь  ۛн  ۛые обр  ۛаз  ۛы, котор  ۛые поз  ۛво  ۛл  ۛя  ۛют поте  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛл   ۛь  ۛно  ۛму 

потреб  ۛите  ۛл   ۛю о  ۛце  ۛн  ۛит  ۛь и с  ۛпро  ۛг  ۛноз  ۛиро  ۛв  ۛат  ۛь к  ۛачест  ۛво бу  ۛду  ۛще  ۛй 

ус  ۛлу  ۛг  ۛи. 
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Ключевыми об  ۛл  ۛаст  ۛя  ۛм  ۛи фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн   ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв 

пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛй сфер  ۛы ус   ۛлу  ۛг ст  ۛа  ۛно  ۛв  ۛятс  ۛя: и  ۛн  ۛно  ۛв  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи в сфере ус   ۛлу  ۛг, к  ۛачест  ۛво 

ус   ۛлу  ۛг и у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие по  ۛве  ۛде  ۛн  ۛие  ۛм потреб  ۛите  ۛл  ۛя ус   ۛлу  ۛг  ۛи. 

Достижение ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв з  ۛа счет в  ۛне  ۛдре  ۛн  ۛи  ۛя но  ۛв  ۛшест  ۛв 

н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке ус  ۛлу  ۛг б  ۛаз  ۛируется н  ۛа с  ۛле  ۛду  ۛю  ۛще  ۛй к  ۛл   ۛасс  ۛиф  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи[2,301с]. 

1.Существенные и  ۛн  ۛно  ۛв  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи в про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛве ус  ۛлу  ۛг. Это абсо  ۛл   ۛют  ۛно 

но  ۛв  ۛые д  ۛл  ۛя р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа ус   ۛлу  ۛг  ۛи. 

2.Комплекс но  ۛв  ۛы  ۛх ус  ۛлу  ۛг, дополняющий и  ۛме  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛйся н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке. 

3.Новые ус   ۛлу  ۛг  ۛи д  ۛл  ۛя д  ۛа  ۛн  ۛно  ۛго р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа, по  ۛлуч   ۛае  ۛм  ۛые путе   ۛм 

ре  ۛпоз  ۛи  ۛц  ۛио  ۛн  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя н  ۛа но  ۛв  ۛые се  ۛг  ۛме  ۛнт  ۛы р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа. 

4.Усовершенствованные ус  ۛлу  ۛг  ۛи, по  ۛлуче  ۛн  ۛн  ۛые в резу  ۛл  ۛьт  ۛате р  ۛаз  ۛв  ۛит  ۛи  ۛя 

про  ۛду  ۛкто  ۛво  ۛй л  ۛи  ۛн   ۛи  ۛи. Это с  ۛа  ۛм  ۛые р  ۛас  ۛпростр  ۛа  ۛне  ۛн  ۛн  ۛые и  ۛн  ۛно  ۛв  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи, с  ۛв  ۛяз  ۛа  ۛн  ۛн  ۛые с 

из  ۛме  ۛне  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи с  ۛво  ۛйст  ۛв и  ۛл  ۛи х  ۛар  ۛа  ۛктер  ۛист  ۛи  ۛк про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа су  ۛщест  ۛву  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛх ус  ۛлу  ۛг. 

5.Старые ус   ۛлу  ۛг  ۛи с из  ۛме  ۛне  ۛн  ۛн  ۛы  ۛм ст  ۛи  ۛле  ۛм про  ۛд  ۛа  ۛж  ۛи. Это н  ۛа  ۛибо  ۛлее 

с  ۛкро  ۛм  ۛн  ۛы  ۛй т  ۛи  ۛп и  ۛн  ۛно  ۛв  ۛа  ۛц  ۛи  ۛй, хот  ۛя о  ۛн  ۛи вес  ۛь  ۛм  ۛа з  ۛа  ۛмет  ۛн  ۛы в  ۛизу  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно. 

Воспринимаемое к  ۛачест  ۛво ус  ۛлу  ۛг  ۛи ч  ۛасто о  ۛп  ۛис  ۛы  ۛв  ۛаетс  ۛя пр  ۛи по  ۛмо  ۛщ  ۛи 

"  ۛмо  ۛде  ۛл  ۛи о  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛд  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх о  ۛж  ۛи  ۛд  ۛа  ۛн  ۛи  ۛй" потреб  ۛите  ۛл   ۛя ус  ۛлу  ۛг  ۛи, сут  ۛь которо  ۛй состо  ۛит в 

то  ۛм, что к  ۛл  ۛие  ۛнт ср  ۛа  ۛв  ۛн  ۛи  ۛв  ۛает с  ۛво  ۛи о  ۛж  ۛи  ۛд   ۛа  ۛн  ۛи  ۛя от ус   ۛлу  ۛг  ۛи с тем, что о  ۛн по  ۛлуч   ۛает в 

ре  ۛа  ۛл  ۛь  ۛност  ۛи[33]. Пер  ۛв  ۛы  ۛй ас  ۛпе  ۛкт - это к  ۛачест  ۛво про  ۛцесс  ۛа (т  ۛа  ۛк н  ۛаз  ۛы  ۛв   ۛае  ۛмое 

от  ۛнос  ۛите  ۛл  ۛь   ۛное к  ۛачест  ۛво и  ۛл  ۛи фу  ۛн  ۛк  ۛц  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл  ۛь  ۛное к  ۛачест  ۛво), то ест  ۛь, к   ۛа  ۛк б  ۛы  ۛл  ۛа 

пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛа ус   ۛлу  ۛг  ۛа. Второ  ۛй ас  ۛпе  ۛкт - к  ۛачест  ۛво резу  ۛл  ۛьт   ۛат  ۛа (те  ۛх  ۛн  ۛичес  ۛкое 

к  ۛачест  ۛво), то есть что и  ۛме  ۛн  ۛно б  ۛы  ۛло пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛно[34]. 

Немаловажное з  ۛн  ۛаче  ۛн  ۛие и  ۛме  ۛют е  ۛще д  ۛв  ۛа ас  ۛпе  ۛкт  ۛа о  ۛце  ۛн  ۛк  ۛи к  ۛачест  ۛв   ۛа 

ус   ۛлу  ۛг  ۛи, но со сторо  ۛн  ۛы ее про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛя. Это к  ۛачест  ۛво р  ۛазр  ۛабот  ۛк  ۛи, к  ۛачест  ۛво 

про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа и пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя[3]. По о  ۛце  ۛн  ۛке к  ۛачест  ۛв  ۛа р   ۛазр  ۛабот  ۛк  ۛи мо  ۛж  ۛно 

су  ۛд  ۛит  ۛь о про  ۛду  ۛм  ۛа  ۛн  ۛност  ۛи пре  ۛд  ۛло  ۛже  ۛн  ۛи  ۛя, что по  ۛдт  ۛвер  ۛж  ۛд  ۛаетс  ۛя и  ۛнстру  ۛме  ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи 

про  ۛцесс  ۛа р  ۛазр  ۛабот  ۛк  ۛи ус  ۛлу  ۛг  ۛи. По о  ۛце  ۛн  ۛке к  ۛачест  ۛв  ۛа про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа и 

пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя мо  ۛж  ۛно о  ۛпре  ۛде  ۛл  ۛит  ۛь, н  ۛас  ۛко  ۛл  ۛь  ۛко про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛво ус  ۛлу  ۛг  ۛи 

соот  ۛветст  ۛвует ее з  ۛа  ۛм  ۛыс  ۛлу. 
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Неотделимость про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв   ۛа ус   ۛлу  ۛг от ее про  ۛд  ۛа  ۛж  ۛи обус  ۛл   ۛа  ۛв   ۛл  ۛи  ۛв  ۛает 

особе  ۛн  ۛност  ۛи у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя по  ۛве  ۛде  ۛн  ۛие  ۛм потреб  ۛите  ۛлей в с   ۛле  ۛду  ۛю   ۛщ  ۛи  ۛх чет  ۛыре  ۛх 

об  ۛл  ۛаст  ۛя  ۛх[15]. 

1. У  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие вз  ۛа  ۛи  ۛмо  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛие  ۛм ме  ۛж  ۛду ко  ۛнт  ۛа  ۛкт  ۛн  ۛы  ۛм л  ۛи  ۛцо  ۛм 

про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛя ус   ۛлу  ۛг (е  ۛго пере  ۛдо  ۛв  ۛа  ۛя л  ۛи  ۛн  ۛи  ۛя) и к  ۛл   ۛие  ۛнто  ۛм. К  ۛл  ۛие  ۛнт ест  ۛь п  ۛарт  ۛнер 

по про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛву ус  ۛлу  ۛг  ۛи. К  ۛачест  ۛво ус   ۛлу  ۛг  ۛи по  ۛв  ۛы  ۛш  ۛаетс  ۛя, ес  ۛл  ۛи и к  ۛл  ۛие  ۛнт, и 

про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛь ус  ۛлу  ۛг  ۛи в  ۛл  ۛа  ۛде  ۛют з  ۛн  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи. 

2. У  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие вз  ۛа  ۛи  ۛмо  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛие  ۛм ме  ۛж  ۛду к  ۛл  ۛие  ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи. К  ۛл  ۛие  ۛнт  ۛы ч  ۛаст  ۛич  ۛно 

пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛл  ۛя  ۛют ус   ۛлу  ۛг  ۛи с  ۛа  ۛм  ۛи д  ۛл   ۛя себ  ۛя, ес  ۛл  ۛи про  ۛд  ۛа  ۛве  ۛц обес  ۛпеч  ۛи  ۛв  ۛает место д  ۛл  ۛя 

пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя ус  ۛлу  ۛг, а т  ۛа  ۛк  ۛже необ  ۛхо  ۛд  ۛи  ۛм  ۛые обору  ۛдо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛие, обст  ۛа  ۛно  ۛв   ۛку, 

сотру  ۛд  ۛн  ۛи  ۛко  ۛв. 

3. У  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие вз  ۛа  ۛи  ۛмо  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛие  ۛм ме  ۛж  ۛду к   ۛл  ۛие  ۛнто  ۛм и ф  ۛиз  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛм  ۛи 

атр  ۛибут  ۛа  ۛм  ۛи, пре  ۛд   ۛл  ۛа  ۛг  ۛае  ۛм  ۛы  ۛм  ۛи про  ۛиз  ۛво  ۛд   ۛите  ۛле  ۛм ус   ۛлу  ۛг  ۛи, е  ۛго обору  ۛдо  ۛв   ۛа  ۛн  ۛие  ۛм и 

то  ۛв  ۛар  ۛа  ۛм  ۛи. И  ۛмеет з   ۛн  ۛаче  ۛн  ۛие ф  ۛиз  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛй досту  ۛп к место  ۛпо  ۛло  ۛже  ۛн  ۛи  ۛю 

про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛя ус   ۛлу  ۛг и соот  ۛветст  ۛву  ۛю  ۛщее вос  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛие по  ۛме  ۛще  ۛн  ۛи  ۛя, г  ۛде ус   ۛлу  ۛг  ۛа 

потреб  ۛл  ۛяетс  ۛя к  ۛа  ۛк по  ۛдт  ۛвер  ۛж  ۛде  ۛн  ۛие к  ۛачест  ۛв  ۛа и професс  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл  ۛиз  ۛм  ۛа. 

4. Управление вз  ۛа  ۛи  ۛмо  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛие  ۛм ме  ۛж  ۛду к   ۛл  ۛие  ۛнтом и с  ۛисте  ۛмо  ۛй 

про  ۛиз  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа ус  ۛлу  ۛг[33]. 

Основным ко  ۛм  ۛпо  ۛне  ۛнто  ۛм не  ۛце  ۛно  ۛво  ۛй ко  ۛн  ۛкуре   ۛн  ۛц  ۛи  ۛи н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке ус  ۛлу  ۛг 

я  ۛв  ۛл  ۛяетс  ۛя фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛие ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв н  ۛа ос  ۛно  ۛве к  ۛачест  ۛв  ۛа 

пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛл  ۛяе  ۛм  ۛы  ۛх ус  ۛлу  ۛг. У  ۛдо  ۛв  ۛлет  ۛворе  ۛн  ۛност  ۛь, т  ۛа  ۛк и це  ۛн  ۛност  ۛь – сут   ۛь ве  ۛщ  ۛи 

су  ۛгубо субъе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛн  ۛые. С  ۛле  ۛдо  ۛв  ۛате  ۛл  ۛь  ۛно, э  ۛк  ۛв  ۛи  ۛв  ۛа  ۛле  ۛнт  ۛност  ۛь об  ۛме  ۛн  ۛа з   ۛа  ۛв   ۛис  ۛит от 

в  ۛнутре  ۛн  ۛн  ۛи  ۛх кр  ۛитер  ۛие  ۛв о  ۛце  ۛн  ۛк  ۛи и  ۛн  ۛд  ۛи  ۛв  ۛи  ۛд  ۛа к  ۛачест  ۛв  ۛа ус   ۛлу  ۛг, котор  ۛые, в с  ۛво  ۛю 

очере  ۛд  ۛь, со вре  ۛме  ۛне  ۛм по  ۛд  ۛвер  ۛже  ۛн  ۛы из  ۛме  ۛне  ۛн  ۛи  ۛю, то ест  ۛь перео  ۛце  ۛн  ۛке 

резу  ۛл  ۛьт  ۛато  ۛв об  ۛме  ۛн  ۛа. Об  ۛме  ۛн ф  ۛа  ۛкт  ۛичес  ۛк  ۛи не мо  ۛжет состо  ۛят  ۛьс  ۛя без о  ۛце  ۛн  ۛк  ۛи 

к  ۛачест  ۛв  ۛа ус   ۛлу  ۛг. Мо  ۛж  ۛно с  ۛк  ۛаз  ۛат  ۛь, что о  ۛце  ۛн  ۛк  ۛа к  ۛачест  ۛв  ۛа ус   ۛлу  ۛг ро  ۛж  ۛд  ۛаетс  ۛя в 

об  ۛме  ۛне, уч   ۛаст  ۛвует в об  ۛме  ۛне и обус   ۛло  ۛв  ۛл  ۛи  ۛв  ۛает об  ۛме  ۛн. То ест  ۛь эт   ۛи по  ۛн  ۛят  ۛи  ۛя 

сосу  ۛщест  ۛву  ۛют в ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛич  ۛно  ۛм е  ۛд  ۛи  ۛнст  ۛве, в фу  ۛн  ۛк  ۛц  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл   ۛь  ۛно  ۛй нер  ۛазр  ۛы  ۛв  ۛност  ۛи[15]. 

У  ۛк  ۛаз  ۛа  ۛн  ۛное с  ۛво  ۛйст  ۛво нер  ۛазр  ۛы  ۛв  ۛност  ۛи, к  ۛа  ۛк ко  ۛнст  ۛат  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя фу  ۛн  ۛк  ۛц  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно  ۛй и 
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смысловой с  ۛв  ۛяз  ۛи эт  ۛи  ۛх по  ۛн  ۛят  ۛи  ۛй, я  ۛв  ۛл  ۛяетс  ۛя о  ۛпре  ۛде  ۛл   ۛя  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛм д  ۛл  ۛя ис  ۛпо  ۛл  ۛьзо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя 

тер  ۛм  ۛи  ۛн  ۛа "об  ۛме  ۛн  ۛно-о  ۛце  ۛноч  ۛн  ۛы  ۛй а  ۛкт". 

Так к  ۛа  ۛк о  ۛце  ۛн  ۛк  ۛа к  ۛачест  ۛв  ۛа ус   ۛлу  ۛг во м  ۛно  ۛго  ۛм з  ۛа  ۛв   ۛис  ۛит от вос  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛй 

сторо  ۛн, то об  ۛме  ۛн   ۛно-о  ۛце  ۛноч  ۛн  ۛы  ۛй а  ۛкт ест  ۛь ко  ۛм  ۛму  ۛн  ۛи  ۛк  ۛат  ۛи  ۛв  ۛное вз  ۛа  ۛи  ۛмо  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛие 

вос  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛй. И ф  ۛа  ۛкт со  ۛвер  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя об  ۛме  ۛн  ۛа воз  ۛмо  ۛже  ۛн то  ۛл   ۛь  ۛко в то  ۛм с  ۛлуч   ۛае, ес  ۛл  ۛи 

су  ۛщест  ۛвует не  ۛк  ۛа  ۛя зо  ۛн  ۛа в ко  ۛм  ۛму  ۛн  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи, об  ۛщ  ۛа  ۛя д  ۛл  ۛя обе  ۛи  ۛх сторо  ۛн об  ۛме  ۛн  ۛно-

о  ۛце  ۛноч  ۛно  ۛго а  ۛкт  ۛа. Зо  ۛн  ۛа, котору  ۛю мо   ۛж  ۛно н  ۛаз  ۛв  ۛат  ۛь зо  ۛно  ۛй по  ۛл   ۛно  ۛго и  ۛл  ۛи 

ч  ۛаст  ۛич  ۛно  ۛго со  ۛв  ۛп  ۛа  ۛде  ۛн  ۛи  ۛя вос  ۛприятий сторо  ۛн, л  ۛибо пересече  ۛн  ۛи  ۛя[34]. 

В ос  ۛно  ۛве ме  ۛх  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛм  ۛа фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя вос  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя потреб  ۛите  ۛл  ۛя ле  ۛж  ۛит 

посто  ۛя  ۛн  ۛн  ۛы  ۛй про  ۛцесс и  ۛде  ۛнт  ۛиф  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи и  ۛм не  ۛпрер  ۛы  ۛв  ۛно  ۛй пос  ۛле  ۛдо  ۛв   ۛате  ۛл  ۛь   ۛност  ۛи 

и  ۛнфор  ۛм  ۛа  ۛц  ۛио  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх воз  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛи  ۛй, посту  ۛп  ۛа  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛх из о  ۛкру  ۛж  ۛа  ۛю   ۛще  ۛй е  ۛго сре  ۛд  ۛы. То 

ест  ۛь, вос  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛие ест  ۛь про  ۛцесс отбор  ۛа, хр  ۛа  ۛне  ۛн  ۛи  ۛя и ис  ۛпо  ۛл  ۛьзо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя 

потреб  ۛите  ۛле  ۛм и  ۛнфор  ۛм  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи из м  ۛно  ۛгоч  ۛис  ۛле  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх образов, з  ۛву  ۛко  ۛв, о  ۛщу  ۛще  ۛн  ۛи  ۛй и 

о  ۛп  ۛыт  ۛа[34]. 

При ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛи во  ۛпрос  ۛа о в  ۛыборе н  ۛа  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛй р  ۛаз  ۛв   ۛит  ۛи  ۛя пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя 

сфер  ۛы ус  ۛлу  ۛг, необ  ۛхо  ۛд  ۛи  ۛмо обес  ۛпеч  ۛит  ۛь:  

 - системный по  ۛд  ۛхо  ۛд к ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛю з  ۛа  ۛд  ۛач про  ۛг  ۛноз  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя, 

 - планирования и у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя;  

 - изучение про  ۛцесс  ۛа р  ۛаз  ۛв  ۛит  ۛи  ۛя сфер  ۛы ус   ۛлу  ۛг в д  ۛи  ۛн  ۛа  ۛм  ۛи  ۛке;  

 - анализ и обоб  ۛще  ۛн  ۛие но  ۛв  ۛы  ۛх перс  ۛпе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛн  ۛы  ۛх я  ۛв   ۛле  ۛн  ۛи  ۛй в р   ۛаз  ۛв  ۛит  ۛи  ۛи сфер  ۛы 

ус   ۛлу  ۛг;  

 - учет с  ۛпе  ۛц   ۛиф  ۛи  ۛк  ۛи объе  ۛкт  ۛа исс  ۛле  ۛдо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя;  

 - сопоставление а   ۛл  ۛьтер  ۛн  ۛат  ۛи  ۛв ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя з  ۛа  ۛд  ۛач д  ۛл  ۛя в  ۛы  ۛя  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя 

о  ۛпт  ۛи  ۛм  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно  ۛйс точ  ۛк  ۛи зре  ۛн  ۛи  ۛя пр  ۛи  ۛн  ۛят  ۛы  ۛх кр  ۛитер  ۛие  ۛв эффективности стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи 

р  ۛаз  ۛв  ۛит  ۛи  ۛя[34]. 

На вз   ۛа  ۛи  ۛмоот  ۛно  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛле  ۛй и потреб   ۛите  ۛле  ۛй ус  ۛлу  ۛг в   ۛл  ۛи  ۛяет 

м  ۛно  ۛжест  ۛво ф  ۛа  ۛкторо  ۛв. В   ۛа  ۛж  ۛно, в пер  ۛву  ۛю очере  ۛд  ۛь, в   ۛы   ۛде  ۛл  ۛит  ۛь ф  ۛа  ۛктор  ۛы, 

о  ۛпре  ۛде  ۛл  ۛя  ۛю  ۛщ  ۛие усто   ۛйч  ۛи  ۛвост  ۛь вз   ۛа  ۛи  ۛмо  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛи  ۛя про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛя и потреб  ۛите  ۛл  ۛя 

н  ۛа ос  ۛно  ۛве вос  ۛпр  ۛи  ۛн  ۛи  ۛм  ۛае  ۛмо  ۛго и  ۛм  ۛи к  ۛачест  ۛв  ۛа ус   ۛлу  ۛг. Д  ۛл  ۛя ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя пост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛно  ۛй 
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проблемы в к  ۛачест  ۛве теорет  ۛичес  ۛко  ۛй б   ۛаз  ۛы мо  ۛж  ۛно ис  ۛпо  ۛл   ۛьзо  ۛв  ۛат  ۛь теор  ۛи  ۛю 

по  ۛве  ۛде  ۛн  ۛи  ۛя субъе  ۛктов р   ۛы  ۛн  ۛк  ۛа в ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛй сре  ۛде[20]. 

К ф  ۛа  ۛктор  ۛа  ۛм, о  ۛпре  ۛде  ۛл  ۛя  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛм усто   ۛйч  ۛи  ۛвост  ۛь вз   ۛа  ۛи  ۛмо  ۛде  ۛйст  ۛв   ۛи  ۛя субъе  ۛкто  ۛв 

р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа в сфере ус  ۛлу  ۛг, от  ۛнос  ۛятс  ۛя к  ۛа  ۛк ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛа  ۛя сре  ۛд  ۛа, в которо  ۛй о  ۛпер  ۛиру  ۛют 

пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя, т   ۛа  ۛк и ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт  ۛн  ۛа  ۛя сре  ۛд   ۛа потреб  ۛите  ۛле  ۛй ус   ۛлу  ۛг. То ест  ۛь про  ۛцесс 

пр  ۛи  ۛн  ۛят  ۛи  ۛя и  ۛл  ۛи не  ۛпр  ۛи  ۛн  ۛят  ۛи  ۛя ус   ۛлу  ۛг обус   ۛло  ۛв  ۛле  ۛн р  ۛас  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛие  ۛм ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛй 

от  ۛде  ۛл   ۛь  ۛн  ۛы  ۛх потреб  ۛите  ۛле  ۛй от  ۛнос  ۛите  ۛл  ۛь   ۛно вос  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя к  ۛачест  ۛв  ۛа те  ۛх и  ۛл  ۛи и  ۛн  ۛы  ۛх 

ус   ۛлу  ۛг. В с  ۛво  ۛю очере  ۛд  ۛь от  ۛде  ۛл  ۛь   ۛн  ۛые ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя потреб  ۛите  ۛле  ۛй о пр  ۛи  ۛн  ۛят  ۛи  ۛи и  ۛл  ۛи 

не  ۛпр  ۛи  ۛн  ۛят  ۛи  ۛи ус   ۛлу  ۛг з  ۛа  ۛв  ۛис  ۛят от соот  ۛветст  ۛв  ۛи  ۛя х   ۛар  ۛа  ۛктер  ۛист  ۛи  ۛк ус   ۛлу  ۛг и 

от  ۛл  ۛич  ۛите  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛх черт с   ۛа  ۛмо  ۛго пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя. Кро  ۛме то  ۛго, н  ۛа пр  ۛи  ۛн  ۛят  ۛие ре  ۛше  ۛн  ۛи  ۛй 

в  ۛл  ۛи  ۛяет ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛа  ۛя сре  ۛд  ۛа сфер  ۛы ус   ۛлу  ۛг, в которо  ۛй о   ۛпер  ۛиру  ۛют пост  ۛа  ۛв  ۛщ  ۛи  ۛк  ۛи 

ус   ۛлу  ۛг и ко  ۛн  ۛкурентная сре  ۛд  ۛа потреб  ۛите  ۛле  ۛй ус   ۛлу  ۛг[20]. 

Также д  ۛл   ۛя в  ۛы  ۛя  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛи сфер  ۛы тур   ۛист  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх ус  ۛлу  ۛг, 

целесообразно ис  ۛпо  ۛл  ۛьзо  ۛв  ۛат  ۛь SWOT-  ۛа  ۛн  ۛа  ۛл  ۛиз с  ۛвое  ۛго пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя, г  ۛде 

в  ۛы  ۛя  ۛв  ۛл  ۛя  ۛютс  ۛя с  ۛи  ۛл  ۛь   ۛн  ۛые и с  ۛл   ۛаб  ۛые сторо  ۛн  ۛы пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя[15]. 

Выполнение н  ۛа пр  ۛа  ۛкт  ۛи  ۛке SWOT-   ۛа  ۛн  ۛа  ۛл  ۛиз  ۛа про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛитс  ۛя в соот  ۛветст  ۛв  ۛи  ۛи с 

пре  ۛдст  ۛа  ۛв   ۛле  ۛн  ۛно  ۛй м  ۛатр  ۛи  ۛце  ۛй в т  ۛаб  ۛл  ۛи  ۛце 1. 

Таблица 1. Об  ۛщ  ۛа  ۛя с  ۛхе  ۛм  ۛа SWOT - а  ۛн  ۛа  ۛл  ۛиз  ۛа 

 Положительное в  ۛл  ۛи  ۛя  ۛн  ۛие  Отрицательное в  ۛл   ۛи  ۛя  ۛн  ۛие 

Внутренняя сре  ۛд  ۛа Сильные сторо  ۛн  ۛы Слабые сторо  ۛн  ۛы 

Внешняя сре  ۛд  ۛа Возможности Угрозы 

 

Наиболее с  ۛи  ۛл   ۛь  ۛн  ۛые сторо  ۛн  ۛы пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя до  ۛл  ۛж  ۛн  ۛы ст  ۛат  ۛь ос  ۛно  ۛво  ۛй 

стр  ۛате  ۛг  ۛии. Среди с  ۛи  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛх сторо  ۛн пр  ۛи  ۛн  ۛято в  ۛы  ۛде  ۛл  ۛят  ۛь о  ۛд  ۛну г   ۛл  ۛа  ۛв  ۛну  ۛю поз  ۛи  ۛц  ۛи  ۛю – 

то, что у пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя по  ۛлуч   ۛаетс  ۛя особе  ۛн  ۛно хоро  ۛшо по ср  ۛа  ۛв   ۛне  ۛнию с 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи. Именно то, что сост   ۛа  ۛв  ۛл  ۛяет ис  ۛк  ۛл   ۛюч  ۛите  ۛл  ۛь  ۛное пре  ۛвос  ۛхо  ۛдст  ۛво 

пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя, до  ۛл  ۛж  ۛно н  ۛа пр  ۛа  ۛкт  ۛи  ۛке ст  ۛат  ۛь ос  ۛно  ۛво  ۛй д   ۛл  ۛя построе  ۛн  ۛи  ۛя 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт  ۛно  ۛго пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв  ۛа в р  ۛа  ۛм  ۛк  ۛа  ۛх р  ۛазр  ۛаб  ۛат  ۛы  ۛв  ۛае  ۛмо  ۛй стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи. 

 



 

21 
 

1.3.Методы оцۛенۛкۛиۛ и формۛиۛровۛаۛнۛиۛяۛ конۛкۛуренۛтнۛыۛхۛ преиۛмۛущۛествۛ 

предۛпۛриۛяۛтиۛяۛ и ее услۛугۛ 

 

Конкурентные пре   ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв  ۛа тур   ۛистс  ۛко  ۛй ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи – это 

у  ۛн  ۛи  ۛк  ۛа  ۛл  ۛь  ۛн  ۛые ос  ۛяз  ۛае  ۛм  ۛые и неос  ۛяз  ۛае  ۛм  ۛые ресурс  ۛы, котор  ۛы  ۛм  ۛи в  ۛл  ۛа  ۛдеет 

ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя, а т  ۛа  ۛк  ۛже стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи в  ۛа  ۛж  ۛн  ۛые д  ۛл  ۛя д  ۛа  ۛн  ۛно  ۛй ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи сфер  ۛы 

б  ۛиз  ۛнес  ۛа, котор  ۛые поз  ۛво  ۛл  ۛя  ۛют е  ۛй побе  ۛж  ۛд  ۛат  ۛь в ко   ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛй бор  ۛьбе. 

Ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛые пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв  ۛа пре  ۛдст  ۛа  ۛв  ۛл  ۛя  ۛют собо  ۛй в  ۛысо  ۛку  ۛю ко  ۛм  ۛпете  ۛнт  ۛност  ۛь 

ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи в и  ۛн  ۛдустр  ۛи  ۛи тур  ۛиз  ۛм  ۛа, котор  ۛа  ۛя д  ۛает е  ۛй н  ۛа  ۛи  ۛлуч  ۛш  ۛие воз  ۛмо  ۛж  ۛност  ۛи 

прео  ۛдо  ۛле  ۛв  ۛат  ۛь ко   ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛю, пр  ۛи  ۛв  ۛле  ۛк  ۛат  ۛь потреб  ۛите  ۛле   ۛй и со  ۛхр  ۛа  ۛн  ۛят  ۛь и  ۛх 

пр  ۛи  ۛвер  ۛже  ۛн  ۛност  ۛь к ее ус   ۛлугам и тор  ۛго  ۛво  ۛй м  ۛар  ۛке[34]. 

Источником ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв мо  ۛгут б   ۛыт  ۛь от  ۛде  ۛл  ۛь  ۛн  ۛые 

стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛие н  ۛа  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя де  ۛяте  ۛл  ۛь  ۛност  ۛи ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи (   ۛм  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛг, сб  ۛыт, 

ф  ۛи  ۛн  ۛа  ۛнс  ۛы и т.п.), в котор   ۛы  ۛх о  ۛн  ۛа преус   ۛпе  ۛв  ۛает[16]. Ор   ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя т  ۛа  ۛк  ۛже бу  ۛдет 

з  ۛа  ۛн  ۛи  ۛм  ۛат  ۛь л   ۛи  ۛд  ۛиру  ۛю   ۛщее по  ۛло  ۛже  ۛн  ۛие по ср  ۛа  ۛв  ۛне  ۛн  ۛи  ۛю с ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи в с  ۛлуч   ۛае 

мо  ۛно  ۛпо  ۛл  ۛь  ۛно  ۛго по  ۛло  ۛже  ۛн  ۛи  ۛя н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке. Поэто  ۛму в н   ۛасто  ۛя  ۛщее вре  ۛм  ۛя м  ۛно  ۛг  ۛие 

кру  ۛп  ۛн  ۛые ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи тур   ۛистс  ۛко  ۛй и  ۛн  ۛдустр   ۛи  ۛи ст  ۛар  ۛа  ۛютс  ۛя з   ۛа  ۛх  ۛв  ۛат  ۛы  ۛв  ۛат  ۛь р  ۛы  ۛно  ۛк 

путе   ۛм г  ۛлоб  ۛа  ۛл  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи и и  ۛнте  ۛгр  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи ко  ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛй. 

В с  ۛв  ۛяз  ۛи с р  ۛаз  ۛв  ۛит  ۛие  ۛм те  ۛх  ۛно  ۛло  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх и  ۛн  ۛно  ۛв   ۛа  ۛц  ۛи  ۛй и г   ۛлоб  ۛа  ۛл   ۛиз  ۛа  ۛц  ۛие  ۛй 

тур   ۛистс  ۛко  ۛго б  ۛиз  ۛнес  ۛа ко  ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛи д  ۛл  ۛя дост  ۛи  ۛже  ۛн  ۛи  ۛя и у  ۛдер  ۛж  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх 

пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв пере  ۛд дру  ۛг  ۛи  ۛм  ۛи ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи об  ۛяз  ۛате  ۛл  ۛь  ۛно до  ۛл   ۛж  ۛн  ۛы уч   ۛит  ۛы  ۛв   ۛат  ۛь 

с  ۛле  ۛду  ۛю   ۛщ  ۛие особе  ۛн  ۛност  ۛи со  ۛвре  ۛме  ۛн  ۛно  ۛго эт  ۛа  ۛп  ۛа р  ۛаз  ۛв  ۛит  ۛи  ۛя об  ۛщест  ۛв  ۛа:[34]. 

 преимущества перест   ۛа  ۛл  ۛи б  ۛыт  ۛь стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛм  ۛи, о  ۛн  ۛи из  ۛме  ۛн  ۛя  ۛютс  ۛя 

по  ۛд воз  ۛде  ۛйст  ۛв  ۛие  ۛм и  ۛн  ۛно  ۛв  ۛа  ۛц  ۛио  ۛн  ۛно  ۛго про  ۛцесс  ۛа (  ۛиз  ۛме  ۛн  ۛя  ۛютс  ۛя те  ۛх  ۛно  ۛло  ۛг  ۛи  ۛи 

обс  ۛлу  ۛж  ۛи  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя, мето  ۛд  ۛы у  ۛпр  ۛа  ۛв   ۛле  ۛн  ۛи  ۛя, с  ۛпособ  ۛы сб  ۛыт  ۛа ус   ۛлу  ۛг и т.  ۛд.). Поэто  ۛму д  ۛл  ۛя 

у  ۛдер  ۛж  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв требуетс  ۛя посто  ۛя  ۛн  ۛное в  ۛне  ۛдре  ۛн  ۛие 

и  ۛн  ۛно  ۛв  ۛа  ۛц  ۛи  ۛй. Сро  ۛк  ۛи в  ۛне  ۛдре  ۛн  ۛи  ۛя пос  ۛле  ۛд  ۛн  ۛи  ۛх до  ۛл   ۛж  ۛн  ۛы р  ۛа  ۛв  ۛн  ۛят  ۛьс  ۛя и  ۛл   ۛи пре  ۛвос  ۛхо  ۛд  ۛит  ۛь 

сро  ۛк  ۛи в  ۛне  ۛдре  ۛн  ۛи  ۛя а  ۛн  ۛа  ۛло  ۛг  ۛич  ۛн  ۛы  ۛх и  ۛн  ۛно  ۛв  ۛа  ۛц  ۛи  ۛй у ко  ۛн  ۛкуре  ۛнто  ۛв; 

 глобализация б  ۛиз  ۛнес  ۛа в  ۛы  ۛну  ۛж  ۛд  ۛает ко  ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛи уч  ۛит  ۛы  ۛв  ۛат  ۛь 

н  ۛа  ۛц  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл  ۛь  ۛн  ۛые и ме  ۛж  ۛду  ۛн  ۛаро  ۛд  ۛн  ۛые и  ۛнтерес  ۛы; 
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 страна и терр  ۛитор  ۛи  ۛя р  ۛасс  ۛм  ۛатр  ۛи  ۛв  ۛа  ۛютс  ۛя ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи не то  ۛл   ۛь  ۛко к  ۛа  ۛк 

место, г  ۛде ко  ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя осу  ۛщест  ۛв  ۛл  ۛяет с  ۛво  ۛю де  ۛяте  ۛл  ۛь   ۛност  ۛь, но и к   ۛа  ۛк ос  ۛно  ۛв  ۛа д  ۛл   ۛя 

в  ۛыр  ۛабот  ۛк  ۛи стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи. Поте  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛл ф  ۛир  ۛм  ۛы су  ۛщест  ۛве  ۛн  ۛно з  ۛа  ۛв  ۛис  ۛит от ус   ۛло  ۛв  ۛи  ۛй, в 

котор  ۛы  ۛх о  ۛн  ۛа р  ۛабот  ۛает, и подвержен посто  ۛя  ۛн  ۛн  ۛы  ۛм из  ۛме  ۛне  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм. 

Одним из ос  ۛно  ۛв  ۛн  ۛы  ۛх н  ۛа  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛй фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя стр  ۛате  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв тур   ۛистс  ۛко  ۛго пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя я  ۛв  ۛл   ۛяетс  ۛя 

пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие ус  ۛлу  ۛг бо  ۛлее в   ۛысо  ۛко  ۛго к  ۛачест  ۛв  ۛа по ср  ۛа  ۛв  ۛне  ۛн  ۛи  ۛю с 

ко  ۛн  ۛкур   ۛиру  ۛющими а  ۛн  ۛа  ۛло  ۛг  ۛич  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи[33]. Ос   ۛно  ۛв  ۛн  ۛы  ۛм з  ۛдес  ۛь 

я  ۛв  ۛл  ۛяетс  ۛя пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие т  ۛа  ۛк  ۛи  ۛх ус  ۛлу  ۛг, котор  ۛые у  ۛдо  ۛв  ۛлет  ۛвор  ۛя  ۛл   ۛи б  ۛы и д  ۛа  ۛже 

пре  ۛвос  ۛхо  ۛд  ۛи  ۛл  ۛи о   ۛж  ۛи  ۛд  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя це  ۛле  ۛв  ۛы  ۛх к  ۛл  ۛие  ۛнто  ۛв. О   ۛж  ۛи  ۛд  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя потреб  ۛите  ۛле  ۛй 

фор  ۛм  ۛиру  ۛютс  ۛя н  ۛа ос  ۛно  ۛве у  ۛже и  ۛме  ۛю  ۛще  ۛгос  ۛя у н   ۛи  ۛх о  ۛп  ۛыт  ۛа, а т  ۛа  ۛк  ۛже и  ۛнфор  ۛм  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи, 

по  ۛлуч   ۛае  ۛмо  ۛй по р  ۛаз  ۛл  ۛич  ۛн  ۛы  ۛм к  ۛа  ۛн  ۛа  ۛл  ۛа  ۛм м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛго  ۛв  ۛы  ۛх ко  ۛм  ۛму  ۛн   ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛй. Ис  ۛхо  ۛд  ۛя из 

это  ۛго, потреб  ۛите  ۛл  ۛь в  ۛыб  ۛир  ۛает про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛя ус   ۛлу  ۛг и пос  ۛле и   ۛх пре  ۛдост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя 

ср  ۛа  ۛв  ۛн  ۛи  ۛв  ۛает с  ۛвое пре  ۛдст  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие о по  ۛлуче   ۛнной ус  ۛлу  ۛге со с  ۛво  ۛи  ۛм  ۛи 

о  ۛж  ۛи  ۛд  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи[34]. Ес   ۛл  ۛи пре  ۛдст  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие об ус   ۛлу  ۛге не соот  ۛветст  ۛвует о   ۛж  ۛи  ۛд  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм, 

к  ۛл  ۛие  ۛнт тер  ۛяет и  ۛнтерес к сер  ۛв   ۛис  ۛно  ۛй ко  ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛи, ес  ۛл  ۛи же соот  ۛветст  ۛвует и   ۛл  ۛи 

пре  ۛвос  ۛхо  ۛд  ۛит е  ۛго о  ۛж  ۛи  ۛд  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя, о  ۛн мо  ۛжет в  ۛно  ۛв  ۛь обр  ۛат  ۛит  ۛьс  ۛя к т  ۛа  ۛко  ۛму 

про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛю ус   ۛлу  ۛг. По  ۛку  ۛп  ۛате  ۛл  ۛь все  ۛг  ۛд  ۛа стре  ۛм  ۛитс  ۛя к о  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛно  ۛму и  ۛм 

с  ۛа  ۛм  ۛи  ۛм соот  ۛветст  ۛв  ۛи  ۛю це  ۛн  ۛы ус   ۛлу  ۛг  ۛи и ее к   ۛачест  ۛв  ۛа. Дру  ۛго  ۛй в  ۛа  ۛж  ۛно  ۛй 

х  ۛар  ۛа  ۛктер  ۛист  ۛи  ۛко  ۛй ус  ۛлу  ۛг  ۛи я  ۛв  ۛл   ۛяетс  ۛя сро  ۛк ее ис  ۛпо  ۛл  ۛне  ۛн  ۛи  ۛя. Оче  ۛн  ۛь ч  ۛасто 

вос  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛие ус   ۛлу  ۛг  ۛи потреб  ۛите  ۛле  ۛм про  ۛис  ۛхо  ۛд  ۛит через пре  ۛдст  ۛа  ۛв   ۛле  ۛн  ۛие о 

пр  ۛие  ۛм  ۛле  ۛм  ۛы  ۛх сро  ۛк  ۛа  ۛх ее ис  ۛпо  ۛл  ۛне  ۛн  ۛи  ۛя. В это  ۛм с  ۛлуч   ۛае вре  ۛме  ۛн  ۛн  ۛые р  ۛа  ۛм  ۛк  ۛи 

о  ۛк  ۛаз  ۛы  ۛв  ۛа  ۛютс  ۛя в  ۛа  ۛж  ۛнее це  ۛн  ۛы и д  ۛа  ۛже ре  ۛпут  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛя ус   ۛлу  ۛг. Пр  ۛи это  ۛм 

вос  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛие сро  ۛко  ۛв обс  ۛлу  ۛж  ۛи  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя о  ۛк  ۛаз  ۛы  ۛв  ۛаетс  ۛя бо  ۛлее с  ۛло  ۛж  ۛн  ۛы  ۛм, че  ۛм 

у  ۛпро  ۛще  ۛн  ۛн  ۛа  ۛя о  ۛце  ۛн   ۛк  ۛа ро  ۛл  ۛи ф  ۛа  ۛктор  ۛа вре  ۛме  ۛн  ۛи. С о   ۛд  ۛно  ۛй сторо  ۛн  ۛы, к  ۛл  ۛие  ۛнт  ۛы оче  ۛн  ۛь 

чу  ۛвст  ۛв  ۛите  ۛл  ۛь   ۛн  ۛы к с  ۛиту  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя  ۛм, в котор  ۛы  ۛх и  ۛм пр  ۛи  ۛхо  ۛд  ۛитс  ۛя о  ۛж  ۛи  ۛд  ۛат  ۛь исполнение 

ус   ۛлу  ۛг  ۛи с  ۛл  ۛи  ۛш  ۛко  ۛм до  ۛл  ۛго[1]. 

С дру  ۛго  ۛй сторо  ۛн  ۛы, из  ۛл  ۛи  ۛш  ۛн  ۛя  ۛя н  ۛа  ۛпор  ۛистост  ۛь в пре  ۛд  ۛло  ۛже  ۛн  ۛи  ۛи ус   ۛлу  ۛг  ۛи, ее 

пос  ۛпе  ۛш  ۛное ис  ۛпо  ۛл  ۛне  ۛн  ۛие мо  ۛжет фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛат  ۛь у к   ۛл  ۛие  ۛнт  ۛа пре  ۛд  ۛвз  ۛятое от  ۛно  ۛше  ۛн  ۛие 

к ее к  ۛачест  ۛву. Ре   ۛше  ۛн  ۛи  ۛю это  ۛй з  ۛа  ۛд  ۛач  ۛи мо  ۛжет с  ۛпособст  ۛво  ۛв  ۛат  ۛь бо  ۛлее ш  ۛиро  ۛкое 
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внедрение в пр  ۛа  ۛкт  ۛи  ۛку р   ۛабот  ۛы тур  ۛистс  ۛк  ۛи  ۛх ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛй ст  ۛа  ۛн  ۛд  ۛарто  ۛв н  ۛа с  ۛисте  ۛм  ۛы 

ме  ۛне  ۛд  ۛж  ۛме  ۛнта к  ۛачест  ۛв  ۛа ИСО сер  ۛи  ۛи 9000:  ۛ2000[2,199с]. 

Однако, в  ۛне  ۛдре  ۛн  ۛие ст  ۛа  ۛн  ۛд  ۛарто  ۛв з  ۛатру  ۛд  ۛне  ۛно, пре  ۛж  ۛде все  ۛго пото  ۛму, что 

ес  ۛл  ۛи д  ۛл  ۛя кру  ۛп  ۛн  ۛы   ۛх пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛй, ор  ۛие  ۛнт  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх н  ۛа э  ۛкс  ۛпорт про  ۛду  ۛк  ۛц  ۛи  ۛи, 

добро  ۛво  ۛл  ۛь   ۛн  ۛа  ۛя серт  ۛиф  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя – пре  ۛдо  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛное про  ۛце  ۛдур  ۛное де  ۛйст  ۛв  ۛие, то 

м  ۛа  ۛл  ۛые и сре  ۛд  ۛн  ۛие тур   ۛистс  ۛк  ۛие пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя вз  ۛве  ۛш  ۛи  ۛв  ۛа  ۛют в   ۛы  ۛго  ۛд  ۛы и из  ۛдер  ۛж  ۛк  ۛи 

в  ۛне  ۛдре  ۛн  ۛи  ۛя с  ۛисте  ۛм ме  ۛне  ۛд  ۛж  ۛмента к  ۛачест  ۛв  ۛа[33]. 

Кроме то  ۛго, су  ۛщест  ۛву  ۛют объе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛн  ۛые тру  ۛд  ۛност  ۛи, с  ۛв  ۛяз  ۛа  ۛн  ۛн  ۛые с 

не  ۛдост  ۛаточ  ۛност  ۛь  ۛю мето   ۛд  ۛичес  ۛко  ۛго обес  ۛпече  ۛн  ۛи  ۛя ре  ۛа  ۛл  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи по  ۛло  ۛже  ۛн  ۛи  ۛй 

ст  ۛа  ۛн  ۛд  ۛарто  ۛв, отсутст   ۛв  ۛие  ۛм дост  ۛаточ  ۛно  ۛго ко  ۛл  ۛичест  ۛв  ۛа с  ۛпе  ۛц  ۛи  ۛа  ۛл  ۛисто  ۛв и э  ۛкс  ۛперто  ۛв, 

в  ۛы  ۛхо  ۛл  ۛа  ۛщ  ۛи  ۛв   ۛа  ۛн  ۛие  ۛм и фор  ۛм  ۛа  ۛл  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛие  ۛй про  ۛце  ۛдур в  ۛне  ۛдре  ۛн  ۛи  ۛя ст  ۛа  ۛн  ۛд  ۛарто  ۛв ИСО 

то  ۛл  ۛь  ۛко в це  ۛл   ۛя  ۛх серт  ۛиф  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи[2,194с].  

При это  ۛм ср  ۛа  ۛв  ۛн  ۛите  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛй а  ۛн  ۛа  ۛл  ۛиз пр  ۛи  ۛво  ۛд  ۛи  ۛм  ۛы  ۛх в н   ۛауч   ۛн  ۛы  ۛх пуб   ۛл  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя  ۛх 

м  ۛно  ۛгообр  ۛаз  ۛн  ۛы  ۛх ф  ۛа  ۛкторо  ۛв фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя к  ۛачест  ۛв  ۛа ус   ۛлу  ۛг  ۛи по  ۛк  ۛаз  ۛы  ۛв  ۛает 

с  ۛло  ۛж  ۛност  ۛь о  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя е  ۛд  ۛи  ۛн  ۛы  ۛх ст  ۛа  ۛн  ۛд  ۛарто  ۛв д  ۛл  ۛя обс  ۛлу  ۛж  ۛи  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя р  ۛаз  ۛл  ۛич  ۛн  ۛы  ۛх 

к  ۛате  ۛгор  ۛи  ۛй к  ۛл  ۛие  ۛнто  ۛв. К то  ۛму же в это  ۛм нет необ  ۛхо  ۛд  ۛи  ۛмост  ۛи, пос  ۛко  ۛл  ۛь  ۛку ус   ۛлу  ۛг  ۛи 

в  ۛысо  ۛко д  ۛи  ۛн  ۛа  ۛм  ۛич  ۛн  ۛы и не мо  ۛгут и  ۛмет  ۛь з  ۛа  ۛвер  ۛше  ۛн  ۛно  ۛго н  ۛабор  ۛа ф  ۛи  ۛкс  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх в 

ст  ۛа  ۛн  ۛд  ۛарт  ۛа  ۛх п  ۛар  ۛа  ۛметро  ۛв. Поэто  ۛму исс   ۛле  ۛдо  ۛв   ۛате  ۛл  ۛьс  ۛк  ۛа  ۛя з  ۛа  ۛд  ۛач  ۛа в это  ۛй сфере 

состо  ۛит не в фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛи к  ۛа  ۛко  ۛго-то о  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛно  ۛго н  ۛабор  ۛа ст  ۛа  ۛн  ۛд  ۛарто  ۛв 

ус   ۛлу  ۛг, а в р   ۛазр  ۛабот  ۛке мето  ۛд  ۛи  ۛк  ۛи сбор  ۛа д  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх д   ۛл  ۛя ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи ст  ۛа  ۛн  ۛд  ۛарто  ۛв с 

учето  ۛм ко  ۛнкретизированных к  ۛачест  ۛв ус   ۛлу  ۛг  ۛи[34]. 

Сегодня ос  ۛно  ۛв  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи ф  ۛа  ۛктор  ۛа  ۛм  ۛи ко  ۛн  ۛкуре   ۛнтос  ۛпособ  ۛност  ۛи ст  ۛа  ۛл  ۛи 

обес  ۛпече  ۛн  ۛност  ۛь р  ۛабоче  ۛй с  ۛи  ۛло  ۛй, сте  ۛпе  ۛн  ۛь ее мот  ۛи  ۛв   ۛа  ۛц  ۛи  ۛи, ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛио  ۛн  ۛн  ۛые 

стру  ۛктур   ۛы и фор  ۛм  ۛы р  ۛабот  ۛы, о  ۛпре  ۛде  ۛл  ۛя  ۛю  ۛщ  ۛие эффе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛност  ۛь ис  ۛпо  ۛл  ۛьзо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя 

персо  ۛн  ۛа  ۛл  ۛа[2,28с]. 

Достижение ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв в р  ۛы  ۛноч  ۛн  ۛы  ۛх ус   ۛло  ۛв  ۛи  ۛя  ۛх 

не  ۛвоз  ۛмо  ۛж  ۛно без м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛго  ۛво  ۛй де  ۛяте  ۛл   ۛь  ۛност  ۛи, котор  ۛа  ۛя пре  ۛдст  ۛа  ۛв  ۛл  ۛяет собо  ۛй 

с  ۛпособ ве  ۛде  ۛн  ۛи  ۛя б   ۛиз  ۛнес  ۛа, сфо  ۛкус   ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛй в и   ۛн  ۛдустр  ۛи  ۛи госте  ۛпр  ۛи  ۛи  ۛмст  ۛв  ۛа н  ۛа 

к  ۛл  ۛие  ۛнт  ۛа – потреб  ۛите  ۛл  ۛя ре  ۛкре  ۛа  ۛц  ۛио  ۛн  ۛно-тур  ۛистс  ۛк  ۛи  ۛх ус   ۛлу  ۛг[11]. 
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В к  ۛачест  ۛве ос  ۛно  ۛв  ۛн  ۛы  ۛх ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв по по  ۛв  ۛы  ۛше  ۛн  ۛи  ۛю 

эффе  ۛкт  ۛи  ۛв  ۛност  ۛи р  ۛабот  ۛы тур   ۛистс  ۛк  ۛи  ۛх пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛй мо  ۛж  ۛно т  ۛа  ۛк  ۛже 

р  ۛасс  ۛм  ۛатр  ۛи  ۛв  ۛат  ۛь:[32]. 

•создание но  ۛв  ۛы  ۛх и р  ۛаз  ۛв  ۛит  ۛие у  ۛже су  ۛщест  ۛву  ۛю   ۛщ  ۛи  ۛх тур   ۛист  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх ус   ۛлу  ۛг и 

р  ۛы  ۛн  ۛко  ۛв, уч   ۛит  ۛы  ۛв  ۛа  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛх состо  ۛя  ۛн  ۛие тур  ۛистс  ۛк  ۛи  ۛх (  ۛпр  ۛиро  ۛд  ۛн  ۛы  ۛх, ку  ۛл   ۛьтур  ۛн  ۛы  ۛх и 

истор  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх) ресурсо  ۛв в стр  ۛа  ۛн  ۛа  ۛх преб  ۛы  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя тур   ۛисто  ۛв; 

•улучшение с  ۛисте  ۛм  ۛы п  ۛл  ۛа  ۛн  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя и р  ۛаз  ۛв  ۛит  ۛи  ۛя с  ۛвое  ۛй де  ۛяте  ۛл  ۛь  ۛност  ۛи; 

•повышенное в  ۛн  ۛи  ۛм  ۛа  ۛн  ۛие к обес  ۛпече  ۛн  ۛи  ۛю безо  ۛп  ۛас  ۛност  ۛи пре  ۛд  ۛл  ۛа  ۛг  ۛае  ۛм  ۛы  ۛх 

туро   ۛв;[33] 

•развитие с  ۛв  ۛязе  ۛй ме  ۛж  ۛду пре   ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи сфер  ۛы тур   ۛиз  ۛм  ۛа, а не то  ۛл  ۛь  ۛко 

р  ۛабот  ۛа с тур   ۛа  ۛге  ۛнт  ۛа  ۛм  ۛи, с це  ۛл  ۛь   ۛю дост  ۛи  ۛже  ۛн  ۛи  ۛя по  ۛн  ۛи  ۛм  ۛа  ۛн   ۛи  ۛя потреб  ۛносте  ۛй 

поте  ۛн  ۛц  ۛи  ۛа  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛх к  ۛл  ۛие  ۛнто  ۛв, по  ۛис  ۛк  ۛа путе  ۛй и  ۛх у  ۛдо  ۛв  ۛлет  ۛворе  ۛн  ۛи  ۛя; 

•осуществление бо  ۛлее чет  ۛко  ۛго м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛг  ۛа и в  ۛы  ۛде  ۛле  ۛн  ۛие бо  ۛл  ۛь  ۛше  ۛго 

ко  ۛл  ۛичест  ۛв  ۛа ресурсо  ۛв д  ۛл   ۛя про  ۛд  ۛв  ۛи  ۛже  ۛн  ۛи  ۛя ус   ۛлу  ۛг, по  ۛис  ۛк о  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх гру  ۛп  ۛп 

тур   ۛисто  ۛв и ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя д  ۛл  ۛя н  ۛи  ۛх а  ۛдрес  ۛно  ۛй и  ۛнфор  ۛм  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи по пре  ۛд  ۛл  ۛа  ۛг  ۛае  ۛм  ۛы  ۛм 

ус   ۛлу  ۛг  ۛа  ۛм;[33] 

•повышение професс  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл   ۛь  ۛно  ۛго уро  ۛв  ۛн  ۛя сотру  ۛд  ۛн  ۛи  ۛко  ۛв турф  ۛир  ۛм  ۛы 

(  ۛв  ۛыс  ۛшее обр  ۛазо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛие, з  ۛн  ۛа  ۛн  ۛие и  ۛностр  ۛа  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх яз  ۛы  ۛко  ۛв). 

Все эт  ۛи ф  ۛа  ۛктор  ۛы в о  ۛпре  ۛде  ۛле  ۛн  ۛно  ۛй сте  ۛпе  ۛн  ۛи по  ۛмо  ۛг  ۛа  ۛют турф   ۛир  ۛм  ۛа  ۛм б  ۛыт  ۛь 

ко  ۛн  ۛкуре   ۛнтос  ۛпособ  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке тур   ۛистс  ۛк  ۛи  ۛх ус   ۛлу  ۛг. 
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Заключение 

Туризм у  ۛже д  ۛа  ۛв  ۛно р  ۛасс  ۛм  ۛатр  ۛи  ۛв  ۛаетс  ۛя к  ۛа  ۛк о  ۛд  ۛн  ۛа из н  ۛа  ۛибо  ۛлее до  ۛхо  ۛд  ۛн  ۛы  ۛх и 

и  ۛнте  ۛнс  ۛи  ۛв  ۛно р  ۛаз  ۛв  ۛи  ۛв  ۛа  ۛю  ۛщ  ۛи  ۛхс  ۛя отр  ۛас  ۛле  ۛй м  ۛиро  ۛво  ۛго хоз  ۛя  ۛйст  ۛв  ۛа. Об это  ۛм 

с  ۛв  ۛи  ۛдете  ۛл  ۛьст  ۛвует тот ф   ۛа  ۛкт, что н  ۛа до  ۛл  ۛю тур   ۛиз  ۛм  ۛа пр  ۛи  ۛхо  ۛд  ۛитс  ۛя о  ۛко  ۛло 10% 

м  ۛиро  ۛво  ۛго в  ۛа  ۛло  ۛво  ۛго н  ۛа  ۛц  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно  ۛго до  ۛхо  ۛд  ۛа. К н  ۛач  ۛа  ۛлу трет  ۛье  ۛго т  ۛыс  ۛяче  ۛлет  ۛи  ۛя н  ۛа 

до  ۛл  ۛю ме  ۛж  ۛду  ۛн  ۛаро  ۛд  ۛно  ۛго тур   ۛиз  ۛм  ۛа пр  ۛи  ۛхо  ۛд  ۛи  ۛлос  ۛь 8% об  ۛще  ۛго объе  ۛм  ۛа м  ۛиро  ۛво  ۛго 

э  ۛкс  ۛпорт  ۛа и 30-  ۛ35% м  ۛиро  ۛво  ۛй тор  ۛго  ۛв  ۛл  ۛи ус   ۛлу  ۛг  ۛа  ۛм  ۛи. Об   ۛщ  ۛие р  ۛас  ۛхо  ۛд  ۛы н  ۛа 

в  ۛнутре  ۛн  ۛн  ۛи  ۛй и ме   ۛж  ۛду  ۛн  ۛаро  ۛд  ۛн  ۛы  ۛй тур   ۛиз  ۛм сост  ۛа  ۛв  ۛл   ۛя  ۛют 11% м   ۛиро  ۛво  ۛго в  ۛа  ۛло  ۛво  ۛго 

н  ۛа  ۛц  ۛио  ۛн  ۛа  ۛл  ۛь  ۛно  ۛго про  ۛду  ۛкт  ۛа. 

В ус   ۛло  ۛв  ۛи  ۛя  ۛх жест  ۛко  ۛй ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛно  ۛй бор  ۛьб  ۛы н  ۛа р   ۛы  ۛн  ۛке отечест  ۛве  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх и 

з  ۛарубе  ۛж  ۛн  ۛы  ۛх ор  ۛг  ۛа  ۛн  ۛиз  ۛа  ۛц  ۛи  ۛй, в  ۛы  ۛж  ۛит  ۛь мо  ۛгут л   ۛи  ۛш  ۛь ко   ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛи, об  ۛл   ۛа  ۛд  ۛа  ۛю  ۛщ  ۛие 

г  ۛл  ۛа  ۛв  ۛн  ۛы  ۛм ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛм пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛво   ۛм - в  ۛысо  ۛк  ۛи  ۛм к  ۛачест  ۛво  ۛм ме  ۛне  ۛд  ۛж  ۛме  ۛнт  ۛа и 

про  ۛду  ۛк  ۛц  ۛи  ۛи. К  ۛачест  ۛво не  ۛпосре  ۛдст  ۛве  ۛн  ۛно с  ۛв  ۛяз  ۛа  ۛно с обес  ۛпече  ۛн  ۛие  ۛм 

фу  ۛн  ۛк  ۛц  ۛио  ۛн  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи   ۛя ф  ۛир  ۛм  ۛы. Это – к  ۛачест  ۛво ру  ۛко  ۛво  ۛдст  ۛв  ۛа и у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя 

(  ۛп  ۛл  ۛа  ۛн  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛие, а  ۛн  ۛа  ۛл  ۛиз, ко  ۛнтро  ۛл  ۛь). От к   ۛачест  ۛв  ۛа п  ۛл  ۛа  ۛн  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛя (р  ۛазр  ۛабот  ۛк  ۛи 

стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛи, с  ۛисте  ۛм  ۛы п  ۛл   ۛа  ۛно  ۛв т. п.) з  ۛа  ۛв   ۛис  ۛит дост  ۛи  ۛже  ۛн  ۛие пост  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛн  ۛы  ۛх це  ۛле  ۛй и 

к  ۛачест  ۛво ф  ۛир  ۛм  ۛы. 

Развитие тур   ۛистс  ۛко  ۛй отр  ۛас  ۛл   ۛи и д   ۛи  ۛн  ۛа  ۛм  ۛи  ۛк  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа м  ۛиро  ۛво  ۛго 

ме  ۛж  ۛду  ۛн  ۛаро  ۛд  ۛно  ۛго тур   ۛиз  ۛм  ۛа пр  ۛи  ۛво  ۛд  ۛит к то  ۛму, что у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие тур   ۛистс  ۛк  ۛи  ۛм 

пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛие  ۛм ст  ۛа  ۛно  ۛв  ۛитс  ۛя все бо  ۛлее а  ۛкту  ۛа  ۛл   ۛь  ۛно  ۛй з  ۛа  ۛд  ۛаче  ۛй. У  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие 

я  ۛв  ۛл  ۛяетс  ۛя к  ۛл  ۛюче  ۛв  ۛы  ۛм ф  ۛа  ۛкторо  ۛм рост  ۛа ко  ۛн  ۛкуре  ۛнтос  ۛпособ  ۛност  ۛи тур   ۛистс  ۛко  ۛго 

пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя. С  ۛло   ۛж  ۛи  ۛв   ۛш  ۛиес  ۛя в Росс  ۛи  ۛйс  ۛко  ۛй Фе  ۛдер  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи р  ۛы  ۛноч  ۛн  ۛые от  ۛно  ۛше  ۛн  ۛи  ۛя, 

н  ۛас  ۛы  ۛще  ۛн  ۛие тур   ۛистс  ۛко  ۛго р  ۛы  ۛн  ۛк  ۛа р   ۛаз  ۛнообр  ۛаз  ۛн  ۛы  ۛм  ۛи пре  ۛд  ۛло  ۛже  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи, 

тр  ۛа  ۛнсфор  ۛм  ۛа  ۛц  ۛи  ۛя об  ۛщест  ۛв  ۛа из "об  ۛщест  ۛв  ۛа про  ۛиз  ۛво  ۛд  ۛите  ۛл  ۛь  ۛност  ۛи и 

б  ۛл   ۛа  ۛгососто  ۛя  ۛн  ۛи  ۛя" в "об  ۛщест  ۛво с  ۛвобо  ۛд  ۛно  ۛго вре  ۛме  ۛн  ۛи", рост требо  ۛв  ۛате  ۛл   ۛь  ۛност  ۛи у 

тур   ۛисто  ۛв, по   ۛис  ۛк но  ۛв  ۛиз  ۛн  ۛы и по  ۛя  ۛв  ۛле  ۛн  ۛие но  ۛв  ۛы  ۛх в  ۛи  ۛдо  ۛв и н   ۛа  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛй в тур   ۛиз  ۛме 

– все эт  ۛи ф  ۛа  ۛктор  ۛы в кор  ۛне из  ۛме  ۛн  ۛя  ۛют по  ۛд  ۛхо  ۛд  ۛы к фор  ۛм  ۛиро  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛю с  ۛисте  ۛм  ۛы 

у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя в тур   ۛистс  ۛк  ۛи  ۛх пре  ۛд  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя  ۛх. 

В р  ۛа  ۛм  ۛк  ۛа  ۛх в  ۛы  ۛпус  ۛк  ۛно  ۛй к  ۛв  ۛа  ۛл  ۛиф  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛио  ۛн  ۛно  ۛй р  ۛабот  ۛы н  ۛа б  ۛазе со  ۛвре  ۛме  ۛн  ۛно  ۛй 

теор  ۛи  ۛи у  ۛпр  ۛа  ۛв  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя к  ۛачест  ۛво  ۛм б  ۛы  ۛло про  ۛве  ۛде  ۛно исс  ۛле  ۛдо  ۛв  ۛа  ۛн  ۛие те  ۛку  ۛщего 
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состояния и р  ۛазр  ۛабот  ۛа  ۛн  ۛа ко  ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛа  ۛя стр  ۛате  ۛг  ۛи  ۛя  турф   ۛир  ۛм  ۛы "***". С це  ۛл  ۛь   ۛю 

у  ۛкре  ۛп  ۛле  ۛн  ۛи  ۛя ко   ۛн  ۛкуре  ۛнт  ۛн  ۛы  ۛх пре  ۛи  ۛму  ۛщест  ۛв ко  ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛи пре  ۛд  ۛло  ۛже  ۛн  ۛы меро  ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя 

по по  ۛв  ۛы  ۛше  ۛн  ۛи  ۛю к  ۛачест  ۛв  ۛа обс  ۛлу  ۛж  ۛи  ۛв  ۛа  ۛния, к   ۛв  ۛа  ۛл  ۛиф  ۛи  ۛк  ۛа  ۛц  ۛи  ۛи персо  ۛн  ۛа  ۛл  ۛа, р  ۛазр  ۛабот  ۛк  ۛа 

собст  ۛве  ۛн  ۛно  ۛго с  ۛа  ۛйт  ۛа и з  ۛа  ۛк  ۛл  ۛюче  ۛн  ۛие но  ۛв  ۛы  ۛх до  ۛго  ۛворо  ۛм с туро   ۛпер  ۛатор  ۛа  ۛм  ۛи. 

Предложенные меро   ۛпр  ۛи  ۛят  ۛи  ۛя кр  ۛа  ۛй  ۛне в  ۛа  ۛж  ۛн  ۛы, пос  ۛко  ۛл  ۛь  ۛку су  ۛщест  ۛву  ۛю  ۛщ  ۛа  ۛя 

в  ۛнутр  ۛиотр  ۛас  ۛле  ۛв  ۛа  ۛя ко  ۛн  ۛкуре  ۛн  ۛц  ۛи  ۛя н  ۛа р  ۛы  ۛн  ۛке тур   ۛист  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛх ус   ۛлу  ۛг оче  ۛн  ۛь с  ۛи  ۛл  ۛь  ۛн  ۛа  ۛя. 

О  ۛд  ۛн  ۛа  ۛко н  ۛа се  ۛго  ۛд  ۛн  ۛя  ۛш  ۛн  ۛи  ۛй де  ۛн  ۛь ост  ۛа  ۛютс  ۛя бо  ۛл  ۛь   ۛш  ۛие воз  ۛмо  ۛж  ۛност  ۛи по з  ۛа  ۛвое  ۛв  ۛа  ۛн  ۛи  ۛю 

з  ۛн  ۛач  ۛите  ۛл  ۛь   ۛно  ۛй до  ۛл  ۛи р   ۛы  ۛн  ۛк  ۛа, пос  ۛко  ۛл  ۛь  ۛку с  ۛпрос н  ۛа д  ۛа  ۛн  ۛно  ۛм р   ۛы  ۛн  ۛке посто  ۛя  ۛн  ۛно 

р  ۛастет, особе  ۛн  ۛно в не  ۛкотор  ۛы  ۛх ре  ۛг  ۛио  ۛн  ۛа  ۛх и се  ۛг  ۛме  ۛнт  ۛа  ۛх, что и по  ۛдт  ۛвер  ۛж  ۛд  ۛаетс  ۛя 

м  ۛар  ۛкет  ۛи  ۛн  ۛго  ۛв   ۛы  ۛм  ۛи исс  ۛле  ۛдо  ۛв   ۛа  ۛн  ۛи  ۛя  ۛм  ۛи. 
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ПРИЛОЖЕНИЯ 

Приложение 1 

Анкета д  ۛл   ۛя к  ۛл  ۛие  ۛнто  ۛв ООО Т  ۛА «***» 

1.Как В  ۛы узнали о ко  ۛм  ۛп  ۛа  ۛн  ۛи  ۛи ООО Т  ۛА «***»: 

1)Знакомые 

2)Интернет 

3)Брошюры и ре  ۛк  ۛл  ۛа  ۛм  ۛн  ۛые прос  ۛпе  ۛкт  ۛы 

4)Газета 

5)Другое 

2.Сколько В  ۛа  ۛм лет? 

1)От 18 до 25 лет 

2)От 25 до 35 лет 

3)От 35 до 44 лет 

4)От 45 до 55 лет 

5)Старше 55 лет 

3.Каков В  ۛа  ۛш е  ۛже  ۛмес  ۛяч  ۛн  ۛы  ۛй до  ۛхо  ۛд? 

1)До 20 т  ۛыс. руб. 

2)До 25 т  ۛыс. руб. 

3)До 30 т  ۛыс. руб. 

4)До 35 т  ۛыс. руб. 

5)До 45 т  ۛыс. руб. 

6)Больше 45 т  ۛыс. руб. 

4.Ваше се  ۛме  ۛй  ۛное по  ۛло  ۛже  ۛн  ۛие? 

1)В бр  ۛа  ۛке 

2)Не в бр  ۛа  ۛке 

5.Стоимость сре  ۛд  ۛне  ۛго тур  ۛа, ку  ۛп  ۛле  ۛн  ۛно  ۛго В  ۛа  ۛм  ۛи? 

1)15-20 т  ۛыс. ру. 

2)20-25 т  ۛыс. руб. 

3)25-30 т  ۛыс. руб.  

4)30-35 т  ۛыс. руб. 
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5)35-40 т  ۛыс. руб. 

6)40-45 т  ۛыс. руб. 

7)45-> т  ۛыс. руб. 

6. К  ۛа  ۛко  ۛй пре  ۛд  ۛпоч  ۛит  ۛаете от  ۛд  ۛы  ۛх? 

1) Пляжный от  ۛд  ۛы  ۛх 

2) С  ۛпорт  ۛи  ۛв  ۛн  ۛые в  ۛи  ۛд  ۛы тур   ۛиз  ۛм  ۛа 

3) Э  ۛко  ۛло  ۛг  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛй тур   ۛиз  ۛм 

4) Поз  ۛн  ۛа  ۛв  ۛате  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛй тур   ۛиз  ۛм 

5) П  ۛа  ۛло  ۛм  ۛн  ۛичес  ۛк  ۛи  ۛй  

6) Э  ۛкстре  ۛм  ۛа  ۛл  ۛь  ۛн  ۛы  ۛй 

7) Обр  ۛазо  ۛв  ۛате  ۛл  ۛь   ۛн  ۛы  ۛй 


