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Выпускная квалификационная работа выполнена с целью повышения 

конкурентоспособности туристической фирмы ООО «ПарадайзТревел». 

Теоретическая часть выпускной квалификационной работы содержит 

основные теоретические основы понятия конкурентоспособности, идет 

сравнение Российского и зарубежного опыта, общие принципы сравнения 

уровня конкурентоспособности туристического бизнеса в Челябинске, 

основные понятия бизнес-планирования, а также обеспечения дальнейшей 

конкурентоспособности туристической фирмы, пути повышения 

конкурентоспособности для ООО «Парадайз Тревел». 

Практическая часть выпускной квалификационной работы включает 

анализ конкурентоспособности ООО «Парадайз Тревел» с ближайшими 

конкурентами, оценка слабых и сильных сторон SWOT-анализа, описание 

деятельности ООО «Парадайз Тревел» и выбор стратегии дальнейшего 

ориентирования. 

В результате проведенной работы был разработан и обоснован 

уникальный турпродукт, рассчитаны инвестиционные затраты на его 

создание, а так же рассмотрено изменение конкурентоспособности после 

создания и внедрения экстремального  тура. 

После всей проделанной работы были подведены итоги. 
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ВВЕДЕНИЕ 

Туризм–одна из крупнейших и динамичных экономических отраслей, а 

также главная часть экономической деятельности большинства развитых и 

развивающихся стран.  

В современных условиях в России сложился и работает рынок 

туристических услуг, который разбит на сегменты и внутри каждого сегмента 

идет жестокая конкуренция, для сохранения конкурентоспособности 

необходимо развиваться и стараться предложить клиенту уникальный товар для 

обеспечения стабильной клиентской базы. 

На рынке туристских услуг в г. Челябинск, по данным на 2016 г. было 

зарегестрировано более 530 туристских фирм. 

В последнее время отсутствует резкое увеличение туристских фирм, так 

как большинство предлагают однотипные туры. Фирмы закрываются ввиду 

потери клиентов, не возможности быть конкурентоспособными. 

В настоящее время конкурентоспособность товаров и услуг –это 

ключевой фактор успеха предприятия, в том числе и туристической компании. 

Конкурентоспособность может измениться в зависимости от ряда факторов, в 

связи с чем, понятие конкурентоспособность достаточно ёмкое.  

Принято считать, что конкурентоспособность–это способность товаров 

быть проданными. Чтобы удовлетворить разнообразные потребности 

покупатель 

приобретает товары, чье качество и потребительские свойства смогут удовлетв

орить эту потребность. 

Актуальность темы нашей работы заключается в том, что в современных 

условиях жесткой конкуренции рынка, а также сезонных колебаний на рынке 

туристических услуг г. Челябинска, турфирмам необходимо постоянно 

развиваться, разрабатывать и продвигать новые турпродукты, которые будут 

отличаться от уже предлагаемых большинством фирм, для того, чтобы 

оставаться конкурентоспособным на туристическом рынке. 

Расчет эффективности выбранных услуг и их внедрение основываются 

на результатах анализа факторов действительности, расчетах текущего и 



перспективного финансового состояния, анализа основных конкурентов и 

потребностей клиентов. 

Целью данной дипломной работы является разработка и описание 

мероприятий по повышению конкурентоспособности туристической фирмы. 

Реализация поставленной цели предполагает решение следующих задач: 

– Провести сравнительный анализ конкурентоспособности в России и 

зарубежом; 

– Выявить дальнейшее обеспечение конкурентоспособности на 

туристическом предприятии; 

– Провести полный анализ основных показателей действующего 

предприятия на примере турфирмы ООО «Парадайз Тревел»; 

– Предложить разработку турпродукта для повышения 

конкурентоспособности ООО «Парадайз Тревел». 

Объектом исследований является туристическая фирма ООО «Парадайз 

Тревел». 

Предметом исследования в данной работе являются процессы, 

направленные на повышение конкурентоспособности и эффективности 

деятельности туристической фирмы. В процессе проведения анализа 

использовались различные источники информации: научно-популярные 

журналы и издания общеэкономической ориентации, профильные издания на 

проблемы туризма, интернет статьи, нормативно-правовые акты, 

статистическая информация и данные по отчетности туристической фирмы 

ООО «Парадайз Тревел». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1 МЕТОДИЧЕСКИЕ ПОДХОДЫ К ПОВЫШЕНИЮ  

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ТУРИСТИЧЕСКОЙ ИНДУСТРИИ  

1.1Теоретические аспекты оценки конкурентоспособности 

хозяйствующих субъектов за рубежом и в России 

Конкурентоспособность услуг и товаров считается основным фактором 

качества жизни. В переводе с латинского можно расшифровать, как 

«сталкивание». Стоит отметить, что немного найдется таких экономических 

понятий как конкурентоспособность, о трактовке которых было бы так много 

разногласий среди ученых – экономистов. Зарубежные и российские 

специалисты по-разному трактуют этот экономический термин. Это может 

быть связано с рядом причин: 

– Исторические особенности развития экономики той или иной 

зарубежной страны [1]; 

– Завершающиеся переходные процессы в российской экономике. 

Для более детального анализа целесообразно исследовать и обобщить 

зарубежные и российские подходы к определению понятия 

«конкурентоспособность». 

В период 19–20 в.в Э. Чемберлин и Дж. Робинсон в своих работах 

утверждали, что конкурентоспособность это не только способность бороться с 

конкурентами, но и обходить противостояние с ними с помощью развития 

новых рынков дифференцированной продукции [2]. 

Й. Шумпейтер и П. Ромер считали, что конкурентоспособность 

предприятия можно определить как способность к созданию новых технологий, 

рынков и идей [2]. 

Г. Хемел и К. Прахад придерживались же мнения о том, что 

конкурентоспособность – это возможность предвидения ситуации на рынке в 

будущем, основываясь на опыте, навыках и интеллектуальном лидерстве[2].  

Можно обобщить представления о конкурентоспособности в западных 

работах как возможность предприятий –производителей предвидеть ситуацию 

на рынке, использовать эффективные методы производства и продвижения 

продукции, которая отвечает запросам потребителей при сравнении с другой 



аналогичной продукцией, представленной на рынке на основе минимальных 

производственных затрат. 

В своих работах российские ученые не так давно стали исследовать 

понятие «конкурентоспособность». Работа Г. Долинского и И. Соловьева стала 

одной из первых, которая охватила различные аспекты конкурентоспособности. 

Это понятие сопоставляется с такой технико-экономической категорией, как  

качество продукции [3].  

Был выдвинут ряд тезисов, значительно снижающий неопределенность, 

связанную  с трактовкой конкурентоспособности: 

– Конкурентоспособность продукции определяется с помощью 

совокупности определенных свойств, которые интересны для покупателей и 

удовлетворяют их потребности; 

– Оценка конкурентоспособности продукции происходит при сравнении 

параметров рассматриваемой продукции с изделием конкурента и 

требованиями потребителей; 

- Важным тезисом изучаемой работы является тезис о необходимости и 

значении оценки конкурентоспособности неоднородной продукции [4].  

Одним из самых теоретически обоснованных определений 

конкурентоспособности как многомерной и многогранной экономической 

категории является определение А. Ш. Хасановой [5]. 

Она утверждает, что конкурентоспособность – это определенный 

элемент системы конкурентных отношений. Включает в себя определенные 

элементы конкуренции и монополизма, также их государственные 

регулировочные механизмы и реализующиеся на определенных уровнях 

рыночных отношений. Данное определение полностью оценивает всю 

совокупность конкурентных отношений, с его помощью появляется 

возможность проводить сравнительную характеристику. 

Р. А. Фатхудинов предлагает использовать следующие принципы 

оценки конкурентоспособности: 

– Использование статистических данных страны и международных 

организаций [2]; 



– Структура формулы оценки конкурентоспособности страны должна 

быть идентична структурам формул оценки товаров и организации с 

определением весомости частных показателей конкурентоспособности; 

– Оценка конкурентоспособности должна проводиться ежегодно. 

Обобщая высказываемые различными учеными экономистами взгляды 

на конкурентоспособность, можно сделать вывод, что конкурентоспособным 

можно считать хозяйствующий субъект, функционирующий эффективно или 

предоставляющий  потребителю конкурентоспособную продукцию. 

Конкурентоспособность – это динамическая категория, которая обусловленная 

внешними факторами, многие из которых рассматриваются как управляемые 

[6]. Конкурентоспособность товара – это уровень его экономических 

показателей и потребительских свойств, позволяющий выдержать 

соперничество с другими аналогичными товарами на рынке. Также хотелось бы 

выделить ряд признаков, которые характеризуют сущность понятия [7]: 

– Конкурентоспособность проявляется в процессе рыночных 

отношений; 

– Имеет уникальные свойства и распространяется на субъекты и 

объекты рыночных отношений; 

– Состояние конкурентоспособности динамично и весьма неустойчиво 

из-за часто меняющейся рыночной среды; 

– Конкурентоспособность – это относительная величина, для сравнения 

которой основными параметрами служат аналогичные показатели конкурентов. 

Товары и услуги – это средства конкуренции, с помощью которых 

фирмы хотят завоевать внимание и деньги потребителей [8]. В мировой 

практике конкурентоспособность товаров и услуг определяется следующими 

основными факторами [9]: 

– Соответствие качества товаров и услуг требованиям рынка и запросам 

и ожиданиям конкретных потребителей; 

– Совокупными затратами на закупку, хранение, доставку; 

–Репутацией (имиджем) организации на рынке[10]; 

Проблема оценки конкурентоспособности в России проявила себя еще 

во времена административно-командной системы: невосприимчивость 



предприятий к нововведениям приводит к серьезному отставанию по 

сравнению с зарубежным опытом. Для решения данной проблемы 

потребовались поиск путей и методов повышения конкурентоспособности. 

Анализ конкурентных позиций предприятия предполагает выяснение его 

сильных и слабых сторон, а также тех факторов, которые в той или иной 

степени воздействуют на отношение покупателей к предприятию. По мнению 

французских экономистов А. Олливье, Р. Урсе, предприятие должно 

обеспечить себе уровень конкурентоспособности по восьми факторам[11]: 

– Товары и услуги, на которых базируется деятельность предприятия; 

– Качество, выражающееся в соответствии продукта высокому уровню 

свойств товаров рыночных лидеров и выявляемое путем опросови 

сравнительных тестов; 

–Цена товара с возможной наценкой; 

–Собственные и заемные финансы; 

–Торговля с точки зрения коммерческих методов и средств 

деятельности; 

–Послепродажное обслуживание, обеспечение предприятию 

постоянную клиентуру; 

–Внешняя торговля предприятия; 

– Предпродажная подготовка, которая свидетельствует о его 

способности не только предвидеть запросы будущих потребителей, но и 

убедить их в исключительных возможностях предприятия удовлетворить эти 

потребности. По этим восьми факторам можно построить гипотетический 

«многоугольник конкурентоспособности» рисунок 1.1. 



 

Рисунок 1.1 – «Многоугольник конкурентоспособности» 

По каждой оси отображается уровень значений каждого исследуемого 

фактора, в результате, как считают французские ученые, чем больше площадь, 

тем выше конкурентоспособность предприятия. В многоугольнике 

используется определенный масштаб измерений, часто в виде бальных оценок. 

Изображая на одном рисунке многоугольника уровни значений факторов 

конкурентоспособности для разных предприятий, становится возможным 

проведение анализа их конкурентоспособности по разным факторам. В 

результате такого исследования могут быть выявлены сильные и слабые 

стороны данного предприятия. 

Накладывая схемы друг на друга, можно увидеть слабые и сильные 

стороны предприятия по отношению к другому, что позволяет избежать острых 

форм конкуренции, а с другой – использовать свои преимущества и слабые 

стороны конкурентов. 

Методы оценки конкурентоспособности предприятия можно 

классифицировать по критерию возможности использования формализованных 

процедур оценки: 

– Качественные (SWOT-анализ, матричные методы, рейтинго-

экспертные); 

– Количественные (индексный метод, метод оценки по доли рынка, 

продукции и показателям состояния предприятия) [12]. Все методы можно 



подразделить на две группы: методы, использующие документально 

подтвержденные данные (обзор статистических данных, оценка отчетности) и 

методы, основывающиеся на чьем-либо мнении (социологические 

исследования, экспертная оценка). 

Несмотря на глубокий уровень изучения проблемы 

конкурентоспособности, единого подхода до сих пор нет. Методики разных 

авторов охватывают различные стороны этого понятия, но не имеют 

законченной и комплексной структуры. В зависимости от цели исследования, 

необходимо определить наиболее значимые в каждом конкретном случае 

параметры, а чтобы наиболее точно оценить конкурентоспособность, 

необходимо учесть все факторы, которые имеют то или иное влияние на объект 

исследования. 

1.2Общие принципы сравнения уровня конкурентоспособности  в 

туристической индустрии г.Челябинска 

 Основной целью любой фирмы в условиях рыночной экономики 

является 

сохранение и расширение своих позиций на рынке, рост прибыли или, по 

крайнеймере, стабильное её получение. В современных условиях – при 

развитости рынков и большом количестве фирм, представленных на них, на это 

может рассчитывать только конкурентоспособная фирма. 

Конкурентоспособность на рынке товаров определяется множеством факторов, 

среди которых главными являются: цена и качество предлагаемого товара или 

услуг [13]. 

Рассматривая проблемы конкурентоспособности туристических фирм, 

следует учитывать специфику этой сферы деятельности. 

Туризм является важной сферой экономики, где услуги играют ведущую 

роль. 

Существенным признаком услуг является то, что производство и 

потребление в данном случае совпадает по времени. Считается, что услуги 

непередаваемы, не сохраняемы и н етранспортируемы. 



Конкурентоспособность состоит из трех составляющих. Первая связана 

с предоставляемой услугой, вторая со сбытом и сервисом туристического 

продукта, третья объединена с экономическими потенциалами и 

ограничениями. 

Конкурентные преимущества туристической организации – это 

уникальные осязаемые и неосязаемые ресурсы, которыми владеет организация, 

а также стратегически важные для данной организации сферы бизнеса, которые 

позволяют ей побеждать в конкурентной борьбе. 

Конкурентные преимущества представляют собой высокую 

компетентность организации в индустрии туризма, которая дает ей наилучшие 

возможности преодолевать конкуренцию, привлекать потребителей и сохранять 

их приверженность к ее услугам и торговой марке [14]. 

Ключевыми факторами успеха туристической фирмы могут являться:  

– Ее устойчивая репутация; сложившийся определенный круг 

постоянных клиентов, среди которых – крупные предприятия, банки, 

заключившие с фирмой соглашения на абонентное обслуживание;  

– Тщательный отбор отелей на всех курортах, куда фирма отправляет 

туристов; налаженные прямые контакты с известными гостиничными цепями; 

налаженность связей с поставщиками туристических услуг, поддержка 

стабильных цен на протяжении всего туристического сезона, постоянная работа 

над поиском новых туристических направлений и т.д. 

Важным является производство законченного комплексного 

туристического продукта, который включает обслуживание в офисе, перелет, 

предоставлении места в отеле, трансфер, экскурсии, а также систему 

бронирования и продаж. 

При постоянной работе с зарубежными партнерами компания должна 

всегда серьезно и ответственно подходить к работе с документацией. Для 

обеспечения конкурентоспособности туристической фирмы необходимо, чтобы 

в ней работали профессионалы в области данного вида бизнеса, имеющие 

специальное образование и определенные навыки – для работы в данной сфере 

требуется знание языков, умение работать со специализированными системами 

и компьютерными программами, большую роль играют коммуникативные 



навыки и умение предвидеть и разрешать конфликтные ситуации [15].Контроль 

за выполнением работы сотрудников должен осуществлять генеральный 

менеджер ,чья работа связана с изучением потенциальных рынков, 

увеличением контактов  с крупными клиентами и собственными посредниками. 

Важным фактором привлекательности для потенциальных туристов 

будет 

являться месторасположение офиса, его фасад и внешнее оформление. Самое 

выгодное расположение туристической компании это офис в центральной части 

города, где рядом располагаются основные торговые и деловые центры. Офис 

компании должен быть оснащен всем необходимым оборудованием для 

комфортной работы с клиентами, и немаловажно также вежливое обращение и 

квалифицированный персонал [16]. В Челябинской области, по данным 

Челябинской ассоциации туристических организаций, зарегистрировано свыше 

350 туристических агентств и 23 туроператоров [17]. Участники рынка 

отмечают, что ежегодно в преддверии летнего сезона открывается порядка 20–

40 турфирм, нок концу сезона из их числа остается менее половины. 

Проанализировав рынок туристических услуги проблемы, с которыми 

сталкиваются участники рынка, эксперты отметили, что с приходом на 

челябинский рынок крупных федеральных игроков местным туроператорам 

стало сложно конкурировать в популярных зарубежных направлениях: многие 

челябинские туроператоры стали совмещать функции оператора и агента, 

выступая оператором лишь по немассовым направлениями внутреннему 

туризму. Среди местных туристических фирм наиболее крупных и активно 

работающих на рынке туристических услуг не так уж много –порядка 20–30, 

практически все из них являются членами Челябинской ассоциации 

туристических организаций [17]. 

Сложность анализа рынка заключается в том, что в Челябинске работает 

большое количество турфирм, причём направления, по которым работают 

турфирмы представляют достаточно широкий диапазон. Ниже приведены 

данные о популярных турфирмах Челябинска в таблице 1.1. 

 



Таблица 1.1 – Популярные турфирмы Челябинска 

Название Основные 

направления 

Адрес, телефон, 

сайт 

Год основания Рейтинг 

TEZ TOUR Турция, Чехия, 

Кипр, Шри-

Ланка, Таиланд. 

Коммуны 133 

230-89-89 

Teztour74.ru 

1994 98/100 

Pegastouristik Россия, Вьетнам, 

Турция, Таиланд. 

Энгельса 44д 

8(800)700-87-47 

Pegast.ru 

1994 92/100 

ДАН 

туристическая 

компания 

Индия, Австрия, 

ОАЭ, Хорватия. 

Пр-кт Ленина 30 

211-38-38 

Dantk.ru 

1996 90/100 

Пальмира Испания, 

Франция, Кипр, 

Доминиканская 

Республика 

Плеханова 36 

717-00-33 

Palmtour.ru 

2004 87/100 

Роза Мира ОАЭ, Маврикий, 

Австралия, 

Индонезия. 

Тимерязева 27 

729-89-69 

Rozamira.com 

2006 86/100 

Данко Тревел Италия, Россия, 

Греция, Турция. 

Пл. Революции 7 

783-05-73 

Danko.ru 

1997 84/100 

ПарадайзТревел Россия, Турция, 

Чехия, Греция, 

Таиланд. 

Советская 25 

+7-919-123-93-63 

Tourparadise.ru 

2014 84/100 

Росс Тур Россия, Болгария, 

Кипр, Греция. 

Просп.Свердловски

й 58 

264-64-35 

Rosstur74.ru 

2007 81/100 

Библио Глобус Россия, Турция, 

Индия, Греция. 

Кирова 159 

779-30-65 

Biblioglobus.ru 

1997 79/100 

SunMar ОАЭ, Турция, 

Индия, Тунис, 

Таиланд. 

Карла Либкнехта 18 

219-09-05 

Sunmar.ru 

2005 79/100 

 

Все из них являются членами Челябинской ассоциации туристических 

организаций [17], это своего рода знак качества, зарекомендовавшие себя на 

рынке туристических услуг как надежные и профессиональные фирмы. В 

таблице 1.1 был  представлен рейтинг, который был сформирован членами 

ассоциации по 10 наиболее важным критериям [18]: 

– Количество направлений; 

– Собственные принимающие компании; 

– Отели по гарантии; 

– Доля недовольных клиентов; 



– Чей продукт предлагает ТО; 

– Размер финансовых гарантий; 

– Рейтинг надежности страховой компании; 

– Агентская сеть под брендом ТО; 

– Принадлежность к крупному международному холдингу; 

– Договоренность с авиакомпаниями. 

Данные представлены в порядке убывания, как можно судить, 

популярные туристические фирмы г. Челябинска имеют хорошие оценки, что 

говорит о развитости туристического бизнеса в нашем городе [19]. 

Наиболее подробно следует остановиться на сегментации рынка. Это 

процесс разбивки потребителей на группы на основе их различий в нуждах, 

характеристиках и поведении. Сегмент рынка состоит из потребителей, 

одинаково реагирующих на один и тот же набор побудительных стимулов 

маркетинга. От того, насколько правильно определены и выбраны сегменты 

рынка во многом зависит успех предприятия в конкурентной борьбе. 

Для облегчения процесса сегментирования существуют критерии 

сегментирования [20]. Они подразделяются на 4 основные группы: 

– Географический – лица, проживающие в городе Челябинске и 

Челябинской области; 

–Демографический (возраст, пол, размер семьи, этап жизненного цикла 

семьи, уровень доходов, род занятий, образование, религия, национальность). 

Но данному критерию необходимо отметить, что пол и возраст не имеет 

существенного значения, так это могут и дети, и взрослые, мужчины и 

женщины. В зависимости от этапа жизненного цикла это семьи (молодые семьи 

без детей; молодые семьи с ребёнком в возрасте до 6 лет и больше; а также 

пожилые супруги с детьми, находящимися на их попечении, и детьми, которые 

живут отдельно) и одинокие люди. Также молодые одинокие, живущие 

отдельно от родителей, юные молодожёны без детей. При делении рынка по 

уровню дохода можно сделать вывод, что это лица со средним и выше среднего 

уровня дохода. При сегментировании по данному признаку в зависимости от 

образования, можно сделать вывод, что это могут быть и лица начального и 

среднего образования, выпускники средней школы, так это могут школьники, а 



также студенты, имеющие неполное высшее и высшее образование. По роду 

занятия это лица умственного труда и технические специалисты, управляющие, 

должностные лица и владельцы, руководители среднего звена, 

квалифицированные работники, студенты, домохозяйки; 

– Психографический (приверженность и принадлежность к 

общественному классу, образ жизни и тип личности). Услугами турфирм 

Челябинска пользуются туристы, которые хотят сменить обстановку на новую 

и непохожую, узнать побольше о других странах и культурах, отдохнуть и 

расслабиться, навестить друзей и родственников, поучаствовать в спортивных 

или культурно-развлекательных мероприятиях. 

– Поведенческий (повод для совершения покупки, искомые выгоды, 

статус пользователя, интенсивность потребления, отношение к товару). 

Поводом в туристической фирме при покупке услуги является поездка с целью 

отдыха, лечения, ознакомления со страной, достопримечательностями, а также 

деловые поездки для участия в семинарах и выставках. 

В отдельных случаях применяют другие методы сегментации рынка, 

например, цели поездки, время прибытия – сезонность, продолжительность 

пребываний, покупательная способность и др. Необходимо отметить, что 

сегментация имеет тенденцию к бесконечности, это обусловлено такими 

факторами, как усложнение структуры потребностей человека, растущее 

значение отдыха и туризма в жизни общества [21]. 

Потенциал Южного Урала огромен, челябинский рынок туристических 

услуг является очень перспективным. С каждым годом поток туристов только 

 увеличивается, что несомненно приведет к более серьезной 

конкурентоспособности на рынке турфирма Челябинска. С целью привлечения 

инвесторов и создания в регионе благоприятных условий для развития туризма 

депутаты Законодательного собрания области приняли закон 

«О стимулировании туристско-рекреационной деятельности в Челябинской 

области» [22].  

Перспективы возрастания конкурентоспособности на рынке 

туристических услуг можно сделать и по анализу рынка туристских услуг, где 

среднегодовой темп роста составил 112% [23]. А после утверждения и развития 



областной целевой программы « Развитие туристско-рекреационной 

деятельности в Челябинской области на 2011–2016 годы» [24], увеличилось 

количество работников организаций, осуществляющих туроператорскую и 

турагентскую деятельность на 151,2%, рост объема туристских услуг на 142%, 

рост объема налоговых отчислений субъектов туристской индустрии в 

консолидированный бюджет Челябинска на 135% [25]. 

1.3 Бизнес-планирование и обеспечение конкурентоспособности на 

предприятии туристической индустрии 

В условиях рынка нереально добиться стабильного успеха в бизнесе, 

если не планировать эффективно его развития, не следить за информацией о 

состоянии и перспективах, о положении конкурентов. 

Важно не только точно представлять свои потребности на перспективу в 

материальных, трудовых, интеллектуальных, финансовых ресурсах, но также 

предусматривать источники их получения, уметь выявлять эффективность 

использования ресурсов в процессе работы предприятия [26]. 

Таким образом, бизнес-планирование – это объективная оценка 

собственной предпринимательской деятельности предприятия, в то же время 

необходимый инструмент проектно-инвестиционных решений в соответствии с 

потребностями рынка и сложившейся ситуацией хозяйствования [27]. 

Зарубежная практика управления предприятием среди множества 

применяемых методов менеджмента использует бизнес-планирование. С 

помощьюбизнес-планирования они выделяют главные приоритеты развития 

предприятия, контролируют и эффективно управляют ресурсами [28]. Однако 

использование бизнес-планирования на российских предприятиях еще не до 

конца укрепилось [29]. Отметим три основные причины вызывающие 

потребность в бизнес-планировании: 

– Обеспечение объективной оценки бизнеса; 

–Приведение менеджмента предприятия к успеху; 

–Создание условий на предприятии, при которых внедряемые идеи 

доводятся до других и обеспечивают привлечение финансовых ресурсов [30]. 



Планирование в туристической индустрии направлено на оптимальное 

использование возможностей фирмы, в том числе наилучшее использование 

всех видов ресурсов и предотвращение ошибочных действий, обеспечение 

финансовой устойчивости и повышения конкурентоспособности среди своих 

конкурентов [31]. 

Для того чтобы обеспечить лидирующую позицию фирмы на 

туристском рынке необходимо обеспечить продукт конкурентными 

преимуществами. Конкурентные преимущества – это материальные и 

нематериальные активы, а также сфера деятельности, которая стратегически 

важна для туристского предприятия и позволяет ему побеждать в конкурентной 

борьбе [32]. 

Рассмотрим другую стратегию создания конкурентных преимуществ – 

это  дифференциации (придание продукту или услуге отличительную 

особенность, которая вызовет интерес у покупателя).  

Улучшение показателей деятельность компании за счет 

дифференциации турпродукта, мониторинг рынка и оперативная корректировка 

планов – это и есть ключ к успеху в конкурентной борьбе [33]. 

Немаловажна в успехе туристской фирмы высокая профессиональная 

подготовка сотрудников туристических организаций [34]. 

Эффективное побуждение работников индустрии туризма к 

высокоэффективной деятельности обеспечивается пониманием сущности 

процесса мотивации и ведет к поддержанию высокого уровня 

конкурентоспособности туристических предприятий. 

Не стоит забывать о маркетинговых исследованиях – еще один важный 

фактор, позволяющий выстроить политику продвижения турпродукта в 

конкурентной среде. Это процесс разработки, продвижения и реализации услуг, 

ориентированный на выявление специальных потребностей на рынке [35]. 

Оценка туристских услуг позволяет туристскому предприятию 

разработать различные варианты маркетинговых действий, все это поможет 

обеспечить дальнейшую конкурентоспособность предприятия, атак же выявить 

перспективы выхода на новый уровень [36]. 

 



Выводы по первой главе 

В настоящее время туристический рынок в России, а конкретно в 

Челябинске с каждым годом развивается. В связи с большим количеством 

туристических фирм ужесточается конкуренция. Для того чтобы успешно 

конкурировать на рынке, туристическим компаниям, а в частности ООО 

«Парадайз Тревел» необходимо изучать опыт конкурентов и понимать 

перспективы собственного развития. В настоящее время, когда туристический 

рынок предлагает схожие товары, поэтому конкурентоспособная компания 

должна адаптироваться под все изменения и уметь предложить новый продукт 

на рынок услуг. Проведение исследований в направлении развития 

конкурентоспособности компании стало необходимостью для предприятий, 

работающих в данной сфере услуг.  

Таким образом, дальше в нашей работе необходимо провести анализ 

современного состояния ООО «Парадайз Тревел». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2. АНАЛИЗ И ОЦЕНКА ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКОЙ 

ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ООО «ПАРАДАЙЗ ТРЕВЕЛ» 

2.1 Общая характеристика турфирмы ООО «Парадайз Тревел» 

Турфирма «Парадайз Тревел» работает на рынке туриндустрии 

Челябинска  3 года. В 2014 году был открыт первый и главный офис в городе 

Челябинск [37]. По своей организационно-правовой форме турфирма является 

обществом с ограниченной ответственностью (ООО) [38], и эта форма, по 

мнению специалистов, для малого туристского бизнеса является наиболее 

приемлемой в силу своей гибкости. Полное название турфирмы  общество с 

ограниченной ответственностью «Развитие Общественной Системы Сервиса и 

Туризма» создано в соответствии с Гражданским кодексом РФ и федеральным 

законом «Об обществах с ограниченной ответственностью» [39]. 

Обществом с ограниченной ответственностью признается общество, 

учрежденное одним или несколькими лицами, уставный капитал которых 

разделен на доли в соответствии с учредительными документами. Участники 

ООО не отвечают по его обязательствам и несут риск убытков, связанных с 

деятельностью общества в пределах стоимости, внесенного ими вклада. 

Учредительными документами ООО являются Устав и Учредительный договор. 

Уставный капитал ООО, составленный из вкладов учредителей, является 

минимальным ограничителем размеров имущества общества. Высшим органом 

управления является собрание учредителей.  

Юридический адрес фирмы: 454092, г. Челябинск, ул. Советская, д. 25. 

Веб-сайт: www.tourparadise.ru. 

Телефон: +7 9191239363 Е-mail: : paradise-travel@mail.ru. Часы работы (без 

перерыва): пн–пт: 10:00-19:00, сб: 11:00–16:00. 

Турфирма «ПарадайзТревел» создавалась для осуществления 

предпринимательской деятельности, то есть самостоятельной деятельности, 

осуществляемой на свой риск, направленной на систематическое получение 

прибыли. Специализацией фирмы является туристская деятельность, в рамках 

которой фирма выполняетфункциютурагента. 

http://www.tourparadise.ru/
mailto:paradise-travel@mail.ru


В соответствии с законом «Об основах туристской деятельности в 

Российской Федерации» [40]:   

Турагентская деятельность–деятельность по продвижению и реализации 

туристского продукта, осуществляемая юридическим лицом или 

индивидуальным предпринимателем. 

Структура взаимодействия турфирмы «Парадайз Тревел» строится на четком 

разграничении функций и полномочий в отношениях между каждым 

сотрудником при определенной иерархии подчинений [41]. 

При системе структурных взаимоотношений применяемых в 

«Парадайз Тревел» сводится к минимуму наличие ошибок и сбоев при 

бронировании туров и системах информационных технологий применяемых в 

компании. Все сбои, которые по каким-либо причинам могут возникать, 

неизбежно выявляются и устраняются благодаря внедренной системе 

управления, оценке рисков и практике документооборота. 

В туристской фирме ООО «Парадайз Тревел» в городе Челябинске 

работают 5 человек: генеральный директор, менеджер по международному 

туризму, один по внутреннему туризму, один менеджер по Челябинской 

области и главный бухгалтер. 

Организационно-управленческая структура предприятия в соответствии 

с направлениями работы является линейно-функциональной, как показано на 

рисунке 2.1. 

Руководство текущей деятельностью предприятия осуществляется 

единолично генеральным директором, который организует работу всех 

структурных единиц. 

Главный бухгалтер осуществляет контроль над работой фирмы, 

обладает информацией о наличии и движении денежных средств. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.1 – Организационно-управленческая структура 

Все сотрудники ООО «ПарадайзТревел» в городе Челябинск выполняют 

свои обязанности в соответствии с должностной инструкцией. 

Менеджеры по туризму ООО «ПарадайзТревел» знают законы «О 

защите прав потребителей» [42], «Об основах туристской деятельности в 

Российской Федерации» [40], другие нормативные акты, регулирующие 

деятельность туркомпаний; владеют иностранными языками; разбираются в 

тонкостях бизнеса: маркетинге, менеджменте, бухучете в туризме; свободно 

ориентируются в географии курортных зон, имеют представление об 

истории и культуре, обычаях местного населения различных стран мира. 

Менеджеры туристической фирмы ООО «ПарадайзТревел»: 

– Ведут работу с клиентами; 

– Предлагают клиенту имеющийся выбор вариантов проведения отдыха,  

– Дают рекомендации и советы по выбору мест отдыха; 

– Консультируют клиента об особенностях социально-демографических 

условиях  и природно-климатических особенностях мест отдыха; 

– Проводят рекламу выбранного места, описывают его достоинства 

и преимущества; 

– Проводят обучающие курсы «Менеджер по туризму»; 

– Заключают договоры на оказание туристских услуг; 

– Организуют взаимодействие с транспортными предприятиями, 

гостиницами и визовыми центрами; 

– Дают необходимые рекомендации по соблюдению правил безопасности в 

стране. 
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внутреннему 

туризму 

Менеджер по 

международному 
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Генеральный Директор 



Все менеджеры ООО «ПарадайзТревел» имеют высшее образование в 

сфере туризма и опыт работы более двух лет. Они не только проходят 

аттестацию на повышение квалификации, но и являются универсалами. 

Каждый из них занимается всеми туристскими направлениями, поэтому, 

каждый из них может проинформировать по тому или иному туру, стране, 

проблеме.  

В данной туристской фирме ведется контроль качества предоставляемых 

услуг: 

–Предварительный (проверка документации, паспортов); 

–Текущий (менеджеры поддерживают телефонную связь с туристами во 

время проведения тура); 

–Заключительный (по окончанию тура менеджер созванивается с 

туристами и узнают о качестве услуг, предоставленных принимающей 

стороной). 

К экономическим методам управления в ООО «Парадайз Тревел» можно 

отнести воздействие на материальные интересы работников для достижения 

поставленных целей [43]. 

Материальное стимулирование складывается из двух составляющих – 

заработная плата и система дополнительного вознаграждения [44]. 

Заработная плата менеджеров в ООО «Парадайз Тревел» складывается 

из сумм оклада и процента от прибыли. Отсюда следует, что личное 

благосостояние сотрудника зависит от прибыли организации. В этом и 

заключается суть материального стимулирования. Составляющие заработной 

платы сотрудников ООО «ПарадайзТревел» показаны в таблице 2.1. 

Таблица 2.1 – Штатное расписание ООО «ПарадайзТревел» 

Профессия 

(должность) 

Количество 

штатных 

единиц 

Оклад 

руб. 

Надбавка, 

руб. 

Менеджер по направлениям 3 13 333 +5% от прибыли 

 

Туристическая фирма ООО «ПарадайзТревел» расположена в 

центральной части города, вблизи остановок общественного транспорта, на 



третьем этаже визового центра Италии, что обеспечивает увеличение 

клиентопотока. 

ООО «ПарадайзТревел»: 

– Предлагает индивидуальные и групповые туры  в любую точку мира; 

–Обеспечивает качественное, своевременное и удобное обслуживание  

своих клиентов; 

–Осуществляет бронирование билетов любого типа, бронирование 

отелей в России и за рубежом; 

–Помогает в оформлении виз, загранпаспортов, а также других 

документов, связанных с туризмом. 

Таблица 2.2 – Основные направления деятельности ООО «ПарадайзТревел» 

Страны Виды отдыха Сезон Виза Цена 

Турция пляжный май-октябрь нет от 600$ 

Вьетнам  пляжный круглогодично нет от 600$ 

Чехия экскурсионный круглогодично да от 500 евро 

Таиланд пляжный ноябрь-апрель нет от 1000$ 

Россия 

пляжный 

горнолыжный 

экскурсионный 

июль-сентябрь 

ноябрь-март 

круглогодично 

нет 

от  250 евро 

от  300 евро 

от 100  евро 

Франция 
горнолыжный 

экскурсионный 

ноябрь-март 

круглогодично 
да от 600$ 

Италия 
пляжный 
экскурсионный 

июнь-август 
круглогодично 

да от  300$ 

Индия (Гоа) пляжный февраль-июнь да от 1200$ 

Испания экскурсионный круглогодично да от 900$ 

Кипр пляжный апрель-октябрь нет от 450  евро 

ОАЭ пляжный ноябрь-апрель нет от 900$ 

 

Данные таблица 2.2показывают, что компания ООО «ПарадайзТревел» 

работает по разным направлениям и предлагает различные виды отдыха. 

Каждый клиент, обратившийся в компанию, имеет возможность выбрать 

маршрут, ориентируясь на свой финансовый достаток, на время года и даже на 

то, есть ли у него время на открытие визы. Также из таблицы видно, что ООО 

«ПарадайзТревел» ориентируется на клиента со средним уровнем достатка. А 

имея в наличие предложения по странам, которые принимают туристов 

круглый год, фирма обеспечивает себе круглогодичную деятельность. 



2.2Анализ финансового состояния и конкурентоспособности турфирмы 

ООО «ПарадайзТревел» 

Экономический анализ хозяйственной деятельности туристских 

организаций – это комплексное изучение их работ с целью объективной оценки 

достигнутых результатов, определение путей повышения эффективности 

производства туристского продукта и качества обслуживания клиентов [45]. 

Необходимость возникновения экономического анализа продиктована 

желанием субъектов предпринимательской деятельности иметь 

подтвержденные объективными расчетами данные, отражающие реальное 

финансовое, имущественное и иное положение дел на предприятии, а также 

ближайшие и дальнейшие перспективы его развития. Немаловажную роль 

играет также желание знать, каким образом можно усовершенствовать процесс 

работы для получения максимально возможной прибыли при наличии 

определенного потенциала материальных, денежных и других средств [46]. 

Предметом экономического анализа хозяйственной деятельности 

туристских предприятий являются хозяйственные процессы, связанные с 

производственной и коммерческой деятельностью отдельных фирм и с 

развитием туристской отрасли в целом. 

Экономический анализ – это метод исследования экономики как по всей 

совокупности протекающих в ней процессов, так и по каждому из них. 

Осуществляется с целью выявления основных тенденций и закономерностей 

развития экономики, их взаимосвязи и взаимовлияния: факторов, 

определивших те или иные результаты; основных пропорций и соотношений. 

Основная цель экономического анализа – получение небольшого числа 

экономических показателей [47]. 

ООО «ПарадайзТревел» применяет упрощенную систему 

налогообложения. УСН – это специальный налоговый режим, направленный на 

снижение налоговой нагрузки на субъекты малого бизнеса и среднего бизнеса, 

а также облегчения и упрощения ведения налогового учёта и бухгалтерского 

учёта. Статьей 346.20 НК РФ устанавливаются следующие налоговые ставки по 

единому налогу [48]:  



–6 %, если объектом налогообложения являются доходы; 

– 15%, если объектом налогообложения являются доходы, уменьшенные 

на величину расходов. С 1 января 2009 года законами субъектов РФ могут быть 

установлены дифференцированные налоговые ставки в пределах от 5 до 15 

процентов в зависимости от категорий налогоплательщиков [49].  

В ООО «Парадайз Тревел» объектом налогообложения являются 

доходы, уменьшенные на величину расходов –15%. Применение упрощенной 

системы налогообложения предусматривает замену уплаты налога на прибыль 

организации, налога на имущество организации и единого социального налога. 

При этом организации обязаны уплачивать страховые взносы на обязательное 

пенсионное страхование в соответствии с законодательством. 

Для того чтобы оценить качество и прибыльность работы компании, 

необходимо, для начала, ознакомиться с общими показателями деятельности 

ООО «Парадайз Тревел». 

Рассмотрим основные предпочтения клиентов турфирмы по 

направлениям и проанализируем динамику изменения туристских 

предпочтений за три года. Анализ работы показывает: направление отдыха, 

перечень стран, количество проданных путевок в каждой стране в штуках, 

долю от объема по направлениям в процентах и долю от общего объема в 

процентах. 

Анализ работы  ООО «Парадайз Тревел» за 2014, 2015 и 2016 года 

показан в таблицах 2.3, 2.4 и 2.5 соответственно. 

 
 

Таблица 2.3– Анализ работы ООО «Парадайз Тревел» за 2014 год 

Направление 

Кол-во 

путевок, 

шт. 

Доля от объема по 

направлениям, % 

Доля от общего 

объема,% 

«Пляжный отдых» 

Болгария 4 1,21  

 

 

63,78 

Греция 7 2,11 

Доминиканская республика 6 1,81 

Египет 85 25,68 

Индия (Гоа) 7 2,11 

Индонезия (Бали) 4 1,21 

Испания 7 2,11 

Италия 11 3,32 

Кипр 6 1,81 



Куба 2 0,61 

Мальдивы 2 0,61 

ОАЭ 12 3,63 

Россия 29 8,76 

Таиланд 34 10,27 

Турция 115 34,75 

Итого по направлению: 331 100,00 

«Горнолыжный туризм» 

Австрия 17 23,94  

13,68 Андорра 25 35,22 

Россия 16 22,54 

Франция 11 15,49 

Швейцария 2 2,81 

Итого по направлению: 71 100,00 

«Экскурсионные туры» 

Англия 6 6,12  

 

18,88 
Германия 4 4,08 

Италия 16 16,33 

Китай 3 3,06 

Россия 12 12,25 

США 1 1,02 

Франция 21 21,43 

Чехия 34 34,69 

Япония 1 1,02 

Итого по направлению: 98 100,00 

 

Распределение туристских предпочтений по направлениям за 2014 год 

графически изображено на рисунке 2.1. 

64%

19%
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«Пляжный отдых» 63,78%

«Экскурсионные туры» 18,88%

«Горнолыжный туризм» 13,68%

«Круизы» 3,66%

 
Рисунок 2.1 – Распределение туристских предпочтений по направлениям 

за 2014 год 

Из таблицы2.3 и рисунка2.1 видно, что лидирующую позицию по 

количеству проданных туров занимает «Пляжный отдых» 63,78%. За ним 

«Круизы» 

Речные круизы по Европе 8 42,11 3,66 

Речные круизы по России 11 57,89 

Итого по направлению: 19 100,00 

Всего по направлению: 519  100 



следуют «Экскурсионные туры» 18,88% и  «Горнолыжный туризм» 13,68. На 

последнем месте по количеству проданных туров «Круизы» 3,65%. Всего за 

2014 год наблюдается стабильная ситуация по продажам для туристической 

фирмы, которая только начинает свою предпринимательскую деятельность. 

Для ООО «ПарадайзТревел» и для всех туристических фирм 2015 год 

был достаточно тяжелым. Конфликт на политической арене, постоянные 

угрозы со стороны запрещенных террористических группировок, участившиеся 

теракты в самых туристических городах и странах мира, все это вызвало у 

наших граждан некую боязнь выезда за рубеж. Решающим поворотом стали 

военные действия, которые повлекли за собой последствия запрета на въезд на 

территорию Египта и Турции, а это, как все знают, являются самыми 

основными направлениями в каждой туристической фирме. В таблице 2.4 

представлен анализ работы за 2015 год с весьма глобальными изменениями в 

направлениях у ООО «ПарадайзТревел». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Таблица 2.4 – Анализ работы ООО «ПарадайзТревел» за 2015 год 

Направление 

Кол-во 

путевок, 

шт. 

Доля от объема по 

направлениям, % 

Доля от общего 

объема,% 

«Пляжный отдых» 

Болгария 1 0,49  

 

 

 

62,61 

Греция 3 1,46 

Доминиканская республика 2 0,97 

Вьетнам 56 27,19 

Индия (Гоа) 2 0,97 

Индонезия (Бали) 0 0,00 

Испания 1 0,49 

Италия 7 3,39 

Кипр 3 1,46 

Куба 0 0,00 

Мальдивы 0 0,00 

ОАЭ 8 3,88 

Россия 19 9,22 

Таиланд 23 11,16 

Турция 81 39,32 

Итого по направлению: 206 100,00 

Направление Кол-во 

путевок, 

шт. 

Доля от объема по 

направлениям, % 

Доля от общего 

объема,% 

«Горнолыжный туризм» 

Австрия 7 21,88  

9,73 Андорра 12 37,50 

Россия 5 15,63 

Франция 6 18,75 

Швейцария 2 6,24 

Итого по направлению: 32 100,00 

«Экскурсионные туры» 

Англия 3 3,95  

Германия 3 3,95 

Италия 14 18,42 

Китай 0 0,00 

Россия 16 21,05 

США 0 0,00 

Франция 15 19,74 

Чехия 25 32,89 

Япония 0 0,00 

 

 

Итого по направлению: 76 100,00 23,10 

«Круизы» 

Речные круизы по Европе 0 0 4,56 

Речные круизы по России 15 100 

Итого по направлению: 15 100 

Всего по направлению: 329  100 
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Рисунок 2.2 – Распределение туристских предпочтенийпо направлениям 

за 2015 год 

В связи с резким скачком валюты, усложнениями на политической арене 

2015 года, процентное соотношение туристских предпочтений по направлениям 

меняется. Из таблицы 2.4 и рисунка 2.2 видно, что лидирующую позицию по 

количеству проданных туров продолжает занимать  «Пляжный отдых» 62,61%, 

хотя его процент становится немного ниже. За ним следуют «Экскурсионные 

туры» 23,10%, доля которых немного увеличивается по сравнению с 

предыдущим годом.  Далее следует «Горнолыжный туризм» 9,73%, доля 

проданных туров которого заметно снижается. На последнем месте остаются 

«Круизы» 4,56%. 

По результатам за 2015 год, можно сделать вывод, что нестабильная 

политическая ситуация, запрет на въезд в Египет и Турцию, повлияли на 

пляжный отдых, многие туристические фирмы стали закрываться. 

К 2016 году туристические фирмы совместно с туроператорами поняли, 

что для преодоления кризиса и с целями увеличения продаж необходимо 

открывать новые направления, клиент должен взглянуть на отдых по-новому. 

Анализ работы 2016 года представлен в таблице 2.5. 

 

 

 

 



Таблица 2.5– Анализ работы ООО «ПарадайзТревел» за 2016 год 

Направление 

Кол-во 

путевок, 

шт. 

Доля от объема по 

направлениям, % 

Доля от общего 

объема,% 

«Пляжный отдых» 

Болгария 0 0,00  

 

 

 

57,91 

Греция 2 0,68 

Доминиканская республика 4 1,37 

Египет 54 18,43 

Индия (Гоа) 12 4,10 

Индонезия (Бали) 11 3,75 

Испания 5 1,71 

Италия 8 2,73 

Кипр 9 3,07 

Куба 0 0,00 

Мальдивы 2 0,68 

ОАЭ 8 2,73 

Россия 21 7,17 

Таиланд 32 10,92 

Турция 125 42,66 

Итого по направлению: 293 100,00 

«Горнолыжный туризм» 

Австрия 11 18,34  

11,86 Андорра 14 23,33 

Россия 24 40,00 

Франция 9 15,00 

Швейцария 2 3,33 

Итого по направлению: 60 100,00 

«Экскурсионные туры» 

Англия 12 8,89  

 

26,68 
Германия 6 4,44 

Италия 14 10,37 

Китай 9 6,67 

Россия 18 13,33 

США 5 3,70 

Франция 21 15,56 

Чехия 48 35,56 

Япония 2 1,48 

Итого по направлению: 135 100,00 

«Круизы» 

Речные круизы по Европе 11 61,11 3,55 

Речные круизы по России 7 38,89 

Итого по направлению: 18 100,00 

Всего по направлению: 506  100 

 

 



 

Рисунок 2.3 – Распределение туристских предпочтенийпо направлениям 

за 2016 год 

Исходя из данных таблицы 2.5 и рисунка 2.3, лидирующую позицию по 

количеству проданных туров по прежнему занимает «Пляжный отдых» 57,91%, 

хотя его доля уменьшилась. Как в 2014 и 2015 годах за ним следуют 

«Экскурсионные туры» 26,68%, которые укрепляют свои позиции, увеличивая 

долю проданных туров. «Горнолыжный туризм» 11,89%  и «Круизы» 3,55% 

остаются практически неизменными. Растет общее количество приобретенных 

туров по всем направлениям. 

По результатам за 2016 год можно сделать вывод, что 

фирмаООО«ПарадайзТревел» почти догнала 2014 год по количеству 

проданных путевок, такие результаты говорят о том, что турфирма смогла 

пережить нестабильные ситуации на рынке, стала развивать новые направления 

и сделала упор на другие виды отдыха. 

В таблице 2.6 представлены данные о проданных путевках за 2014–2016 

года, а так же информация по каждому месяцу. 

 

 

 

 

 

 



Таблица 2.6– Количество проданных путевок по месяцамза 2014, 2015 и 2016года 

Месяц 2014 год 2015 год 2016 год 

Январь 0 21 35 

Февраль 20 18 30 

Март 39 23 41 

Апрель 40 28 46 

Май 51 31 51 

Июнь 57 32 46 

Июль  60 34 48 

Август 64 30 53 

Сентябрь 57 27 48 

Октябрь 58 31 39 

Ноябрь 48 28 35 

Декабрь 25 26 34 

Итого: 519 329 506 

 

Динамика количества проданных путевок за период 2014–2016 года  

показана на рисунке 2.4. 

 

Рисунок2.4– Динамика количества проданных путевок по месяцам за 

2014, 2015 и 2016 года 

Из таблицы2.6 и рисунка2.4 видно, что пик продажи туров пришелся на 

август 2014 года – 64 штуки; самым плохим месяцем, как можно видеть, был 

февраль 2015 года – 18 штук. В 2016 году наблюдается стабильная ситуация 

спроса путевок во все месяца. 

Выручка ООО «ПарадайзТревел» за 2014–2016гг. показана в таблицах 

2.7, 2.8, 2.9 и в рисунках 2.5, 2.6, 2.7 соответственно. 

 

 

 



Таблица 2.7 – Выручка ООО «ПарадайзТревел» по месяцам за 2014 год 

Месяц Выручка, руб. В % к общему объему 

Январь 0 0,0 

Февраль 561 121 3,9 

Март 1 076 019 7,5 

Апрель 1 104 200 7,7 

Май 1 405 102 9,8 

Июнь 1 573 001 11,0 

Июль  1 652 014 11,5 

Август 1 766 201 12,3 

Сентябрь 1 573 014 11,0 

Октябрь 1 600 006 11,2 

Ноябрь 1 324 011 9,2 

Декабрь 690 050 4,8 

Итого: 14 324 739 100,0 
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Рисунок 2.5 – Выручка ООО «ПарадайзТревел» по месяцам за 2014 год 

Из рисунка 2.5 и таблицы 2.7 видно, что пик сезонной активности 

приходится на июль и август, а самые спокойные месяцы – февраль и декабрь. 

Месяц январь – не учитывается, так турфирма начала свою работу с февраля 

2014 года. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Таблица 2.8 – Выручка ООО «ПарадайзТревел» по месяцам за 2015 год 

Месяц Выручка, руб. В % к общему объему 

Январь 634 054 6,5 

Февраль 532 701 5,5 

Март 685 050 7,0 

Апрель 828 944 8,5 

Май 916 986 9,4 

Июнь 947 075 9,7 

Июль  1 009 124 10,3 

Август 893 945 9,1 

Сентябрь 798 563 8,2 

Октябрь 917 915 9,4 

Ноябрь 829 802 8,5 

Декабрь 776 002 7,9 

Итого: 9 770 159 100,0 
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Рисунок 2.6 – Выручка ООО «Парадайз Тревел» по месяцам за 2015 год 

Из рисунка2.6 и таблицы2.8 видно, что в 2015 году самым активным  

месяцем остался июль, также хорошими с точки зрения продаж являются июнь 

и октябрь. Спокойным остается февраль. Так как в 2015 году случилось 

обострение на политической арене, самые популярные направления для отдыха 

закрылись, видно, что общее количество путевок сократилось. 

Финансовую ситуацию ООО «Парадайз Тревел» за 2016 показывает      

таблица 2.9. 

 

 

 

 

 

 



Таблица 2.9 – Выручка ООО «Парадайз Тревел» по месяцам за 2016 год 

Месяц Выручка, руб. В % к общему объему 

Январь 1 225 014 7,3 

Февраль 990 126 5,9 

Март 1 353 146 8,1 

Апрель 1 518 001 9,1 

Май 1 682 451 10,1 

Июнь 1 518 295 9,1 

Июль  1 514 087 9,1 

Август 1 749 024 10,5 

Сентябрь 1 589 958 9,5 

Октябрь 1 229 541 7,4 

Ноябрь 1 155 029 6,9 

Декабрь 1 162 445 7,0 

Итого: 16 687 118 100,0 
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Рисунок 2.7 – Выручка ООО «Парадайз Тревел» по месяцам за 2016 год 

Из таблицы 2.9 и рисунка 2.7 видно, что в 2016 году продажи 

увеличиваются. Это происходит благодаря тому, что туроператоры 

представляют для туристов новые направления. По данным рисунка можно 

сказать, что на лидирующие позиции по продажам выходят такие месяца, как 

август и май – самые большие продажи. Последним как и во все остальные года 

остается февраль. 

Целью деятельности любого предприятия торговли или оказания услуг 

является получение прибыли.  

Для обеспечения эффективной деятельности в условиях современной 

рыночной ситуации руководству необходимо реально оценивать финансово-

экономическое состояние своего предприятия. 

Рассмотрим финансовые показатели ООО «Парадайз Тревел» за 2014, 

2015, 2016 г. в таблице 2.10 и приложении А.  



Таблица 2.10 – Основные показатели деятельности за 2014, 2015 и 2016г. 

Показатели 2014 2015 2016 

Выручка, руб 14 324 739 9 770 159 16 687 117 

Себестоимость, руб 11 459 791 7 816 127 13 349 694 

Валовый доход (агентская выручка), руб 2 864 948 1 954 032 3 337 423 

Издержки, руб 1 512 895 1 405 003 1 584 610 

Прибыль (убыток) от продаж до 

налогообложения, руб 

1 352 053 549 029 1 752 813 

Налог 15%, руб 202 808 82 354 262 922 

Чистая прибыль,руб 1 149 245 466 675 1 489 891 

Рентабельность туроператорской 

деятельности (ЧП/В*100), % 
8,02 4,78 8,93 

 

Динамика изменения основных показателей ООО «ПарадайзТревел» за 

период 2014–2016 года показана на рисунке 2.8. 

 
Рисунок 2.8 – Динамика изменения основных показателей ООО  

«ПарадайзТревел» за 2014-2016 года 

Как видно из рисунка 2.8 все показатели 2015 года низкие по сравнению 

с 2014 и 2016. На них влиял мировой экономический кризис. Но турфирма 

ООО«ПарадайзТревел» смогла с ним справиться и в 2016 восстановить и даже 

увеличить объем продаж в сравнении с 2014 годом. Отсюда следует, что 

компания активно реализует свои услуги. Рентабельность продаж показывает, 

сколько предприятие имеет прибыли с каждого рубля продаж. В 2016 году 

показатель 8,93 превысил 2014 год с результатом 8,02, что свидетельствуем об 

эффективной финансовой деятельности. 

Темповые показатели деятельности ООО «ПарадайзТревел» за период 

2014-2016 гг. показаны в таблице 2.11. 

 



Таблица 2.11– Темповые показатели деятельности  

Показатели 2015/2014, % 2016/2015, % 

Товарооборот -32 +71 

Объем закупа -32 +71 

Валовый доход -32 +71 

Издержки -7 +13 

Прибыль (убыток) от продаж (до 

налогообложения) 

-59 +219 

Налог -59 +219 

Чистая прибыль -59 +219 

Рентабельность туроператорской 

деятельности 

-40 +87 

 

Расчет производится по следующей схеме: 2015/2014*100–100; 

2016/200915*100–100. 

Изменения рентабельности продаж за период 2014–2016 года показан на 

рисунке 2.9. 

 

 

Рисунок 2.9 – Динамика изменения рентабельности компании  

за 2014–2016 гг. 

Как видно из рисунка 2.9 рентабельность продаж наряду с 

рентабельностью деятельности в 2016 году выросла по сравнению с 2014. Это 

говорит об улучшении деятельности компании, постоянно проводимых 

мероприятиях, имеющих следствием увеличение объема продаж и улучшения 

деятельности компании. В 2015 году рентабельность резко снизилась – все это 

влияние мирового финансово кризиса и резкого скачка валюты. 



Сложность анализа конкурентов турфирм г. Челябинска заключается в 

том, что работает большое количество фирм. Для того, чтобы сузить круг до 

наиболее опасных конкурентов, выберем турфирмы, наиболее близкие к ООО 

«Парадайз Тревел» [50]. Данные представлены в приложении Б. 

Необходимо выявить наиболее опасных конкурентов по основной 

деятельности, в таблице 2.12 представлены данные для выявления признаков. 

Таблица 2.12 – Перечень признаков для бальной оценки основных 

конкурентов ООО «ПарадайзТревел» 

Графа Признак 

Вид деятельности 
Туроператорская деятельность;          

Турагентская деятельность. 

Срок работы 
До 10 лет;                 

10 и более. 

Окончание таблицы 2.12 

Графа Признак 

Реклама 

Собственный сайт; 

Реклама в СМИ;  

Продвижение через соц.сети. 

Расположение 

Центр города; 

Наличие вывески; 

Удобные подьездные пути. 

Основные направления 
Стандартные направления;  

Эксклюзивные направления от туроператоров. 

Кол-во туристов за 2016 

До 5 000 туристов;    

5 000 - 10 000 туристов;             

10 000 и более туристов. 

 

Методика оценивания наиболее опасных конкурентов [51]: один балл 

ставится за наличие одного параметра, два балла за наличие двух признаков, 

три балла за соблюдение всех параметров, соответственно. Бальная оценка 

основных конкурентов представлена в приложении В. 

Суммарный балл ранжирования наиболее опасных конкурентов 

представлен в таблице 2.13. 

Таблица 2.13 – Суммарный балл ранжирования наиболее опасных 

конкурентов 

Турфирма Суммарный балл 

Pegastouristik 17 



TEZ TOUR 16 

SunMar 15 

Роза Мира 15 

ПарадайзТревел 14 

ДАН 14 

БиблиоГлоблус 13 

Пальмира 13 

Росс Тур 12 

Данко Тревел 11 

 

Максимальный балл составляет 17,по результатам ранжирования ООО 

«ПарадайзТревел» набрал 14 баллов, теперь рассмотрим ценовую политику 

турфирмы с опасными конкурентами, чтобы выявить конкурентные 

преимущества и недостатки. Чтобы в дальнейшем обеспечить 

конкурентоспособность, необходимо ориентироваться на ближайшего 

конкурента, а также на турфирму, которая занимает лидирующую позицию. 

В таблице 2.14 представлена ценовая политика популярного тура от трех 

разных турфирм. 

Таблица 2.14–Ценовая политика турпродукта 

Турфирма 
Цена на тур в Кемер (отель 5 звезд, allinclusive, вылет 

из Челябинска с 22.06.2017 по 29.06.2017 на 2-х), руб 

ПарадайзТревел 35 800 

Роза Мира 37 020 

Pegastouristik 39 400 

 

Из данных таблицы видно, что ООО «ПарадайзТревел» готов 

предложить турпродукт по более привлекательной цене, нежели 

конкурирующие фирмы. 

Для построения многоугольника конкурентоспособности [52], также 

были взяты три турфирмы, чтобы можно было проанализировать в чем ООО 

«ПарадайзТревел» успело преуспеть, а в чем необходимо еще опираться на 

конкурентов.Для построения многоугольника мы взяли туристическую фирму, 

которая заняла лидирующее место в оценке и фирму, которая является 

ближайшим конкурентом. Данные для оценки представлены в таблице 2.15. 

 



Таблица 2.15 – Данные для составления многоугольника 

конкурентоспособности. 

Критерии конкурентоспособности 
ПарадайзТр

евел, балл 

Pegastouristik, 

балл 

Роза мира, 

 балл 

Цена продукта 9 6 5 

Расположение 9 9 9 

Внешний вид турфирмы 9 6 9 

Клиентская база 7 10 9 

Срок работы турфирмы 6 10 8 

Реклама 9 8 8 

Предложения по уникальным турам 8 6 8 

 

 

Теперь по результатам балльной оценки можно составить 

многоугольник конкурентоспособности. Он представлен на рисунке 2.10. 

 

Рисунок 2.10 – Многоугольник конкурентоспосбности 

Оценивание ООО «Парадайз Тревел» производилось с ближайшим 

конкурентом Роза Мира, который на рынке туристических услуг значительно 

дольше и с лидером по критериям конкурентоспособности Pegastouristik [53]. 

Оценивание проводилось по 10 бальной шкале. Были выбраны критерии на 

которые клиент обращает внимание в первую очередь [54]: 

–Цена продукта; 

–Расположение; 



–Внешний вид турфирмы; 

–Клиентская база; 

–Срок работы турфирмы; 

–Реклама; 

–Предложения по уникальным турам. 

Исходя из данных, на рисунке 2.10, видно, что ООО «ПарадайзТревел» 

существенно лидирует по ценовой политике, руководство фирмы ведет 

разработку авторских туров по всему миру, такое предложение для 

туристических фирм является весьма уникальным, офис располагается в центре 

города, есть удобные подъездные пути. Но так как фирма достаточно недавно 

на рынке туристических услуг, по сравнению со своими конкурентами, она еще 

не владеет большой клиентской базой и прочной репутацией, что иногда 

отпугивает потенциальных клиентов. На мой взгляд, это вопрос времени, 

эффективная рекламная компания и предложения по уникальным турам смогут 

привлечь больше клиентов. 

Заключительным этапом оценки конкурентоспособности определим 

номенклатуру критериев конкурентоспособности товаров и коэффициенты их 

весомости в таблице 2.16. 
Таблица 2.16 – Шкала суждений важности 

Оценка 

Важности 

Качественная оценка Примечание 

1 2 3 

1 Одинаковая значимость По данному критерию 

альтернативы имеют одинаковый 

ранг 

3 Слабое превосходство Соображения о предпочтении 

одной альтернативы перед другой 

мало убедительны 

5 Существенное превосходство Имеются надежные доказательства 

существенного превосходства 

одной альтернативы 

7 Очевидное превосходство Существуют убедительные 

свидетельства в пользу одной 

альтернативы 

9 Абсолютное превосходство Свидетельство в пользу 

предпочтения одной альтернативы 

перед другой в высшей степени 

убедительно 

2,4,6,8 Промежуточное значение 

между соседними оценками 

Используются, когда необходим 

компромисс 

 



В приложении Г представлена таблица с критериями 

конкурентоспособности. Таким образом, по результатам и оценкам приложения 
Г, наибольший коэффициент весомости (gi), который был посчитан в ходе 

оценки,  имеют  авторские туры (gi = 0,25) и цена покупки тура (gi = 0,19), эти 
критерии оказались наиболее значимыми для оценки. 

Следовательно, повышение конкурентоспособности на данном этапе 

возможно при создании уникальных турпродуктов и поиска выгодных по 
ценовой политике туров. 

 

2.3SWOT анализ  ООО «ПарадайзТревел» 

 

Состояние компании зависит от того, насколько успешно она способна 

реагировать на различные воздействия извне. Анализируя внешнюю ситуацию, 

необходимо выделять наиболее существенные на конкретный период времени 

факторы. Одним из самых распространенных методов, оценивающих в 

комплексе внутренние и внешние факторы, влияющие на развитие компании 

можно назвать SWOT анализ [55]. SWOT – метод анализа в стратегическом 

планировании, заключающийся в разделении факторов и явлений на четыре 

категории: 

− Strength (сильные стороны); 

− Weaknesses (слабые стороны); 

− Оpportunities (возможности); 

− Тhreats (угрозы). 

Он позволяет определить причины эффективной или неэффективной 

работы компании на рынке, это сжатый анализ маркетинговой информации. По 

данным этого анализа можно оценить, обладает ли компания внутренними 

силами и ресурсами, чтобы реализовать имеющиеся возможности и 

противостоять угрозам, и какие внутренние недостатки требуют скорейшего 

устранения. После определения критических и ключевых факторов успеха  на 

основе анализа формируются основные цели, разрабатываются стратегии и 

рассчитываются основные показатели [56].  

SWOT-анализ ООО «Парадайз Тревел» приведен в таблице 2.17. 

 

 

 



Таблица 2.17 – SWOT-анализ ООО «Парадайз Тревел» 

Сильные стороны Слабые стороны 

1 Известность туристической фирмы 

на рынке Уральского региона 

2 Положительная репутация фирмы 

среди клиентов 
3 Высокий профессионализм 

менеджеров при обслуживании 

туристов 

4 Местоположение офиса (находится в 
центре города, вблизи остановок 

общественного транспорта) 

5 Офис компании отвечает последним 
тенденциям дизайна, а также оснащен 

современной техникой 

6 Наличие сайта в Интернете 

7 Наличие постоянных клиентов 

8В компании «ПарадайзТревел» 
следят за поздравлением всех 
туристов, которые когда-либо 
осуществляли покупку тура. Это 
помогает понять людям, что в этой 
компании о них никогда не забывают, 
и они всегда являются любимыми 
клиентами. 

1 Отсутствие официального права 

заниматься туроператорской 

деятельностью 

2 Отсутствие автомобильной парковки 
3 Близкое расположение с офисами 

фирм-конкурентов 

Рыночные возможности Рыночные угрозы 

1 Выход на новый рынок 

2 Снижение цен на авиаперелёт 
приведёт к понижению стоимости тура 
(основная часть от цены тура- 
стоимость авиаперелёта) 
3 Упрощение визового режима в 

странах (например – в странах 

Шенгенского соглашения). 
4 Увеличение спроса на туристские 

услуги(увеличение объема продаж) 

5Создание уникальных направлений 

1 Плохие экономические, 
политические, военные и другие 
ситуации в стране 
2 Снижение уровня цен у фирм – 
конкурентов 
3 Некачественная работа 
туроператоров и как следствие – 
формирование отрицательного 
мнения о туристской фирме в целом 
4 Колебание курса валют 

 

Матрица SWOT-анализа ООО «ПарадайзТревел» представлена в 

таблице 2.18. 

 

 

 



Таблица 2.18 – Матрица SWOT-анализа 

 Рыночные возможности (O) Рыночные угрозы (T) 

 1 Уход с рынка фирм-

конкурентов 

2 Снижение цен на 
авиаперелёт приведёт к 
понижению стоимости тура  
3 Упрощение визового 

режима в странах  

4 Увеличение объема продаж 

5 Открытие новых офисов 

1 Плохие экономические, 
политические, военные и 
другие ситуации в стране 
2 Снижение уровня цен у 
фирм – конкурентов 
3 Изменение вкусов 
потребителей 
4 Колебание курса валют 

Сильные стороны(S) 1 Поле SO 2 Поле ST 

1 Известность 

иположительная репутация 

фирмы 

2Профессионализм 

менеджеров  

3Местоположение и 

технологическое оснащение 

офиса 

4Наличие сайта, эффективная 

реклама 

5 Предложение различных 

туров, рассчитанных на 

различные целевые 

сегменты. 

1*5; 1*4 

2*4 

3*4 

4*4 

5*4;5*1 

 

2*3 

5*3; 5*1; 5*4; 5*2 

Слабые стороны (W) 4 Поле WO 3 Поле WT 

1 Отсутствие официального 

права заниматься 

туроператорской 

деятельностью 

2 Наличие фирм-конкурентов 

1*4; 1*5 

2*1; 2*4 

1*3 

2*2; 2*3 

 

Примечание: 1*5 – комбинация характеристик. 

Сильные стороны предприятия – это то, в чем оно преуспело или какая-

то особенность, предоставляющая дополнительные возможности. Например, 

доступ к уникальным ресурсам, высокая квалификация персонала, известность 

самой турфирмы и так далее. 

Слабые стороны предприятия – это отсутствие чего-то важного для 

функционирования предприятия или то, что фирме пока не удается по 

сравнению с другими компаниями и ставит ее в неблагоприятное положение. 

Например, узкий ассортимент товаров и услуг, низкий уровень сервиса и так 

далее. 



Рыночные возможности – это благоприятные обстоятельства, которые 

предприятие может использовать для получения преимущества. Например, рост 

уровня доходов населения, ухудшение позиций конкурентов и так далее. С 

точки зрения SWOT-анализа рыночные возможности это только те 

возможности, которые может использовать конкретное предприятие, а не все, 

которые существуют на рынке. 

Рыночные угрозы – это события, наступление которых может оказать 

неблагоприятное воздействие на предприятие. Например, рост налогов, 

изменение вкусов покупателей, выход на рынок новых конкурентов и тому 

подобное. 

Теперь, после проведения SWOТ-анализа и построения матрицы, 

комбинации характеристик можно использовать следующим образом. 

Комбинации «возможности — сильные стороны» можно использовать как 

ориентиры стратегического развития; комбинации «возможности — слабые 

стороны» применять для внутренних преобразований. Комбинации «угрозы — 

слабые стороны» рассматриваются как ограничения стратегического развития, 

а «угрозы — сильные стороны» — как потенциальные стратегические 

преимущества. 

Проанализировав и сопоставив показатели SWOT-анализа и финансово-

экономические показатели была выбрана наступательная стратегия [57]. Для 

реализации предложенной стратегии нужно выделить несколько направлений: 

- Hаступление на сильные стороны конкурента; 

- Hна слабые стороны конкурента; 

- Mногоплановое наступление. 

Наступательная стратегия, также ее называют атакующей, позволяет 

иметь агрессивную и активную позицию фирмы на рынке, преследует цель 

расширить рыночную долю и стать более конкурентоспособной фирмой, что и 

необходимо в данный момент ООО «Парадайз Тревел». 

Выводы по второй главе 

ООО «ПарадайзТревел» за 3 года на рынке туристских услуг 

Челябинска, прочно занимает свою нишу среди агентств города. За время 



своего существования фирма уже успела наработать свою базу постоянных 

клиентов, людей, которые однажды воспользовавшись услугами турфирмы не 

хотят отказываться от выгодных, своевременных предложений и 

доброжелательного и компетентного обслуживания.  

На рынке туристических услуг города Челябинска работает большое 

количество фирм-конкурентов. Из результатов проведенного анализа видно, 

что данное предприятие функционирует эффективно. В сравнении с 2014 годом 

в 2016 основные показатели эффективности ООО «ПарадайзТревел» 

улучшились. Так, чистая прибыль фирмы в 2016 году увеличилась по 

сравнению с 2014 на 29,5%. Товарооборот фирмы возрос на 16,5%, а затраты за 

тот же исследуемый период возросли всего на 4,7%.Турфирма является весьма 

конкурентоспособной на рынке туристических услуг г. Челябинска, а при 

создании уникальных турпродуктов и лояльной ценовой политики, сможет 

выбиться в лидеры. 

Из данных полученных в результате SWOT-анализа нами были 

выявлены слабые стороны турфирмы, разработан план мероприятий по 

повышению конкурентоспособности ООО «ПарадайзТревел». 

Таким образом, в следующей главе мы рассмотрим ряд мероприятий по 

повышению конкурентоспособности туристической фирмы ООО 

«ПарадайзТревел» и оценим ее экономическую эффективность.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3.БИЗНЕС-ПЛАН ПО ПОВЫШЕНИЮ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ 

ООО «ПАРАДАЙЗ ТРЕВЕЛ» 

3.1 Разработка уникального турпродукта на рынке туристических услуг 

от ООО «ПарадайзТревел» 

Руководство фирмы ООО «ПарадайзТревел» планирует повысить 

конкурентоспособность турфирмы на рынке в г. Челябинск. В связи с этим, 

актуально  предложить выпуск нового тура, который должен привлечь 

внимание, как уже постоянных, так и новых клиентов, увеличить объемы 

продаж турфирмы. Данный тур является эксклюзивным, не имеющим аналогов 

на рынке туристских услуг Челябинской области [58]. 

В Челябинской области мало фирм, которые работают с вертолётными 

ту-рами. На основе этого можно предположить, что данный продукт вызовет 

интерес и следовательно спрос на тур [59]. 

«ВертолетныйVIP-тур на плато Маньпупунёр– тайна столбов 

выветривания» является экстремальным, познавательным, экскурсионным туром. 

Плато Маньпупунёр–уникальный памятник природы. Находится это 

удивительное плато на территории Печоро-Илычского заповедника [60]. 

Такое явление, как столбы выветривания на плато Маньпупунёр, иначе, 

чем чудом и не назовешь и посетить Маньпупунёр надо обязательно. Этот 

памятник природы заслуженно стал финалистом и победителем всероссийского 

конкурса «7 чудес России» [61]. 

Около 200 миллионов лет назад на месте каменных столбов были 

высокие горы. Проходили тысячелетия. Дождь, снег, ветер, мороз и жара 

постепенно разрушали горы, и в первую очередь слабые породы. Твёрдые 

серицитокварцитовые сланцы, из которых сложены останцы, разрушались 

меньше и сохранились до наших дней, а мягкие породы были разрушены 

выветриванием и снесены водой и ветром в понижения рельефа. 

Один столб, высотой 34 м, стоит несколько в стороне от других; он 

напоминает огромную бутылку, перевёрнутую вверх дном. Шесть других 

выстроились в ряд у края обрыва. Столбы имеют причудливые очертания и в 

зависимости от места осмотра напоминают то фигуру огромного человека, то 



голову лошади или барана. В прошлые времена манси обожествляли 

грандиозные каменные изваяния, поклонялись им, но подниматься на 

Маньпупунёр было величайшим грехом. 

Надо сказать, что такое явление, как останцы и столбы выветривания – 

это очень типичное явление для Урала [62]. Уральские горы одни из самых 

древних на земле и за миллионы лет их существования непогода и стихии 

довольно сильно их потрепали. Так, не менее красивыми и значительными 

камнями-останцами можно полюбоваться на плато Торре-Порре-Из, на 

Северном Урале возле Красновишерска можно посмотреть на камень 

Помяненный, также можно подняться на хребет Чувал, Курыксар или 

Лиственничный. Везде вы найдете эти самые столбы выветривания. Конечно, 

не такие масштабные и ярко выраженные, как на Мань-пупу-нере, но не менее 

живописные. Существует 3 легенды об этом месте, информация представлена в 

приложении Д. 

Целевой сегмент – это один из сегментов рынка, выбранный в качестве 

основного при реализации стратегии дифференцированного маркетинга [65]. 

Емкость потенциального целевого сегмента для данного маршрута 

велика. Но, в силу уникальности разрабатываемого тура,   можно 

предположить, что не все потенциальные клиенты станут реальными 

потребителями данной услуги. 

Характеристика целевого сегмента потребителей тура «Вертолетный

VIP-тур на плато Маньпупунёр – тайна столбов выветривания» 

представлена в таблице 3.1. 

Таблица 3.1 – Характеристика целевого сегмента потребителей тура 

Сегментация рынка по признакам 
Характеристика потенциальных 

потребителей 

Географический: 

–Регион 

 

 

Челябинская область 

 

 

 

 

 



Окончание таблицы 3.1 

Сегментация рынка по признакам 
Характеристика потенциальных 

потребителей 

Демографический: 

–Возраст 

–Пол 

–Семейное положение 

– Образование 

–Национальность 

 

14–60 лет 

Мужской/женский 

Не имеет значения 

Не имеет значения 

Не имеет значения 

Психологический: 

–Социальный строй 

–Стиль жизни 

 

Средний и выше среднего уровень дохода 

Активный 

Поведенческий: 

–Степень случайности покупки 

– Степень потребности в услуге 

–Степень готовности приобрести 

–Эмоциональное отношение 

 

Иногда, регулярно 

1-2 раза в год 

Интерес, желание 

Нейтральное, положительное 

По сезонным признакам: 

–Время потребления 

 

Май–сентябрь 

По наличию свободного времени: 5-дневный отдых 

По отношению к рекламе: Относящиеся как с доверием, так и с  

недоверием 

 

По данным сегментации, можно с уверенностью сказать, что 

предполагаемый тур заинтересует большое количество предполагаемых 

возрастов с разными интересами. Предпочтения по видам отдыха представлены 

на рисунке 3.1. 

Степень заинтересованности людей в экстремальном туризме 

недостаточно велика, но имеет тенденцию к росту. Но тур «Вертолетный VIP-

тур на плато Мань-пупу-нёр– тайна столбов выветривания» является не только 

экстремальным, но и экскурсионным. А экскурсионные туры занимают первое 

место по предпочтениям среди населения России [67]. Можно сделать 

заключение, что немалая часть потенциальных клиентов может сделать выбор в 

сторону данного турпродукта, целевой сегмент заинтересован в покупке 

разрабатываемого тура [68]. 
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Рисунок 3.1– Предпочтение по видам отдыха среди населения России в 

% 

3.2 Разработка программы обслуживания тура 

Разработка маршрута – это сложная процедура, требующая большого 

количества времени, высокой квалификации и являющаяся основным 

элементом технологии туристского обслуживания [68].   

Выбор маршрута – один из наиболее важных моментов подготовки тура. 

Как правило, он зависит от цели, которую ставит перед собой группа, от круга 

интересов ее участников. 

В основу выбора маршрута «ВертолетныйVIP-тур на плато 

Маньпупунёр– тайна столбов выветривания» легли: 

 Вертолетный перелет (МИ-8, около 2-х часов) над бескрайней тайгой и 

вершинами Уральских гор; 

 Обзорная и познавательная экскурсия одного из семи чудес России – 

столбов выветривания на плато Маньпупунёр; 

 Отдых на природе; 

 Экскурсии на горуПолюд и скалу Ветлан на Вишере; 

 Экскурсия в город Соликамск. 

Этот вертолетный VIP-тур  на Маньупунёр разработан для людей мобильных, 

любящих активный отдых с комфортом и дорожащих своим временем.  

Столбы выветривания входят в «Семь чудес России» – это проект, целью 

которого было выявить самые необычные, природно и исторически ценные объекты  

нашей Родины, а также возродить чувства патриотизма и любви к своему Отечеству и 

привлечь внимание к восстановлению и сохранению этих уникальных исторических, 



культурных и природных объектов. «Семь чудес России» представлены в таблице 

3.2. 

Таблица 3.2 – «Семь чудес России» 

Название Местоположение 

Байкал Иркутская область, Бурятия 

Долина Гейзеров Камчатский край 

Мамаев курган и Родина-мать Волгоградская область 

Петергоф Санкт-Петербург 

Собор Василия Блаженного Москва 

Столбы выветривания Коми 

Эльбрус Кабардино-Балкария, Карачаево-Черкесия 

 

На рисунке 3.2 изображены столбы выветривания на плато 

Маньпупунёр – одно из семи чудес России. 

 

Рисунок 3.2 – Столбы выветриванияМаньпупунёр 

Разработка представленного в работе маршрута проводилась по 

следующим этапам: 

–Построение маршрута: 

На рисунке 3.3 отображена подробная карта – схема маршрута 

«ВертолетныйVIP-тур на плато Маньпупунёр– тайна столбов выветривания». 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 3.3 – Маршрут тура «Вертолетный VIP-тур на плато 

Маньпупунёр– тайна столбов выветривания» 

–Определение типа маршрута: 

Нитка маршрута: 

г.Челябинск – г.Пермь – г.Красновишерск (гостиница «Вишера») – гора 

Полюд (на реке Вишера) – скала Ветлан (на реке Вишера) – г.Красновишерск 

(гостиница «Вишера») – Печоро-Илычский заповедник (плато  Маньпупунёр - 

прогулка среди столбов выветривания) – г.Красновишерск (гостиница 

«Вишера») – г.Соликамск (экскурсия по городу с посещением ОАО 

«Сильвинит»– одного из лидеров промышленности Пермского края и спуск в 

соленые шахты) – г.Пермь – г.Челябинск. 

Общая характеристика тура: 

Тип маршрута – комбинированный (ж/д, автобусный, пеший, 

вертолетный) 

Категорийность - I 



Продолжительность – 4 ночи 5 дней 

Количество участников – 20 человек 

Сроки проведения – с мая по сентябрь 

   –Изучение маршрута и его особенностей: 

«Вертолетный VIP-тур на плато Маньпупунёр– тайна столбов 

выветривания» – это пятидневный тур с руководителем группы с несколькими 

экскурсиями и в трех разных ценовых и экскурсионных вариациях, данные 

представлены в приложении Е. 

  –Исследование туристских ресурсов по предполагаемому маршруту: 

Изучение основных достопримечательностей города Соликамска, а 

также посещение Печоро-Илычского заповедника, на территории которого 

находятся столбы выветривания. 

Для передвижения до туристских объектов использованы несколько 

видов транспорта:  

–Скорый поезд; 

–Микроавтобус; 

–Вертолет. 

Часть маршрута преодолевается пешком – экскурсия на скалу Ветлан и 

гору Полюд. 

При разработке маршрута использованы: 

–Справочники; 

–Путеводители; 

–Интернет.  

Для более точного построения маршрутной нитки использовались 

специальные туристские схемы, карты области. Маршрут согласован с 

расписанием движения транспорта, режимами допуска в заповедники, на места 

экскурсионного показа и так далее. 

Планируя маршрут, нельзя забывать о некотором резерве времени на 

случай непредвиденной задержки в пути. 

Разработка маршрута завершается согласованием и утверждением 

паспорта маршрута, полная программа тура представлена в приложении Ж. 

Паспорт маршрута используется при формировании тура [69]. 



В стоимость тура входят основные услуги и дополнительные, которые 

могут быть приобретены дополнительно за определенную плату. 

В стоимость тура входит (основные услуги): 

–Все трансферты: ж/д, автобусные, вертолетные перелеты; 

–Проживание в гостинице (2 ночи); 

–Обед на плато Маньпупунёр; 

–Услуги сервис-мена (тот, кто готовит обед, занимается лагерем); 

–Все экскурсии и услуги экскурсовода в Красновишерске, на плато 

Маньпупунёри Соликамске; 

–Лицензии на посещение Печоро-Илычского заповедника (на территории 

которого и находятся столбы выветривания) и разрешение на 

пролет/посадку вертолета; 

–Баня в последний вечер тура, перед отъездом. 

Дополнительные услуги (за отдельную плату): 

–Аренда туристической мебели (стол, кресла, шатер) и бензопилы; 

– Услуги профессионального фотографа; 

–Проживание в VIP-коттедже (вместо гостиницы), 

– Организация рыбалки на хариуса и охоты (если сезон открыт). 

Поставщики, оказывающие услуги, предназначенные для тура 

«ВертолетныйVIP-тур на плато Маньпупунёр– тайна столбов выветривания» 

представлены в таблице 3.3. 

Таблица 3.3 – Поставщики, оказывающие услуги 

Предприятие Содержание услуги Продолжительность услуги 

Стоимость услуг 

(на группу 20+1), 

руб 

Транспорт 

ООО «Транспорт» Скорый поезд Челябинск – Пермь 980*21=20580  

Пермь – Челябинск 980*21=20580 

ООО "АвтоТранс 

Пермь" 

Микроавтобус 

иномарка 

(кондиционер, 

кожаный салон) для 

всех вариантов 

Пермь – Красновишерск(4,5) 7800 

Трансферт до вертолетной 

площадки и обратно(1) 

580 

Красновишерск – 

Соликамск(2) 

1400 



групп Обзорная экскурсия по 

Соликамску + Экскурсия на 

ОАО «Сильвинит» 

+Посещение 

специализированного 

магазина "Народные 

промыслы" 

 

 

 

Входит в цену 

экскурсии 

 

Соликамск – Пермь 5900 

Для вариантов № 1 

и 2 

Красновишерск – 

Соликамск(2) 

Соликамск – 

Красновишерск(2) 

1400 

1400 

  Экскурсия по Соликамску и 

его окрестностям с главной 

темой – соль и ее роль в 

истории Урала и России. 

Входит в цену 

экскурсии 

ЗАО «Геликс» 

г.Пермь 

Вертолет Ми-8 (21 

место) для группы 

на вариант №3 

Перелет на вертолете Ми-8 

до плато Мань-пупу-нер 

(2,5) 

 

2,5 часа*42000 

=105000 

 

Перелет на вертолете Ми-8 

до г.Красновишерск (2,5) 

 

2,5 часа*42000 

=105000 

 

 

 

 
Продолжение таблицы 3.3 

Предприятие Содержание услуги Продолжительность услуги 

Стоимость услуг 

(на группу 20+1), 

руб 

 Вертолет Ми-8 

«Салон» (11мест) 

для группы на 

вариант №2 

Перелет на вертолете Ми-8 

до плато Мань-пупу-нер 

(2,5) 

2,5 часа*34000 = 

85000 

Перелет на вертолете Ми-8 

до г.Красновишерск (2,5) 

2,5 часа*34 = 

85000 

ИТОГО (для варианта №1): 64740 

ИТОГО (для варианта №2): 

 

Вертолет: 122240 

Без вертолета:  

38080 

ИТОГО (для варианта №3): 266840 

Размещение 

Гостиница 

«Вишера» 

г.Краснови-шерск 

Размещение    (2-х 

местные номера) 

3 суток (без питания) 450*3*11 =14850 

ИТОГО: 14850 

Питание 

Ресторан 

гостиницы  

«Вишера»  

Ланч 100р/чел 100*21=2100 

Завтрак 2*150р/ч 300*21=6300 

Ужин 2*250р/чел 500*21=10500 



Сервис-мен Обед (вар. №1) 150р/чел 150*21=3150 

Обед (вар. №2) 2*150р/чел 

150р/чел 

300*11=3300 

150*10=1500 

Обед (вар. №3) 2*150р/чел 300*21=6300 

Кафе «Седьмое 

небо» 

г.Соликамск 

Обед (вар. №1) 2*250р/чел 500*21=10500 

Обед (вар. №2) 250р/чел  

2*250р/чел 

250*10=2500 

500*11=5500 

Обед (вар.№3) 250р/чел 250*21=5250 

Ужин 300р/чел 300*21=6300 

ИТОГО (для варианта №1): 38850 

ИТОГО (для варианта №2): Вертолет:  31000 

Без вертолета: 

 32200 

ИТОГО (для варианта №3): 36750 

Экскурсии, услуги 

ООО «Соло-Тур» 

 

Экскурсия на скалу 

Ветлан и гору 

Полюд 

8,5 часов 

 

8100 

 

 

Продолжение таблицы 3.3 

Предприятие Содержание услуги Продолжительность услуги 

Стоимость услуг 

(на группу 20+1), 

руб 

 Экскурсия на плато 

Мань-пупу-нер, 

прогулки  среди 

столбов 

выветривания 

4 часа 

 

 

 

 

 

Вариант №1: нет 

Вариант №2: 

11*100=1100 

Вариант №3:  

21*60=1260 

Обзорная экскурсия 

по Соликамску 

3 часа 

 

 

3600 

Экскурсия на ОАО 

«Сильвинит» 

3 часа 3600 

 Экскурсия по 

Соликамску с 

главной темой – 

соль и ее роль в 

истории Урала и 

России. 

5 часов На вариант №1: 

20*360=7200 

На вариант №2: 

10*360=3600 

Вариант №3: нет 



Печоро-Илычский 

заповедник 

Лицензии на 

посещение и 

разрешение на 

пролет/посадку 

вертолета 

 

1 сутки Входит в 

стоимость 

экскурсии на 

плато Маньпупнер 

ООО «Вишера» Баня 2 часа Входит в 

стоимость 

проживания 

ИТОГО (для варианта №1): 22500 

ИТОГО (для варианта №2): Вертолет: 16400 

Без вертолета:  

18900 

ИТОГО (для варианта №3): 16560 

 
 

 

Окончание таблицы 3.3 

Предприятие 
Содержание 

услуги 

Продолжительность 

услуги 

Стоимость услуг 

(на группу 

20+1), руб 

Услуги руководителя группы, экскурсовода, сервис-мена 

ООО «ПарадайзТревел» Руководитель 

группы 

Проводит инструктаж 

группы, следит за 

исполнением 

предоставленных услуг, 

при необходимости может 

оказать первую 

медицинскую помощь -  4 

суток 

2000 

ООО «Соло-Тур» Экскурсовод 3 суток Входит в цену 

экскурсий 

Сервис-мен 2 суток 1000 

ИТОГО: 3000 

ИТОГО прямых затрат на группу (для варианта №1): 143940 

ИТОГО прямых затрат на группу (для варианта №2): Вертолет: 

178565 

Без вертолета:  

98105 

ИТОГО прямых затрат на группу (для варианта №3): 338000 

 

Прямые затраты на одного человека по каждому варианту тура 

представлены в таблице 3.4. 



Таблица 3.4 – Итого прямых затрат на человека 

Вариант №1, руб Вариант №2, руб Вариант №3, руб 

Вертолет Без вертолета 

7197 17857 9811 16900 

 

Таким образом, расчеты прямых затрат по разным вариантам тура,  

показывают влияние издержек на стоимость тура. 

Тур рассчитан на активных людей, ищущих новые впечатления, на 

молодежный и семейный отдых; не требует специальной подготовки. 

Допускаются дети с 7 лет в сопровождении родителей, без сопровождения – с 

14 лет. Рекомендуемый возраст – до 60 лет. 

Количество человек в группе 20 +1 руководитель. Это оптимальный 

вариант для данного тура по управляемости, подбору транспорта и получению 

прибыли. 

При определении экономического эффекта необходимо учесть 

единовременные затраты, которые турфирма ООО «ПарадайзТревел» понесет 

при открытии тура: 

–Буклеты (1000 штук). Места для распространения: крупные остановки 

города – 200 штук, крупные спортивные магазины – 200 штук, салоны красоты 

– 200 штук, профкомы институтов – 200 штук, магазин туристических товаров 

«Туризм 4*4», «Активный отдых» – 200 штук, 

–Выпуски на радио (168 выпусков)по 12 выпусков в день примерно за 2 

недели до начала тура, 

–Журнал «Выбирай» (3 выпуска). Модульная реклама ¼ страницы, 

– Клиентская база ООО «ПарадайзТревел». 

Затраты на рекламу нового тура показаны в таблице 3.5. 

Таблица 3.5 – Затраты на рекламу нового тура 

Вид рекламы 
Количество, 

шт. 
Стоимость, руб. 

Буклет, ООО «Идеи74» 1000 3,15*1000=3150 

СМИ – радио «100 FM» 168 выпусков 9440руб/нед*2недели=18 880–10%(акция от 

2х недель)=16992 

Журнал «Выбирай» 3 выпуска 10500*3=31500 

ИТОГО: 51642 

 



Затраты на рекламу нового тура составляют 51 642 рубля на сезон. 

Основные показатели маршрута: 

Вид маршрута: Сезонный, многодневный, кольцевой. 

Категория сложности: I категория 

Продолжительность путешествия (сут.): 4 ночи 5 дней 

Число туристов в группе: 20 человек 

Число туристских групп: 11 

Всего туристов по маршруту: 220 

Начало обслуживания на маршруте первой группы: Май 

Конец обслуживания последней группы: Сентябрь 

Стоимость путевки:  

Вариант №1 - 8835 

Вариант №2: Вертолет – 21090  

Вариант №3 – 19990 

Даты заездов по месяцам на сезон показаны в таблице 3.6. 

Таблица 3.6 – График заездов по месяцам 

Месяц 
Число туристов в 

месяц, человек 

График заезда туристских 

групп по месяцам 
Число групп в месяц 

01 - Май 40 
4.05.11 – 8.05.11, 18.05.11 – 

22.05.11 
2 

02 – Июнь 

 
40 

1.06.11 – 5.06.11,   15.06.11 – 

19.06.11 
2 

03 – Июль 60 
29.06.11 – 3.07.11, 13.07.11 – 

17.07.11, 27.07.11 – 31.07.11 
3 

04 – Август 40 
3.08.11 – 7.08.11,  17.08.11 – 

21.08.11,  
2 

05 - Сентябрь 40 
31.08.11 – 4.09.11, 14.09.11 – 

18.09.11 
2 

ИТОГО: 220  11 

 

Исходя из данных таблицы 3.6 общее количество туристов за сезон – 220 

человек; общее количество групп за сезон – 11. 

Все расходы, которые включаются в стоимость туристической путевки 

делятся на прямые и косвенные, на постоянные и переменные [70]. 

Прямые – это расходы, связанные с производством и реализацией 

отдельных видов услуг: проезд, проживание, страховки и т.д. 



К косвенным относятся расходы, связанные с производством и 

реализацией нескольких видов услуг. Они включают: арендную плату 

помещения, расходы на рекламу и т.п.  

Постоянные –  затраты, которые не зависят от величины объёма 

выпуска. 

Переменные – расходы, величина которых изменяется пропорционально 

изменению объемов продукции. 

В результате расчетов устанавливается себестоимость продукции, в 

которую включаются все затраты на создание нового маршрута. 

Расходы на руководителя группы делятся на количество участников 

тура, т.е. на 20 человек.  

Деление издержек на переменные и постоянные для тура вариант №1, 

№2 и №3 отображены в таблице 3.7, 3.8 и 3.9 соответственно. 

Таблица 3.7 – Калькуляция тура «Вертолетный VIP-тур на плато 

Маньпупунёр – тайна столбов выветривания» Вариант №1 

Калькуляционные статьи 

Показатели, руб. 

На 1 человека 
На группу (20 

человек) 

На сезон (11 

групп) 

Переменные издержки 

Транспортное обслуживание 3237 64740 712140 

Размещение 743 14850 163350 

Питание 1943 38850 427350 

Экскурсионное обслуживание 1125 22500 247500 

Услуги руководителя, экскурсовода, 

сервис-мена 

150 3000 33000 

ИТОГО: 7197 143940 1 583340 

Постоянные издержки 

Подготовка маршрута 250 5000 55000 

Реклама 235 4700 51700 

ИТОГО: 485 9700 106700 

Полная себестоимость 7682 153640 1690040 

Планируемая прибыль 15% 1152 23046 253506 

Стоимость тура 8835 176686 1 943546 

 

Таблица 3.8 – Калькуляция тура «Вертолетный VIP-тур на плато 

Маньпупунёр – тайна столбов выветривания» Вариант №2 

Калькуляционные 

статьи 

Показатели, руб. (вертолет/без вертолета) 

На 1 человека 
На группу (20 

человек) 
На сезон (11 групп) 



Переменные издержки 

Трансп. обсл-е 12224 3808 122240 38080 1 344640 418880 

Размещение 743 743 7425 7425 81675 81675 

Питание 3110 3220 31000 32200 342100 354200 

Экскур.  обсл-е 1640 1890 16400 18900 180400 207900 

Окончание таблицы 3.8 

Калькуляционные 

статьи 

Показатели, руб. (вертолет/без вертолета) 

На 1 человека 
На группу (20 

человек) 
На сезон (11 групп) 

Переменные издержки 

Услуги руководителя, 

экскурсовода, сервис-

мена 

150 150 1500 1500 16500 16500 

ИТОГО: 17857 9810 178565 98105 1 964215 1 079155 

Постоянные издержки 

Подготовка маршрута 250 250 2500 2500 27500 27500 

Реклама 235 235 2350 2350 25850 25850 

ИТОГО: 485 485 4850 4850 53350 53350 

Полная себестоимость 18342 10295 183415 102955 2 017565 1 132505 

Планируемая прибыль 

15% 

2751 1544 27512 15443 302635 169876 

Стоимость тура 21090 11840 210900 118400 2 319900 1 302400 

 

Таблица 3.9– Калькуляция тура «Вертолетный VIP-тур на плато 

Маньпупунёр– тайна столбов выветривания» Вариант №3 

Калькуляционные статьи 

Показатели, руб. 

На 1 человека 
На группу (20 

человек) 

На сезон (11 

групп) 

Переменные издержки 

Транспортное обслуживание 13342 266840 2  935240 

Размещение 743 14850 163350 

Питание 1838 36750 404250 

Экскурсионное обслуживание 828 16560 182160 

Услуги руководителя, экскурсовода, 

сервис-мена 

150 3000 33000 

ИТОГО: 16900 338000 3718000 

Постоянные издержки 

Подготовка маршрута 250 5000 55000 

Реклама 235 4700 51700 

ИТОГО: 485 9700 106700 

Полная себестоимость 17385 347700 3824700 

Планируемая прибыль 15% 2608 52155 573705 

Стоимость тура 19990 399855 4398405 

 



Основываясь на данных таблицы 3.7, 3.8, 3.9 в таблице 3.10 проведем 

различные варианты комплектования тура и выявим, какой вариант тура является 

наиболее рентабельным. 

Таблица 3.10 – Различные варианты комплектования тура 

 

Исходя из данных таблицы 3.10, самым рентабельным вариантом тура 

«Вертолетный VIP-тур на плато Маньпупунёр – тайна столбов выветривания» 

является вариант №3. 

3.3Оценка эффективности турпродукта простыми и дисконтированными 

методами 

Экономическая эффективность (эффективность производства) – это 

соотношение полезного результата и затрат факторов производственного процесса; 

Показатели 

Варианты тура с расчетами на сезон 

Вариант 

№1 

Вариант №2 
Вариант 

№3 

Вариант №4 

(5гр*1+6гр*3) 

Верт. Б/верт. 
Вариант 

№1 

Вариант 

№3 

Выручка от 

продаж: 
1 943 546 2 319 900 1 302 400 4 398 405 883 430 2 399 130 

Переменные 

издержки, в том 

числе: 

      

Транспортное 

обслуживание 
7 12 140 1 344 640 418 880 2 935 240 323 700 1 601 040 

Размещение 163 350 81 675 81 675 163 350 74 250 89 100 

Питание 427 350 342 100 354 200 404 250 194 250 220 500 

Экскурсионное 

обслуживание 
247 500 180 400 207 900 182 160 112 500 99 360 

Услуги 

руководителя, 

экскурсовода, 

сервис-мена 

33 000 16 500 16 500 33 000 15 000 18 000 

Итого переменные 

издержки: 
1 583 340 1 964 215 1 079 155 3 718 000 719 700 2 028 000 

Маржинальная 

прибыль: 
360 206 355 685 223 245 680 405 163 730 371 130 

Постоянные 

издержки: 
106 700 53 350 53 350 106 700 48 500 58 200 

Операционная 

прибыль: 
253 506 302 335 169 895 573 705 115 230 312 930 

Рентабельность 

продаж, %: 
12,98 13,03 13,04 13,01 



результативность экономической системы, выражающаяся в отношении полезных 

конечных результатов ее функционирования к затраченным ресурсам. 

Экономическая эффективность – процесс хозяйствования, результат которого 

выражается определенной выгодой, достигнутой при определенных затратах,  

денежных, материальных, информационных ресурсов и рабочей силы. 

При введении нового турпродукта  «Вертолетный VIP-тур на плато 

Маньпупунёр– тайна столбов выветривания» были вложены инвестиционные 

затраты, финансирование предполагается за счет использования собственных 

средств. 

Рассчитаем  доходы от внедрения мероприятия: 

Предполагаемая выручка ООО «ПарадайзТревел» от внедрения тура вариант 

№3 составит4 398 405руб, предполагается, что каждый год она будет расти на 10%, а 

расходы, которые составили 1 584 610 будут увеличиваться на 5%. Расчет 

предполагаемой прибыли представлен в таблице 3.11. Расчет доходов производится 

на 3 года, по истечении этого времени туристический маршрут необходимо будет 

обновлять, что потребует уже других финансовых вложений. 

Таблица 3.11 – Расчет предполагаемой прибыли 

Год 
Выручка, 

руб 

Издержки, 

руб 

Прибыль до 

налогообл.,руб 

Налог 

на прибыль    
(15%), руб 

Чистая 

прибыль, 
руб 

1 4 398 405 1 584 610 2 813 795 422 069 2 391 726 

2 4 838 246 1 663 841 3 174 405 476 161 2 698 244 

3 5 322 070 1 747 033 3 575 038 536 256 3 038 782 

 

В таблице 3.12 представлены данные о денежных потоках с расчетом на 3 

года. 

Таблица 3.12 – Денежные потоки 

Показатель 1 год  2 год 3 год 

Инвестиции, руб 3 824 700     

Выручка, руб 4 398 405 4 838 246 5 322 070 

Общие затраты, включая: 1 584 610 1 663 841 1 747 033 

Постоянные затраты, руб 1 111 800 1 167 390 1 225 760 

Переменные затраты, руб 472 810 496 451 521 273 

Прибыль до 

налогообложения, руб 
2 813 795 3 174 405 3 575 038 

ЧП, руб 2 391 726 2 698 244 3 038 782 

 



Проведем расчет инвестиционных вложений простыми методами в таблице 

3.13, используя данные таблицы 3.12. 

Таблица 3.13– Расчет простыми методами  

Показатель, формула Расчет по формуле 
 

Смысловая 
нагрузка 
показателя 

Критерий 
приемлемости 
проекта 

 
 
Где  

- денежный поток t-
го периода; 

 –инвестиции t-го 
периода;  
Т – горизонт расчета 
проекта. 

 

2 391 726 + 2 698 244 + 

3 038 782 - 3 824 700 = 

4 304 052 

Характеризует 
эффективность 
инвестиций в 
абсолютных 
значениях (без 
учета временной 
стоимости денег). 

 

 
Где – среднегодовая 
прибыль; 
I – инвестиции. 

 

(2 391 726 + 2 698 244 + 

3 038 782)/3/3 824 

700*100%= 70,8% 

Показывает 
среднюю величину 
прибыльности 
проекта. 

Чем выше 
значение 
показателя, 
тем лучше 

. 

 

3 824 700/ 2 709 584 = 

 1 год и 4 мес. 

 

Время, требуемое 
для покрытия 
начальных 
инвестиций за счет 
чистого денежного 
потока, 
генерируемого 
инвестиционным 
проектом. 

 

 

Таким образом, результаты расчета эффективности инвестиционного 

проекта простыми методами показали, что все значения приемлемы и проект 

будет эффективен. 

Далее проведем расчеты дисконтированными методами. 

Чистый дисконтированный доход (NPV) – определяется путем 

сопоставления величины дисконтированных инвестиций с общей суммой 

дисконтированных денежных поступлений, порождаемых ими в течение 

расчетного периода. По своей сути NPV отражает прогнозную оценку прироста 

экономического потенциала предприятия в случае принятия рассматриваемого 

проекта. 
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где   

tCF – денежный поток за t-й период; 

tI  – суммарные приведенные инвестиционные затраты;  

T – горизонт планирования. 

Показатель должен быть больше 0. 

Для расчета коэффициента дисконтирования ставку дисконтирования 

примем равной 10%. 

2 174 296 руб. 

2 174 296 > 0 

Индекс доходности (PI) – характеризует доход на единицу 

инвестиционных затрат и рассчитывается как отношение дисконтированных 

доходов по проекту к дисконтированной стоимости инвестиций. 

В целом, возможны три варианта действий, основываясь на значении 

индекса прибыльности инвестиций (PI): 

–Больше одного – данный вариант рентабелен, его стоит принять в 

реализацию; 

–Меньше одного – проект неприемлем, так как инвестиции не приведут к 

образованию требуемой ставки отдачи; 

–Равен одному – данное направление инвестирования максимально точно 

удовлетворяет избранной ставке отдачи. 


 


T

ot
t

t

)r1(

I
NPV1PI (2) 














T

ot
t

t

T

ot
t

t

)r1(

I

)r1(

CF

PI
(3) 



PI= =1,92  

Следовательно на единицу инвестиционных затрат приходится 1,92 

рублей. Проект рентабелен и его стоит принять в реализацию. 

Дисконтированный срок окупаемости (DВР) – период, по окончанию 

которого первоначальные инвестиции покрываются дисконтированными 

доходами от осуществления проекта. 

DВР = t, начиная с которого,   
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Размер барьерной ставки 10% 

PV1= 2 391 726 /(1+0.1)= 2 174 296 

PV2=2 698 244 /(1+0.1)2=2 229 954 

PV3= 3 038 782 /(1+0.1)3= 2 283 082 

Определим период, по истечение которого инвестиции окупаются. 

Сумма дисконтированных доходов за 1 и 2 года: 

2 174 296+ 2 229 954 = 4 404 250 

4 404 250>3 824 700 

Если предположить,что приток денежных средств поступает равномерно 

в течение всего периода, то можно вычислить остаток от первого года. 

Остаток = 74,0
2229954

38247004404250
1 


  

То есть дисконтированный срок окупаемости инвестиций равен 1,74 

года или 1 год и 8 месяцев. 
DВР = 1 год и 8 месяцев>PB=1 год и 4 месяца. 

Внутренняя норма доходности (ВНД,IRR) – это ставка дисконтирования, 

при которой проект становится безубыточным, т. е. 

NPV = 0. 
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Формула справедлива, если выполняются условия 

ra < IRR <rb иNPVa > 0 >NPVb. 

Таблица 3.14 – Данные для расчета ВНД 



 

 

 

 

 

 

 

NPV = 0 при IRR=47% 

Внутренний коэффициент окупаемости равен 47%, что превышает 

эффективную барьерную ставку 10%, следовательно, проект стоит принять. 

Чистая терминальная стоимость (NTV) – это наращенные чистые 

доходы на конец периода. 





T

0t

k-tk-t r)I(1 r)(1  (t) CF  NTV (6) 

где k – анализируемый период. 

Условия принятия проекта на основе критерия NTV такие же, как и 

NPV:  

– Если NTV > 0, то проект следует принять;  

– Если NTV < 0, то проект следует отвергнуть;  

– Если NTV= 0, то проект не сказывается на величине ценности фирмы, 

а потому решение о целесообразности его принятия должно основываться на 

оценке дополнительных аргументов. 

NTV=2 391 726 * 1,12 + 2 698 244 * 1,1+3 038 782 –3 824 700*1,13 =       

3 810 163 

3 810 163 > 0 

Следовательно, проект стоит принять. 

Модифицированная внутренняя норма прибыли  (MIRR) – 

скорректированная с учетом нормы реинвестиции внутренняя норма 

доходности. 

Данные Описание 

- 3 824 700 Начальная стоимость бизнеса, руб 

2 391 726 Чистый доход за первый год, руб 

2 698 244 Чистый доход за второй год, руб 

3 038 782 Чистый доход за третий год, руб 

47 ВНД (%) 
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где  Rt − приток денежных средств от инвестиционной и операционной 

деятельности на t-м шаге расчета;  

Зt − отток денежных средств от инвестиционной и операционной 

деятельности на t-м шаге расчета.  
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где R – норма реинвестиций. 

Порядок расчета показателя MIRR: 

 -рассчитывается дисконтированная сумма всех оттоков; 

-рассчитывается наращенная стоимость всех притоков (терминальная 

стоимость); 

-определяется ставка, которая уравнивает суммарную текущую 

стоимость оттоков и наращенную стоимость притоков. В случае если 

наращенная стоимость притоков превышает дисконтированную 

стоимость оттоков, такая ставка найдется и будет единственной. 

Критерий приемлемости: MIRR > R. 

Размер уровня реинвестиций – 10% 

(1 + MIRR)3 =  

(1 + MIRR)3 = 2,33 

MIRR=0.33 = 33% 

Модифицированная внутренняя норма доходности равна 33%, что 

больше нормы реинвестиций 10%, это означает, что проект можно 

реализовывать. 

Таким образом, анализ эффективности инвестиционного проекта 

дисконтированными методами показал, что проект будет эффективен. 



По всем рассчитанным показателям как дисконтированным, так и не 

дисконтированным,можно сделать вывод, что данный проект будет 

эффективен, следовательно, его можно реализовывать.  

Важное значение имеет вопрос определения точки критического 

объема производства ( ), после достижения которой предприятие начинает 

получать прибыль. Другими словами, в точке критического объема нет 

прибыли и нет убытков. 

Анализ безубыточности основывается на равенстве выручки и текущих 

затрат, а также на разделении всех затрат на переменные и постоянные. 

Таблица 3.15 – Сводные данные точки безубыточности 

Показатель 
Условное 

обозначение 
1 год 2 год 3 год 

Выручка, руб. TR 4 398 405 4 838 246 5 322 070 

Средняя цена, руб. P 19990 19990 19990 

Объем продаж, ед. Q = TR / P 220 242 266 

Постоянные расходы FC 1 111 800 1 167 390 1 225 760 

Переменные 

расходы 
VC 472 810 496 451 521 273 

Среднепеременные 

расходы 
AVC = VC / Q 2 149 2 051 1 958 

Точка 

безубыточности в 

натуральном 

выражении, ед. 

 

62 65 68 

 

Окончание таблицы 3.15 

Показатель 
Условное 

обозначение 
1 год 2 год 3 год 

Точка 

безубыточности в 

стоимостном 

выражении, руб 

 

1 245 708 1 300 872 1 358 853 

 

Используя данные таблицы 3.15, построим точку безубыточности. На 

рисунке 3. 4 представлена точка безубыточности в первый год. 



 

 

Рисунок 3.4 – Точка безубыточности за первый год 

 

По рисунку 3.4 можно сделать вывод, чтобы ООО «ПарадайзТревел» 

сработало безубыточно при внедрении данного тура необходимо  продать 62 

тура. 

Проанализировав все показатели, можно сделать вывод, что 

инвестиционное вложение будет весьма выгодно для туристической фирмы 

ООО «ПарадайзТревел».  Инвестиционные вложения окупятся за первые два 

года, а дальше будут приносить прибыль и увеличивать клиентопоток.  

В таблице 3.16 представлено сравнение деятельности ООО 

«ПарадайзТревел» до и после введения нового турпродукта. 

Таблица 3.16 – Основные показатели деятельности ООО 

«ПарадайзТревел» до и после введения нового турпродукта 

Показатели До введения Вариант №3 

Выручка, руб 16 687117 21 085522 

Себестоимость, руб 13 349694 13 349694 

Валовый доход, руб 3 337423 7 735828 

Издержки, руб 1 584610 5 409310 

Прибыль (убыток) от 

продаж до 

налогообложения, руб 

1 752813 2 326518 



Налог 15%, руб 262922 348978 

Чистая прибыль, руб 1 489891 1 977540 

Рентабельность 

туроператорской 

деятельности, % 

8,93 9,38 

 

По данным таблицы 3.16 видно, что все показатели увеличиваются, 

рентабельность деятельность также увеличится, что говорит о том, что тур 

«Вертолетный VIP-тур на плато Маньпупунёр – тайна столбов выветривания» 

рентабельный, будет приносить прибыль ООО «Парадайз Тревел», а самое 

главное увеличит клиентопоток. 

 

Рисунок 3.5 – Диаграмма изменения основных показателей до и после 

введения тура 

С разработкой данного уникального направления ООО «Парадайз 

Тревел» сможет оставаться конкурентоспособной фирмой, которая в 

перспективе за 3 года расширит свою клиентскую базу, будет еще более 

узнаваема на рынке туристических услуг, а возможно и выбьется в лидеры. 

Для более точного представления конкурентоспособности составим 

многоугольник конкурентоспособности после проведения мер по повышению 

эффективности деятельности, данные представлены на рисунке 3.5. 

 



 

Рисунок 3.6 – Многоугольник конкурентоспособности после проведения 

мер по повышению конкурентоспособности 

 

На рисунке 3.6 представлены перспективы ООО «ПарадайзТревел» на 

рынке туристических услуг. Как показывает многоугольник у ООО 

«ПарадайзТревел» предложения по уникальным турам выросли на 2 балла, цена 

продукта все так же осталась на лидирующем месте, клиентская база смогла 

сравняться с конкурентами, все это произойдет благодаря повышению 

конкурентоспособности за счет внедрения уникального тура и продолжения 

грамотной рекламной компании. 

Выводы по третьей главе 

Данная глава посвящена разработке экстремального, экскурсионного 

тура «ВертолетныйVIP-тур на платоМаньпупунёр– тайна столбов 

выветривания» в трех вариантах. Были собраны статистические данные по 

предполагаемой емкости потенциального сегмента и выявлено количество 

потенциальных клиентов, имеющих возможность воспользоваться 

предложенным туром. Этот тур является необычным: семь каменных истуканов 

причудливой формы вытянуты почти идеально в ряд на западном склоне плато 

Мань-пупу-нёр, что находится вТроицко-Печорском районе Республики Коми – 

поэтому должен заинтересовать туристов. 



При разработке тура проводилась работа по исследованию местности 

предполагаемого маршрута, определялась сложность, рассчитывалось 

оптимальное количество человек в группе, а также сроки заездов. Калькуляция 

была проведена по трем различным вариантам  и позволила определить 

предполагаемые издержки фирмы на внедрение нового турпродукта. 

Экономическая оценка эффективности тура показала, что он является 

эффективным и при его внедрении увеличиваются основные финансовые 

показатели деятельности турфирмы вне зависимости от выбранного варианта. 

Все это свидетельствует о том, что внедрение тура является 

экономически выгодным для предприятия, существенно увеличит 

клиентопоток, упрочит позиции ООО «ПарадайзТревел» на рынке 

туристических услуг г. Челябинска, поможет занять лидирующую позицию на 

рынке туристических услуг, а самое главное повысит конкурентоспособность и 

сможет выбиться в лидеры среди туристических фирм г. Челябинска. 

 

 

 

 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

В данной работе было проведено исследование по выявлению 

инструментов повышения конкурентоспособности туристической фирмы ООО 

«Парадайз Тревел». 

Объектом исследования была выбрана туристическая компания ООО  

«Парадайз Тревел», специализирующаяся на оказании широкого спектра услуг 

на туристическом рынке, и зарекомендовавшая себя как надежный партнер, 

предоставляющий качественные услуги. 

В теоретической части дипломного проекта на основании анализа 

теоретических аспектов менеджмента в индустрии туризма была изучена 

сущность и основные показатели конкурентоспособности турбизнеса. И были 

сделаны следующие выводы: 



Конкуренция – главный фактор, который определяет, станет 

компанияуспешной либо потерпит крах. Именно в ходе конкуренции 

становится ясно, 

насколько инновации компании, выработка общей корпоративной 

культуры или реализация выбранной стратегии способствуют ее 

эффективности. 

Конкурентоспособность предприятия – это способность противостоять 

нарынке изготовителям и поставщикам аналогичной продукции (конкурентам) 

как по степени удовлетворения своими товарами или услугами 

конкретнойпотребности потребителей, так и эффективности производственной, 

маркетинговой и финансовой деятельности. Конкурентоспособность фирмы во 

многом определяется ее умением адаптироваться к изменяющимся условиям 

конкуренции на рынке. 

Конкурентоспособность предприятия может оцениваться путем 

сопоставленияконкретных позиций нескольких предприятий на одном и том же 

рынке по таким параметрам, как технология, знания и практический опыт 

персонала, системауправления, маркетинговая политика, имидж и 

коммуникации, что характеризует конкурентоустойчивость предприятия и 

возможность его адаптации к изменяющимся условиям конкуренции. 

Конкурентная стратегия направлена на то, чтобы добиться устойчивой и 

выгодной позиции, позволяющей компании противостоять напору тех 

сил,которые определяют конкурентную борьбу в отрасли. 

В аналитической части проводилось тщательное изучение внутренней и 

внешней среды компании. 

С целью повышения конкурентоспособности фирмы были внесены 

следующие предложения: 

– Разработка новое и уникальное направления, которое позволит 

увеличить клиентопоток; 

– Закрепить минимальные цены на туры. 

Таким образом, предлагаемые мероприятия по повышению 

конкурентоспособности фирмы менеджмента позволят обеспечить 



удовлетворение нужд клиентов в дополнительном и более качественном 

сервисе. 

Все это обуславливает перспективу развития турфирмы, рост выручки, 

обеспечит дополнительные конкурентные преимущества на туристическом 

рынке города Челябинска. 

Задачи поставленные, в дипломном проекте выполнены, цель – 

достигнута. 

Приведенный в дипломном проекте план повышения 

конкурентоспособности турфирмы за счет внедрения комплекса мероприятий 

может быть использован 

любой другой компанией для повышения эффективности менеджмента 

иполучения дополнительной прибыли. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ А 

Финансовые отчетности ООО «Парадайз Тревел» 
 



(в ред. Приказа Минфина России 

от 06.04.2015 № 57н) 

Отчет о финансовых результатах 

за год 20 15 г. Коды 

Форма по ОКУД 0710002 

Дата (число, месяц, год) 30 03 2016 

Организация ООО Туристическое агентство «Парадайз» по ОКПО 61329056 

Идентификационный номер налогоплательщика ИНН 7451295543 

Вид экономической 
деятельности Деятельность туристических агентств 

по 
ОКВЭД 63,30 

Организационно-правовая форма/форма собственности 
Общество с ограниченной 

ответственностью    

Частная собственность по ОКОПФ/ОКФС 65 16 

Единица измерения: тыс. руб. (млн. руб.) по ОКЕИ 384 (385) 

 

  За год  За год  

Пояснения 1 Наименование показателя 2 20 15 г.3 20 14 г.4 
        

 Выручка 5 9770 14325 

 Себестоимость продаж ( 7816 ) ( 11460 ) 

 Валовая прибыль (убыток) 1954 2865 

 Коммерческие расходы ( 1405 ) ( 1513 ) 

 Управленческие расходы (  ) (  ) 

 Прибыль (убыток) от продаж 549 1352 

 Доходы от участия в других организациях   

 Проценты к получению   

 Проценты к уплате (  ) (  ) 

 Прочие доходы   

 Прочие расходы (  ) (  ) 

 Прибыль (убыток) до налогообложения 549 1352 

 Текущий налог на прибыль (УСН) ( 82 ) ( 203 ) 

 

в т.ч. постоянные налоговые обязательства 

(активы)   

 Изменение отложенных налоговых обязательств   

 Изменение отложенных налоговых активов   

 Прочее   

 Чистая прибыль (убыток) 467 1149 



ПРОДОЛЖЕНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ А 

  За год  За год  

Пояснения 1 Наименование показателя 2 20 15 г.3 20 14 г.4 
        

 

Результат от переоценки внеоборотных активов, 
не включаемый в чистую прибыль (убыток) 
периода   

 
Результат от прочих операций, не включаемый в 
чистую прибыль (убыток) периода   

 Совокупный финансовый результат периода 6   

 
Справочно 
Базовая прибыль (убыток) на акцию   

 Разводненная прибыль (убыток) на акцию   

 

 

 
Руководитель   Топоркова А.Ю. 
 (подпись)  (расшифровка подписи) 

 
“ 30 ” марта 20 16 г. 

 

Примечания 
1. Указывается номер соответствующего пояснения к бухгалтерскому балансу и отчету о финансовых результатах.  
2. В соответствии с Положением по бухгалтерскому учету "Бухгалтерская отчетность организации" ПБУ 4/99, утвержденным Приказом 

Министерства финансов Российской Федерации от 6 июля 1999 г. № 43н (по заключению Министерства юстиции Российской Федерации №  6417-
ПК от 6 августа 1999 г. указанный Приказ в государственной регистрации не нуждается), показатели об отдельных доходах и расходах могут 
приводиться в отчете о финансовых результатах общей суммой с раскрытием в пояснениях к отчету о финансовых результатах, если каждый из 

этих показателей в отдельности несущественен для оценки заинтересованными пользователями финансового положения организации или 
финансовых результатов ее деятельности. 

3. Указывается отчетный период. 

4. Указывается период предыдущего года, аналогичный отчетному периоду. 
5. Выручка отражается за минусом налога на добавленную стоимость, акцизов. 
6. Совокупный финансовый результат периода определяется как сумма строк "Чистая прибыль (убыток)", "Результат от переоценки 

внеоборотных активов, не включаемый в чистую прибыль (убыток) периода" и "Результат от прочих операций, не включаемый в чистую прибыль 
(убыток) отчетного периода". 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ПРОДОЛЖЕНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ А 



(в ред. Приказа Минфина России 

от 06.04.2015 № 57н) 

Отчет о финансовых результатах 

за год 20 16 г. Коды 

Форма по ОКУД 0710002 

Дата (число, месяц, год) 29 03 2017 

Организация ООО Туристическое агентство «Парадайз» по ОКПО 61329056 

Идентификационный номер налогоплательщика ИНН 7451295543 

Вид экономической 
деятельности Деятельность туристических агентств 

по 
ОКВЭД 63,30 

Организационно-правовая форма/форма собственности 
Общество с ограниченной 

ответственностью    

Частная собственность по ОКОПФ/ОКФС 65 16 

Единица измерения: тыс. руб. (млн. руб.) по ОКЕИ 384 (385) 

 

  За год  За год  

Пояснения 1 Наименование показателя 2 20 16 г.3 20 15 г.4 
        

 Выручка 5 16687 9770 

 Себестоимость продаж ( 13350 ) ( 7816 ) 

 Валовая прибыль (убыток) 3337 1954 

 Коммерческие расходы ( 1584 ) ( 1405 ) 

 Управленческие расходы (  ) (  ) 

 Прибыль (убыток) от продаж 1753 549 

 Доходы от участия в других организациях   

 Проценты к получению   

 Проценты к уплате (  ) (  ) 

 Прочие доходы   

 Прочие расходы (  ) (  ) 

 Прибыль (убыток) до налогообложения 1753 549 

 Текущий налог на прибыль (УСН) ( 263 ) ( 82 ) 

 

в т.ч. постоянные налоговые обязательства 

(активы)   

 Изменение отложенных налоговых обязательств   

 Изменение отложенных налоговых активов   

 Прочее   

 Чистая прибыль (убыток) 1490 467 



ПРОДОЛЖЕНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ А 

  За год  За год  

Пояснения 1 Наименование показателя 2 20 16 г.3 20 15 г.4 
        

 

Результат от переоценки внеоборотных активов, 
не включаемый в чистую прибыль (убыток) 
периода   

 
Результат от прочих операций, не включаемый в 
чистую прибыль (убыток) периода   

 Совокупный финансовый результат периода 6   

 
Справочно 
Базовая прибыль (убыток) на акцию   

 Разводненная прибыль (убыток) на акцию   

 

Руководитель   Топоркова А.Ю. 
 (подпись)  (расшифровка подписи) 

 
“ 29 ” марта 20 17 г. 

Примечания 
1. Указывается номер соответствующего пояснения к бухгалтерскому балансу и отчету о финансовых результатах. 

2. В соответствии с Положением по бухгалтерскому учету "Бухгалтерская отчетность организации" ПБУ 4/99, утвержденным Приказом  
Министерства финансов Российской Федерации от 6 июля 1999 г. № 43н (по заключению Министерства юстиции Российс кой Федерации № 6417-
ПК от 6 августа 1999 г. указанный Приказ в государственной регистрации не нуждается), показатели об отдельных доходах и расхо дах могут 

приводиться в отчете о финансовых результатах общей суммой с раскрытием в пояснениях к отчету о финансовых результатах, если каждый из 
этих показателей в отдельности несущественен для оценки заинтересованными пользователями финансового положения организации ил и 

финансовых результатов ее деятельности. 
3. Указывается отчетный период. 
4. Указывается период предыдущего года, аналогичный отчетному периоду. 

5. Выручка отражается за минусом налога на добавленную стоимость, акцизов.  
6. Совокупный финансовый результат периода определяется как сумма строк "Чистая прибыль (убыток)", "Результат от переоценки 

внеоборотных активов, не включаемый в чистую прибыль (убыток) периода" и "Результат от прочих операций, не включаемый в чистую прибыль 

(убыток) отчетного периода". 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ПРОДОЛЖЕНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ А 
 

Бухгалтерский баланс 

на 31 декабря 20 16 г. Коды 

Форма по ОКУД 0710001 

Дата (число, месяц, год) 29 03 2017 

Организация ООО Туристическое агентство «Парадайз» по ОКПО 61329056 

Идентификационный номер налогоплательщика ИНН 7451295543 

Вид экономической 
деятельности Деятельность туристических агентств 

по 
ОКВЭД 63,30 

Организационно-правовая форма/форма собственности 
Общество с ограниченной 

ответственностью    

Частная собственность по ОКОПФ/ОКФС 65 16 

Единица измерения: тыс. руб. (млн. руб.) по ОКЕИ 384 (385) 

Местонахождение (адрес)  Челябинск, ул. Советская, 25 
 

 
 

  
На 

31 
декабря  На 31 декабря На 31 декабря 

Пояснения 1 Наименование показателя 2 20 16 г.3 20 15 г.4 20 14 г.5 
           

 АКТИВ    

 I. ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ    

 Нематериальные активы - - - 

 Результаты исследований и разработок - - - 

 Нематериальные поисковые активы - - - 

 Материальные поисковые активы - - - 

 Основные средства - - - 

 
Доходные вложения в материальные 
ценности - - - 

 Финансовые вложения - - - 

 Отложенные налоговые активы - - - 

 Прочие внеоборотные активы - - - 

 Итого по разделу I - - - 

 II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ    

 Запасы 594 940 750 

 
Налог на добавленную стоимость по 
приобретенным ценностям    

 Дебиторская задолженность 1109 1081 1200 

 
Финансовые вложения (за исключением 
денежных эквивалентов)    

 
Денежные средства и денежные 
эквиваленты 2854 1159 963 

 Прочие оборотные активы    

 Итого по разделу II    

 БАЛАНС 4557 3180 2913 



ОКОНЧАНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ А 

  
На 

31 
декабря  На 31 декабря На 31 декабря 

Пояснения 1 Наименование показателя 2 20 16 г.3 20 15 г.4 20 14 г.5 
           

 ПАССИВ    

 III. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ 6    

 
Уставный капитал (складочный капитал, 
уставный фонд, вклады товарищей) 10 10 10 

 
Собственные акции, выкупленные у 
акционеров (  )7 (  ) (  ) 

 Переоценка внеоборотных активов    

 Добавочный капитал (без переоценки)    

 Резервный капитал    

 
Нераспределенная прибыль (непокрытый 
убыток) 3106 1616 1149 

 Итого по разделу III 3116 1626 1159 

 IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА    

 Заемные средства    

 Отложенные налоговые обязательства    

 Оценочные обязательства    

 Прочие обязательства    

 Итого по разделу IV    

 V. КРАТКОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА    

 Заемные средства 470 670 800 

 Кредиторская задолженность 971 884 954 

 Доходы будущих периодов    

 Оценочные обязательства    

 Прочие обязательства    

 Итого по разделу V 1441 1554 1754 

 БАЛАНС 4557 3180 2913 

 

Руководитель   Топоркова А.Ю. 
 (подпись)  (расшифровка подписи) 

 
“ 29 ” марта 20 17 г. 

Примечания 
1. Указывается номер соответствующего пояснения к бухгалтерскому балансу и отчету о финансовых результатах. 
2. В соответствии с Положением по бухгалтерскому учету "Бухгалтерская отчетность организации" ПБУ 4/99, утвержденным Приказом  

Министерства финансов Российской Федерации от 6 июля 1999 г. № 43н (по заключению Министерства юстиции Российской Федер ации № 6417-
ПК от 6 августа 1999 г. указанным Приказ в государственной регистрации не нуждается), показатели об отдельных активах, обязательствах могут 
приводиться общей суммой с раскрытием в пояснениях к бухгалтерскому балансу, если каждый из этих показателей в отдельности 

несущественен для оценки заинтересованными пользователями финансового положения организации или финансовых результатов ее 
деятельности. 

3. Указывается отчетная дата отчетного периода. 

4. Указывается предыдущий год. 
5. Указывается год, предшествующий предыдущему. 

6. Некоммерческая организация именует указанный раздел "Целевое финансирование". Вместо показателей "Уставный капитал 
(складочный капитал, уставный фонд, вклады товарищей)", "Собственные акции, выкупленные у акционеров", "Добавочный капитал", "Резервный 
капитал" и "Нераспределенная прибыль (непокрытый убыток)" некоммерческая организация включает показатели "Паевой фонд", "Целе вой 

капитал", "Целевые средства", "Фонд недвижимого и особо ценного движимого имущества", "Резервный и иные  целевые фонды" (в зависимости 
от формы некоммерческой организации и источников формирования имущества).  

7. Здесь и в других формах отчетов вычитаемый или отрицательный показатель показывается в круглых скобках.  

 

 

 

 
 

ПРИЛОЖЕНИЕ Б 



Наиболее опасные конкуренты ООО «Парадайз Тревел» 

 
Таблица Б.1 – Наиболее опасные конкуренты 

 
Название Основные 

направления 

Адрес, телефон, 

сайт 

Год основания Рейтинг 

TEZ TOUR Турция, Чехия, 

Кипр, Шри-

Ланка, Таиланд. 

Коммуны 133 

230-89-89 

Teztour74.ru 

1994 98/100 

Pegastouristik Россия, Вьетнам, 

Турция, Таиланд. 

Энгельса 44д 

8(800)700-87-47 

Pegast.ru 

1994 92/100 

ДАН 

туристическая 

компания 

Индия, Австрия, 

ОАЭ, Хорватия. 

Пр-кт Ленина 30 

211-38-38 

Dantk.ru 

1996 90/100 

Пальмира Испания, 

Франция, Кипр, 

Доминиканская 

Республика 

Плеханова 36 

717-00-33 

Palmtour.ru 

2004 87/100 

Роза Мира ОАЭ, Маврикий, 

Австралия, 

Индонезия. 

Тимерязева 27 

729-89-69 

Rozamira.com 

2006 86/100 

Данко Тревел Италия, Россия, 

Греция, Турция. 

Пл. Революции 7 

783-05-73 

Danko.ru 

1997 84/100 

ПарадайзТревел Россия, Турция, 

Чехия, Греция, 

Таиланд. 

Советская 25 

+7-919-123-93-63 

Tourparadise.ru 

2014 84/100 

Росс Тур Россия, Болгария, 

Кипр, Греция. 

Просп.Свердловски

й 58 

264-64-35 

Rosstur74.ru 

2007 81/100 

Библио Глобус Россия, Турция, 

Индия, Греция. 

Кирова 159 

779-30-65 

Biblioglobus.ru 

1997 79/100 

SunMar ОАЭ, Турция, 

Индия, Тунис, 

Таиланд. 

Карла Либкнехта 18 

219-09-05 

Sunmar.ru 

2005 79/100 



ПРИЛОЖЕНИЕ В 

Балльная оценка основных конкурентов ООО «ПарадайзТревел» 

 
Таблица В.1 – Балльная оценка конкурентов  

 

Фирма Вид деятельности  
Срок 

работы 
Реклама Расположение  

Основные 

направления 

Колличество 

туристов 

2016 

ПарадайзТревел Турагент 

2010 

Tourparadise.ru 

Реклама в соц. 

сетях,    

Журнал: 

Выбирай, 

Миссия. 

Советская 25; 

Удобные 

подъездные пути;     

Наличие яркой 

вывески. 

Россия, 

Турция, Чехия, 

Греция, 

Таиланд, ОАЭ 

8359 

Баллы 1 2 3 3 3 2 

TEZ TOUR Турагент/Туроператор 

1994 

Teztour74.ru 

Реклама в соц. 

сетях,   

Рекламные 

стенды 

Коммуны 133; 

Удобные 

подъездные пути. 

Турция, Чехия, 

Кипр, Шри-

Ланка, 

Таиланд. 
12345 

Баллы 2 3 3 2 3 3 

Pegastouristik Турагент/Туроператор 

1994 

Pegast.ru 

Реклама в соц. 

сетях,    

Журнал: 

Деловой 

квартал. 

Энгельса 44д; 

Наличие яркой 

вывески; Удобные 

подъездные пути. 

Россия, 

Вьетнам, 

Турция, 

Таиланд. 

13000 

Баллы 2 3 3 3 3 3 

 

 

 



ПРОДОЛЖЕНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ В 

Продолжение таблицы В.1 

 

Фирма Вид деятельности  
Срок 

работы 
Реклама Расположение  

Основные 

направления 

Колличество 

туристов 

2016 

ДАН  

Турагент 

1996 

Dantk.ru 

Пр-кт Ленина 30;         

Наличие яркой 

вывески. 

Индия, 

Австрия, ОАЭ, 

Хорватия. 
10561 

Баллы 1 3 2 3 2 3 

Пальмира 

Турагент 2004 

Palmtour.ru 

Реклама в соц. 

сетях 

Плеханова 36; 

Удобные 

подьездные пути;    

Заметная яркая 

вывеска. 

Испания, 

Франция, 

Кипр, 

Доминиканская 

Республика 
6 500 

Баллы 1 2 2 3 3 2 

Роза Мира Турагент/Туроператор 

2006 

Rozamira.com 

Реклама в соц. 

сетях,    

Журнал: 

Миссия 

Тимерязева 27; 

Яркий стенд; 

Удобные 

подъездные пути. 

ОАЭ, 

Маврикий, 

Австралия, 

Индонезия. 
9 039 

Баллы 2 2 3 3 3 2 

 

 

 
 

 

 



ПРОДОЛЖЕНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ В 

Продолжение таблицы В.1 

 

Фирма Вид деятельности  
Срок 

работы 
Реклама Расположение  

Основные 

направления 

Колличество 

туристов 

2016 

Данко Тревел Турагент 

1997 

Danko.ru 

Пл. Революции 7; 

Яркая вывеска; 

Удобные 

подьездные пути. 

Италия, 

Россия, 

Греция, 

Турция. 

4 900 

Баллы 1 3 1 3 2 1 

Росс Тур 

Турагент/Туроператор 

2007 

Rosstur74.ru 

Просп.Свердловский 

58; Удобные 

подъездные пути. 

Россия, 

Болгария, 

Кипр, Греция. 

10 580 

Баллы 2 2 1 2 2 3 

Библио Глобус Турагент/Туроператор 

1997 

Biblioglobus.ru 

Реклама в соц. 

сетях    

Журнал: Я 

покупаю. 

Кирова 159 

Россия, 

Турция, Индия, 

Греция. 

9 900 

Баллы 2 3 3 1 2 2 

 

 
 

 

 



ОКОНЧАНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ В 

Окончание таблицы В.1 

 

Фирма Вид деятельности  
Срок 

работы 
Реклама Расположение  

Основные 

направления 

Колличество 

туристов 

2016 

SunMar Турагент/Туроператор 

2005 

Sunmar.ru 

Реклама в соц. 

сетях,   

Журнал 

Выбирай 

Карла Либкнехта 18; 

Удобные 

подъездные пути. 

ОАЭ, Турция, 

Индия, Тунис, 

Таиланд. 

11 400 

Баллы 2 2 3 2 3 3 

 
 

 

 

 
  

 

 
 

 

 

 
 

 

 
 

 

 



ПРИЛОЖЕНИЕ Г 

Таблица с критериями конкурентоспособности и коэффициент весомости 

 
Таблица Г.1 – Критерии конкурентоспособности ООО «ПарадайзТревел» 
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покупки 
от 

курса  

к
ач

ес
тв

о
 

оперативность работы с 

клиентами 1 4 7 4 5 1 1 7 7 37 0,25 

выбор направлений  1/4 1 3 2 3  1/5  1/5 6 6 21,65 0,15 

имидж турфирмы  1/7  1/3 1 2  1/3  1/6  1/4 2 1 7,22 0,05 

работа с туропрераторами  1/4  1/2  1/2 1 2  1/3  1/3 1 1 6,91 0,05 

месторасположение офиса  1/5  1/3 3  1/2 1  1/6  1/2 6 3 14,7 0,09 

ц
ен

а покупки 1 5 6 3 6 1  1/2 5  1/2 28 0,19 

от курса туроператоров 1 5 4 3 2 2 1 1  1/4 19,25 0,13 

Сервис   1/7  1/6  1/2 1  1/6  1/6  1/5 1  1/4 3,6 0,02 

Обучающие курсы  1/7  1/6 1 1  1/3  1/3 2 4 1 9,97 0,07 

итого 148,3 1 

 

 
 

 

 
 



 



ПРИЛОЖЕНИЕ Д 

 
Легенды Маньпупунер 

 

Легенда 1 

Самым распространенным считается миф о великанах самоедах, 

пересекающих каменный пояс и направляющихся на восток для того, чтобы 

уничтожить вогульский народ. И вот когда богатыри поднялись на плато, их 

вожак-шаман увидел перед собой священную гору манси – Ялпингнер.  

Знал предводитель самоедов, что не избавиться от проклятия тому, перед 

кем предстала святыня, и в ужасе бросил он свой огромный барабан. И только 

главная гордость шамана упала на коническую вершину горы Койп, что 

возвышается на юге от легендарного плато, как все его подопечные окаменели 

от страха. Это, пожалуй, самое незатейливое предание. 

Кстати и сама гора Койп – есть не что иное, как окаменевшая мансийская 

колдунья. В это легко поверить, если посмотреть на гору не со стороны 

«болванов», а с безымянного хребта, раскинувшегося на западе. С этой точки 

отчетливо просматривается силуэт лежащей на спине женщины с суровой 

гримасой на лице. 

Но кто и за что покарал шаманшу из Сибири? Если верить древним 

сказаниям, женщина была наказана за попытку оскорбить главное божество 

северных народов – Золотую Бабу. Когда богиня неспешно прогуливалась по 

Уральскому поясу, колдунья решила остановить ее. Страшным воем 

разразилась Золотая баба, и упала навзничь испуганная Койп, да обратилась в 

огромный камень. 

Уж не она ли путников на Мань-Пупу-Нер заморозила? И что за баба 

вообще? И почему золотая? 

По некоторым предположениям, древние местные жители, действительно, 

могли обнаружить в горах скульптуру из благородного металла. Толи ее еще 

готы из Римской империи вывезли в 410 году нашей эры. Этой версии 

придерживается исследователь истории древней страны Биармии Леонид 

Теплов. Толи еще ранее в горах затерялась непонятным образом статуя Будды. 



А уфолог Станислав Ермаков так и вовсе считает, что золотой идол на самом 

деле – космический робот. Такой вот полет фантазии. 

Что касается страшных звуков, то их якобы слышали здесь неоднократно. 

Ветер то гуляет, или богиня гневается? И якобы последний раз мощный вой 

слышался в окрестностях горы Койп в 1959 году. Тогда же на севере Уральских 

гор погибла в полном составе группа лыжников Уральского политехнического 

института вместе с их руководителем Игорем Дятловым. Ребят нашли позже 

мертвыми с выражением ужаса на лицах. Так родилась фантастическая легенда 

о том, что дятловцев погубил инфразвук. Впрочем, эта версия имеет мало 

отношения к действительности. 

Легенда 2 

Но вернемся к нашим болванам. Среди коми-пермяков распространена 

история об истуканах в несколько иной интерпретации. Якобы великаны 

пересекали горы в совершенно противоположном направлении. То есть, по 

версии жителей древней Чердыни, богатырям этим незачем было истреблять 

вогуличей, ибо сами они являлись представителями манси. А вот на славящиеся 

серебром и пушниной края Перми Великой у них были очень даже серьезные 

виды. 

В те давние времена чердынцы как раз вели активную борьбу с неприятелем 

из Сибири. И вот как-то наблюдающий с возвышенности близ родного города 

за очередным сражением пермяков и вогулов богатырь земли Чердынской 

Полюд, приметил на горизонте семерых великанов, спешащих на подмогу к 

своим соотечественникам. 

Видел Полюд и то, что силы братьев его были уже на исходе. И топнул 

тогда в сердцах богатырь по горе, что содрогнулась земля, и окаменели от 

мощи этой мансийские великаны. Полюдов след на одноименной горе близ 

Красновишерска и сейчас без труда может отыскать любой путешественник. 

Легенда 3 

В очень давние времена, когда мужчины племен манси голыми руками 

брали хозяина тайги медведя, и бегали быстрее северных оленей, жил на 

вершине горы в хрустальном замке Торе-Поре-Из вождь всех вогулов мудрый 

Куущай. И была у него дочь красоты неземной – Аим. До того была хороша 



царская дочь, что пошла гулять о ней слава далеко за пределами каменного 

пояса. И очень многие хотели видеть прекрасную деву своей верной женой. 

Вот только Аим нравом кротким не отличалась, и лишь надменно 

посмеивалась над растерянными женихами, пока судьба не свела ее с 

богатырем Торевом (медведем) из края Хораиз. Но и ему отказала дочь вождя 

манси. И потребовал тогда великан, чтобы Куущай силой заставил дочь свою 

повиниться воле его, если дорожит он своим народом. Не пошел на поводу у 

отвергнутого жениха царь вогуличей. 

Разозлился Торев, да созвал своих братьев исполинов и с войском двинулся 

к хрустальному замку гордого семейства. Целый день у каменного города шло 

ожесточенное сражение. Но вскоре силы подданных Куущая стали покидать их, 

и взмолилась тогда Аим всем богам мансийским, дабы дали они ей только с 

братом и отцом беспрепятственно покинуть город. 

В то же мгновение засверкали ярким светом молнии, грянул оглушительный 

гром, а потом затянули место битвы черные густые тучи... И только царевна 

покинула стены родного дома, как злодей Торев разгромил замок своей 

палицей. Дворец рассыпался на миллионы мелких кусочков, которые якобы до 

сих пор находят в этих местах. 

Аим убежала с несколькими защитниками в горы. Но вскоре настиг их 

разъяренный Торев со своей дружиною. И вот, когда гиганты уже готовы были 

схватить прекрасную деву, в лучах расцвета появился брат царевны Пыгрычум. 

Поднял он к солнцу свой меч, подаренный ему добрыми духами, и направил им 

яркий солнечный свет на врагов и… И все. Тут-то великаны и превратились в 

каменных истуканов. 



ПРИЛОЖЕНИЕ Е 

Программа тура 
Таблица Е. 1 – Программа тура 

 
Время Наименование Краткое описание 

1 день 

17.00 

– 

17.30 

Сбор группы Сбор группы на железнодорожном 

вокзале г.Челябинск 

17.35 

– 

05.10 

Отправление на скором поезде 039Ц 

«Астана – Санкт-Петербург» из 

г.Челябинска в г. Пермь 

Время в пути – 11 часов 35 минут 

05.10 Прибытие в г.Пермь  

05.30 Выезд  из г.Пермь на микроавтобусе в 

г.Красновишерск 

Время в пути – 4.5 часа 

2 день 

10.00 Приезд в г.Красновишерск  

10.00 

– 

11.00 

Размещение в гостинице «Вишера» Знакомство с условиями проживания в 

гостинице, получение номеров 

11.00 

– 

11.30 

Ланч Ланч в ресторане гостиницы «Вишера» 

11.30 

– 

14.00 

Экскурсия на скалу Ветлан Пеший переход 3км, подъем на вершину 

по деревянной лестнице  

Свободное время на вершине Ветлана 

 

14.00 

– 

15.00 

Обед Обед на вершине Ветлана 

(приготовленный сервис-меном) 

15.00 

– 

16.00 

Переход с Ветлана на Полюд Спуск с Ветлана 

Подъем на гору Полюд 

 

16.00 

– 

20.00 

Экскурсия на гору Полюд Пеший подъем на вершину 

Свободное время на вершине Полюда 

Спуск с Полюда 

20.00 

– 

21.00 

Ужин Ужин в ресторане гостиницы «Вишера» 

21.00 Свободное время По желанию – катание на лошадях, баня 

(за дополнительную плату) 

 

 
 

 

 

 
 

 

ПРОДОЛЖЕНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ Е 



 

Продолжение таблицы  Е.1 
 

Время Наименование Краткое описание 

3 день 

9.00 – 

10.00 

9.00 – 10.00 Завтрак в ресторане гостиницы 

«Вишера» 

 Вариант №1 и №2 

(без вертолета) 

Вариант №2 

(вертолет) и №3 

Вариант №1 и №2 

(без вертолета) 

Вариант №2 

(вертолет) и №3 

10.00 

– 

13.00 

10.00 –12.00 

Трансферт из 

Красновишерска в 

Соликамск 

10.00 – 10.30 

Трансферт до 

вертолетной 

площадки на 

микроавтобусе 

 10.00 – 10.30 

За время 

следования до 

вертолетной 

площадки 

сопровождающий 

инструктирует 

группу 

 12.00 – 14.00 

Посещение Усть-

Боровского 

солеваренного 

завода. 

10.30 – 13.00 

Перелет на 

вертолете Ми-8 

до плато Мань-

пупу-нер 

12.00 – 14.00 

Этот завод является 

уникальным 

памятником 

деревянного 

производственного 

зодчества, 

охраняемый 

всемирным фондом 

ЮНЕСКО. 

 

13.00  Высадка на 

плато 

 Высадка на плато 

14.00 

– 

15.00 

Обед в кафе 

«Седьмое небо» в 

г.Соликамск 

Обед на плато 

Мань-пупу-нер 

среди столбов 

выветривания  

Обед в кафе 

«Седьмое небо» в 

г.Соликамск 

Обед на плато 

Мань-пупу-нер 

среди столбов 

выветривания  

15.00 

– 

20.00 

15.00 – 18.00 

Посещение 

Людмилинской 

рассолоподъемной 

скважины. 

15.00 – 17.00 

Свободное время 

15.00 – 18.00 

Экскурсия по 

скважине. 

Этнокультурная 

развлекательная 

программа на 

природе "Соленые 

традиции 

Соликамска" с 

угощением. 

15.00 – 17.00 

Экскурсия, отдых 

на плато Мань-

пупу-нер, 

прогулки  среди 

столбов 

выветривания, 

фотосессия 

17.00 – 19.30 

Перелет на 

вертолете Ми-8 

до 

г.Красновишерск 

 

18.00 – 20.00 

Трансферт из 

Соликамска в 

Красновишерск 

19.30 – 20.00 

Трансферт до 

гостиницы 

«Вишера» 

  

 

ПРОДОЛЖЕНИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ Е 
 



Продолжение таблицы Е.1 

 
Время Наименование Краткое описание 

3 день 

20.00 

– 

21.00 

Ужин Ужин в ресторане гостиницы «Вишера» 

21.00 Свободное время  

4 день 

8.00 – 

9.00 

Завтрак Завтрак в ресторане гостиницы «Вишера» 

9.00 – 

10.00 

Выезд из гостиницы «Вишера» Сдача номеров в гостинице 

10.00 Выезд из г.Красновишерск Время в пути – 2 часа 

12.00 Приезд в г.Соликамск  

12.00 

– 

15.00 

Обзорная экскурсия по г.Соликамску  

15.00 

– 

16.00 

Обед Обед в кафе «Седьмое небо» в г.Соликамск 

16.00 

– 

19.00 

Экскурсия на ОАО «Сильвинит» Экскурсия одного из лидеров 

промышленности Пермского края с 

посещением подземных шахт. Фотосессия 

19.00 

– 

20.30 

Посещение специализированного 

магазина «Народные промыслы» 

Покупка сувениров и подарков. 

20.30 

– 

21.30 

Ужин Ужин в кафе «Седьмое небо» в г.Соликамск 

21.30 Выезд  из г.Соликамск на 

микроавтобусе в г.Пермь 

Время в пути – 2,5 часа 

00.00 Приезд в г.Пермь  

00.35 Отправление на скором поезде 145А 

«Санкт-Петербург - Челябинск» из 

г.Пермь в Челябинск 

Время в пути – 10часов 50 минут 

5 день 

11.25 Прибытие в г.Челябинск  

 



 


