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Выпускная квалификационная работа выполнена с целью разработки путей 

повышения конкурентоспособности туристической фирмы ООО «Холидей-Тур». 

Теоретическая часть выпускной квалификационной работы содержит основные 

теоретические основы понятия конкурентоспособности, уровни и методы оценки 

конкурентоспособности, методы повышения конкурентоспособности применимые 

к предприятиям туристической индустрии. 

Практическая часть выпускной квалификационной работы включает 

особенности конкуренции туристических фирм в РФ и за рубежом, описание 

деятельности ООО «Холидей-Тур», анализ финансового состояния и 

конкурентоспособности туристической фирмы. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Актуальность темы заключается в том, что в рыночных условиях важное 

значение приобретает проблема конкурентоспособности фирмы. 

В настоящее время масштаб и характер конкуренции приобретает 

международный уровень. Фактором обеспечения устойчивого роста экономики 

является повышение эффективности и конкурентоспособности предприятий. 

Термин «конкурентоспособность» стал одним из наиболее распространенным в 

научной литературе. В наше время конкурентоспособность ‒ это основной фактор 

успеха любой фирмы, в том числе организаций туристической отрасли. 

Туризм представляет собой одну из крупнейших и динамичных отраслей 

экономики. 

Темпы развития туризма высокие. Значительное влияние на туризм оказывают 

отрасли экономики, такие как транспорт, строительство, производство товаров 

народного потребления, связь, сельское хозяйство, выполняющие роль 

своеобразного ускорителя социальноэкономического развития стран. 

Целью выпускной квалификационной работы является разработка путей 

повышения конкурентоспособности туристической фирмы ООО «Холидей-Тур». 

Достижение поставленной цели возможно при условии решения следующих 

задачи. 

1. Раскрыть сущность, виды и факторы конкурентоспособности. 

2. Рассмотреть методы оценки и принципы сравнения уровня 

конкурентоспособности предприятий туристической индустрии. 

3. Изучить методы повышения конкурентоспособности предприятий. 

4. Проанализировать особенности конкуренции туристических фирм в 

Российской Федерации и за рубежом. 

5. Дать актуальную общую характеристику деятельности туристической 

фирмы ООО «Холидей-Тур». 

6. Провести анализ финансового состояния и конкурентоспособности 

туристической фирмы ООО «Холидей-Тур». 
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7. Разработать комплекс мероприятий по повышению конкурентоспособности 

туристической фирмы ООО «Холидей-Тур». 

Объектом исследования является оценка уровня конкурентоспособности и 

поиск путей ее повышения. 

Предметом исследования выступает повышение уровня 

конкурентоспособности туристической фирмы ООО «Холидей-Тур». 

Информационная база для выполнения работы включает в себя законодательно- 

нормативные документы, учебные и методические пособия по тематике 

конкурентоспособности организаций таких авторов, как Кротков А.М., Лифиц 

И.М., Мельник М.В., Оковкина О.Н., Философова Т.Г., Чайникова Л.Н., и другие. 

Структура работы включает в себя введение с обоснованием актуальности 

работы, отражением цели и задач, предмета и объекта, а также информационной 

базы выполненной работы. Основная часть работы, содержит следующие главы. 

1. Первая глава представляет собой раскрытие сущности 

конкурентоспособности и ее теоретических аспектов, в том числе методы ее 

оценки и способы ее повышения. 

2. Вторая глава представляет собой обзор особенностей конкуренции 

туристических фирм в России за рубежом, кроме того содержит общую 

характеристику туристической фирмы ООО «Холидей-Тур» и оценку 

уровня ее конкурентоспособности и финансового состояния в целом. 

3. Третья глава носит рекомендательный характер с указанием разработанного 

комплекса мероприятий по повышению конкурентоспособности 

туристической фирмы ООО «Холидей-Тур» и оценки их эффективности. 

В завершении работы дано заключение по итогам работы и библиографический 

список. 

Результаты выпускной квалификационной работы могут быть положены в 

основу практической деятельности туристической фирмы ООО «Холидей-Тур», и 

смогут повлиять на повышение конкурентоспособности. 
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ПОВЫШЕНИЯ 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ ТУРИСТИЧЕСКОЙ 

ИНДУСТРИИ   

 
 

 Конкурентоспособность – сущность, виды, факторы 
 

В критериях рыночной экономики любая компания, исследуя покупателей, не 

обязана забывать о собственных соперниках. Нужно достаточно буквально 

расценивать и исследовать конкурентную среду. 

Конкуренция – это борьба независящих финансовых субъектов за ограниченные 

финансовые ресурсы. 

А. Смит толковал конкуренцию как «невидимая рука» рынка, координирующая 

работу его членов. 

Конкурентоспособность фирмы – это дееспособность воплотить в жизнь 

выгодную работу в критериях конкуренции [7, 8]. 

Любая фирма для собственного функционирования должна беспристрастно 

расценивать динамику спроса как в реальное время, так и на будущее. Создание 

продукции должно соответствовать ожиданиям покупателей по отношению 

стоимость – качество. Сделать возвышенный кадровый персонал для готовности к 

изучению более важных технологий. Качество специалистов имеет место быть в их 

работе, показывать рыночные составляющие для становления конкурентных 

превосходств компании на рынке. 

Фирмам нужно соблюсти определенные правила рынка для выживания в 

конкурентной борьбе, обеспечить потребителя качеством и приемлемой ценой 

товара. Требование инициирует субъектов рыночного хозяйства обхватить 

внимание покупателя и сделать благоприятные условия для увеличения спроса на 

их продукцию [10–13]. 

Конкурентные качества по сравнению с конкурентами организации занимают 

конкретную конкурентную позицию на рынке, тем самым позиция отражается в 

избранной стратегии развития фирмы. 
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В прогрессивной экономике термин «конкурентоспособность» применяется 

применительно к категориям различного значения: конкурентоспособность 

продукта, компании, ветви, ареала и, в конце концов, конкурентоспособность 

государства. 

Чтобы иметь наглядное представление о взаимосвязи и взаимообусловленности 

видов конкурентоспособности, используем схему представляющей собой 

«пирамиду конкурентоспособности» (рисунок 1.1) [8, 28]. 
 

Рисунок 1.1 – Пирамида конкурентоспособности 

В последние годы появилось такое понятие, как кластерная 

конкурентоспособность. Кластер – это группа соседствующих, взаимосвязанных 

фирм, осуществляющих согласованную деятельность по созданию 

высококачественного конкурентоспособного реализуемого продукта. 

Между определениями конкурентоспособности на различных уровнях 

существует тесная связь и взаимосвязь. В частности, страновая и отраслевая 

конкурентоспособность в окончательном итоге находится в зависимости от 

возможности конкретных товаропроизводителей производить 

конкурентоспособные продукты. Однако с другой стороны производство 

конкурентоспособного продукта способен осуществлять в обстоятельствах 

 
Конкурентоспособность 

страны 

Конкурентоспособность 
экономики 

Конкурентоспособность 
отрасли 

Конкурентоспосбоность 
фирмы 

Конкурентоспособность 
товара 
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сформированных с целью товаропроизводителей в сфере и в полном государстве, 

то есть конкурентоспособность объектов любого нижестоящего уровня считается 

условием конкурентоспособности объектов абсолютно всех вышестоящих 

уровней. Следовательно, объекты вышестоящих уровней формируют требования, 

обеспечивающие конкурентоспособность объектов на нижних уровнях [27-33]. 

Учитывая свойства видов конкурентоспособности, можно составить таблицу 

иерархии элементов рынка конкурентоспособности, таблица 1.1. 

Таблица 1.1 – Иерархия элементов рынка конкурентоспособности 
 

Элементы иерархии Пояснение 

Конкурентоспособность 

страны 

Умение государства осуществлять товары и 

услуги, отвечающие условиям мировых рынков, 

и формировать требования наращивания 

государственных ресурсов с быстротой, 

дозволяющей обеспечить устойчивые темпы 

роста внутреннего валового продукта (ВВП) и 

качество жизни населения на уровне мировых 

показателей 

Конкурентоспособность 

экономики 

Это рыночная экономика, которая подразумевает 

соревнование экономических субъектов, для того 

чтобы одержать победу в конкретном 

соревновании, необходимо обладать 

определенными конкурентными достоинствами и 

быть конкурентоспособным 

Конкурентоспособность 

отрасли 

Умение отрасли осуществлять товары и услуги, 

отвечающих условиям мировых и внутренних 

рынков, и формировать требования по 

увеличению роста потенциала 

конкурентоспособности фирмы на основе 

начальных макротехнологий 
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Окончание таблицы 1.1 
 

Элементы иерархии Понятие конкурентоспособности 

Конкурентоспособность 

фирмы 

Относительная оценка, которая отражает отличия 

формирования этой фирмы от развития 

организаций-соперников согласно уровню 

удовлетворения, собственной продукцией 

потребностей и запросов потребителей и по 

эффективности осуществления деятельности 

Конкурентоспособность 

товара 

Комплекс высококачественных и стоимостных 

характеристик продукции, что гарантирует 

удовлетворение определенной потребности 

покупателя и рентабельно различаться с 

подобными товарами-соперниками 

 
Факторы конкурентоспособности подразделяются на внешние и внутренние. 

К внешним факторам конкурентоспособности относятся, те, которые зависят от 

организации в целом: 

 в отношении международной торговли государственная политика;

 уровень экономического развития страны;

 в странахэкспортерах и импортерах товаров государственная экономическая 

политика;

 эффективность функционирования рынков капитала и финансовых услуг;

 уровень развития инфраструктуры в стране;

 развитие научнотехнологического потенциала;

 квалификации трудовых ресурсов наличие и уровень;

 амортизационная налоговая и финансовокредитная политика;

 таможенная политика (импортные пошлины, квоты);

 государственное страхование и ее система;
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 участие в разработке финансировании национальных программ по 

обеспечению конкурентоспособности предприятия;

 государственная система стандартизации и сертификации продукции (ее 

создание);

 государственный надзор и контроль за их соблюдением;

 правовая защита интересов потребителя;

 основные характеристики рынка (его тип и емкость);

 наличие конкурентов и его возможности;

 деятельность общественных и негосударственных институтов.

К внутренним фактором конкурентоспособности, относятся факторы, которые 

определяются руководством организации: 

 структура предприятия (производственная и организационная);

 технологии;

 учет и регулирование производственных процессов;

 уровень квалификации сотрудников организации;

 уровень управления;

 информационная и нормативно-методическая база управления;

 машины, механизмы и оборудование;

 систем управления качеством;

 направления стратегического управления;

 масштабы применения аутсорсинга;

 развитость сбытовой (дилерской) сети;

 степень безопасности системы информационного обеспечения и внутренней 

корпоративной информации;

 современные информационные технологии масштабы их применения;

 использование всемирной электронной связи с целью продажи продукции;

 ориентация на экономику, основанную на использовании знаний;

 инвестиционные потоки регулярность их поступления;

 привлеченная клиентура и ее размеры;
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 достижение научно-технического прогресса внедрение и использование в 

дальнейшем;

 деловая репутация организации;

 способы мотивации кадрового состава на повышение качества работы;

 наиболее существенные стратегические конкурентные преимущества;

 эффективная конкурентная стратегия;

 необходимость в проведение мероприятий по своевременной 

реструктуризации бизнеса;

 оценка стоимости бизнеса [47, 49, 50].

 

 Методы оценки и принципы сравнения уровня конкурентоспособности 

предприятий туристической индустрии 

В настоящее время среди знатоков нет единственного универсального мнения о 

группе показателей, способных охарактеризовать текущий уровень 

конкурентоспособности организации. 

Одним из исследователей данного направления является Басовский Л.Е., точкой 

зрения которого является то, что группа косвенных показателей, образующих 

систему надежной оценки уровня конкурентоспособности продукции, техники и 

технологий, а также организации в общем виде, способна оценить удельный вес 

понесенных издержек, связанных с исследованиями и разработками в стоимости 

продукции [49, 50, 59]. 

Чем выше показатели, следовательно, тем больше происходит рост технико- 

организационного уровня товара, имеющейся техники и разработанных применимо 

к конкретной организации технологии и соответственно тем благоприятнее 

перспективы ее развития. 

Следовательно, принято считать, что невозможно использовать данные 

показатели при оценке уровня конкурентоспособности продукта на данный 

конкретный момент времени, потому как они не способны учитывать все 

многообразие факторов, имеющих влияние на потребности потребителей. 
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Оценка уровня конкурентоспособности, т.е. расчет ее количественного 

показателя является отправной точкой для комплексного анализа эффективности 

производственно-хозяйственной деятельности организации в условиях 

определенного рынка. 

Анализ уровня конкурентоспособности должен быть регулярным, 

учитывающим особенности жизненного цикла товара (услуги). Данный подход 

позволит в нужное время сформулировать и принять те или иные управленческие 

решения по оптимизации производимого товара или оказания услуги, и кроме того, 

разрешит возникшую необходимость в поиске новых рынков, создании новых и 

расширении существующих производственных мощностей [16–22]. 

Специфика методики анализа уровня конкурентоспособности организации 

порождает необходимость применения ряда определенных показателей, без оценки 

которых невозможно обойтись при совместной оценке производственно- 

хозяйственной деятельности работы фирмы. 

Эти показатели, до всего этого, говорят об уровне устойчивости положения 

предприятия, возможности выпуска продукции, пользующейся спросом у 

покупателей и обеспечивающую ему постоянную прибыль. 

В настоящее время разработано достаточно большое количество методов 

определения конкурентоспособности предприятия. Для оценки 

конкурентоспособности выделены основные методы, которые обладают 

следующей характеристикой [7, 8, 50, 59]. 

1. Метод сравнительных преимуществ. Идея метода в размещении 

производства между странами, то есть каждая страна должна 

специализироваться на производстве товаров с наиболее высокими 

издержками. 

2. Метод равновесия фирм и отрасли. Равновесие фирм – состояние, когда у 

производителя нет стимулов для изменения объемов производства. 

3. Структурный метод. Согласно методу, оценка конкурентоспособности 

возможна на основе знания уровня монополизации отрасли, то есть 

концентрации производства и капитала, и барьеров для вновь вступающих 



16  

фирм. Для новых конкурентов к числу препятствий относят: экономичность 

и крупномасштабность производства; степень дифференциации продукции; 

абсолютные преимущества в издержках; размер капитала, для организации 

эффективного производства. 

4. Метод «профилей» и качества. Существуют всевозможные критерии 

удовлетворения запросов потребителей относительно какого-либо продукта 

устанавливается их иерархия и сравнительная важность в пределах 

характеристик, которые может потребитель оценить, далее проводят 

процедуру сравнения технико-экономических данных продукта с 

конкурирующими товарами с целью снижения времени сбыта. 

5. Функциональный метод. Экономические показатели деятельности фирмы: 

соотношение цена-качество; загрузка производственных мощностей; 

объемы выпуска продукции; норма прибыли. 

6. Матричный метод. Метод основывающий на теоретической базе, которая 

служит концепцией жизненного цикла товара или технологии, в конечном 

итоге отражается как занимаемая доля рынка или динамика продаж. 

7. Метод «бенчмаркинга». Процесс оценки стратегий и действий компании 

относительно компаний, работающих в рассматриваемой отрасли и за ее 

пределами. Чтобы повысить производительность компании необходимо 

выявить наилучший практический метод, взятый на вооружение 

непосредственно или соответственно адаптированный. Бенчмаркинг 

включает четыре этапа: выявление сравниваемых объектов; определение 

аспектов бизнеса, которые подлежат сравнению с контрольными 

показателями; сбор значащих данных, которые позволяют провести 

сравнение между процессами и операциями; сравнение с собственными 

процессами. 

8. Метод сравнительного анализа на параметрической основе. Данный метод 

используется в случае дефицита информационного обеспечения. Который 

обеспечивает сравнение предприятий-конкурентов по определенным 

параметрам хозяйственной деятельности, к которым относят: уровень цен; 
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обеспеченность материально-техническими ресурсами; обеспеченность 

кадрами; политику в области сбыта. 

9. Метод, основанный на теории эффективной конкуренции. Согласно теории 

фирма наиболее конкурентоспособна когда эффективна организована 

работа всех подразделений фирмы. 

Таким образом, существует большое число методов оценки 

конкурентоспособности фирмы. При этом ни один из рассмотренных методов 

невозможно считать идеальным, у любого имеются свои положительные и 

отрицательные стороны [75–70]. 

Функциональный подход является более объективным, охватывающим все 

важные оценки хозяйственной деятельности организации и позволяет быстро и 

справедливо приобрести оценку положения предприятия на отраслевом рынке. 

Достоинством матричного метода считается рассмотрение конкуренции в 

динамике, акцентирование дополнительных этапов жизненного цикла. Пользуясь 

сведениями данного метода, можно оценить конкурентные позиции «отдельных 

единиц бизнеса», а также выработать стратегию поведения на рынке [76, 80]. 

Метод сравнительного анализа на параметрической основе обладает своими 

преимуществами и недостатками. Его использование целесообразно в условиях 

дефицита начальной информации, если приобретение в том числе и общественной 

консолидированной экономической отчетности и сведений статистики сопряжено 

с внушительными расходами периода и ресурсов. В этом случае сведения для 

анализа основываются на субъективных суждениях и неофициальных источниках 

информации, по этой причине к минусам указанного метода относится то, что 

анализ в большей степени обладает неформализованным характером. 

Метод бенчмаркинга конкурентоспособности – единственный с наиболее 

современным подходом к оценке конкурентоспособности. Достоинства этого 

метода состоят в том, что он позволяет определять цели, соответствующие 

основным направлениям роста и развития более успешных конкурентов. Помимо 

этого, метод стимулирует руководство к достижению более высоких показателей 
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эффективности функционирования компании, делает более достоверной оценку 

вклада отдельных подразделений в достижение намеченных целей [10, 38, 78]. 

Метод, основанный на теории эффективной конкуренции, в соответствии с 

данной теорией, более конкурентоспособными считаются те фирмы, в которых 

более эффективным образом организована работа всех структурных единиц. 

Анализ эффективности деятельности каждой структурной единицы предполагает 

оценку производительности использования им данных ресурсов. Основу метода 

составляет оценка четырёх основных групп показателей (критериев) 

конкурентоспособности (рисунок 1.2). 

 

Рисунок 1.2 – Критерии конкурентоспособности 

К превосходствам данного метода можно отнести следующие положения: 

оценка конкурентоспособности фирмы охватывает все более важные оценки 

хозяйственной деятельности предприятия, ликвидирует дублирование отдельных 

показателей, позволяет быстро и объективно получить картину положения фирмы 

на отраслевом рынке [61–66]. 

Применение в процессе оценки сравнения показателей за разные промежутки 

времени предоставляет возможность применять этот метод как вариант 

оперативного контроля отдельных сторон хозяйственной деятельности. В 

соответствии со всеми положительными и отрицательными сторонами этого 
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Рисунок 1.3 – Группы показателей оценки конкурентоспособности 

метода оптимальным, удобным, рациональным, простым в использовании и 

предоставляющим объективную оценку конкурентоспособности предприятия. 

Заметно, ни один из методов не считается универсальным, использование 

каждого из них обусловливается целью исследования, полнотой начальной 

информации и субъектом исследования. 

Туристический продукт, согласно «Федеральному закону об основах 

туристической деятельности в Российской Федерации» - это совокупность услуг по 

перевозке и размещению, оказываемых за общую цену по договору о реализации 

туристического продукта [5, 21, 32]. 

Туристический продукт – это продукт, осуществляемый туроператором или 

турагентством по предоставлению любых услуг в области туризма. На его 

развитие, оказывают три составляющих влияния: потребительский спрос, 

предложения и способности туроператора, а кроме того возможности разных 

туристических направлений. 

Для того чтобы фирма была конкурентоспособным на рынке, ему следует 

подобрать наиболее развитый сезонный портфель, или повысить позиции в более 

конкурентоспособных из тех, которые имеют все шансы быть основой стабильного 

конкурентоспособного достоинства компании. Для оценки уровня 

конкурентоспособности организации туристической отрасли принято выделять 

определенные группы показателей конкурентоспособности (рисунок 1.3). 
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Отраженные выше показатели подразумевают следующее. 

1. Визовый режим; транспортная доступность; условия отдыха; имидж 

направления; уникальность направления; яркие культурные стереотипы 

являются качественными показателями конкурентоспособности 

потребителя. 

2. Стоимость туристического пакета по направлению; стоимость услуг в 

регионе приема относится к экономическим показателям 

конкурентоспособности потребителя. 

3. Частота рейсов и объем участия по направлению; структура продаж; 

количество специальных предложений в сезон; показатель возвратности 

направления; длительность туристического сезона; внутренняя 

транспортная доступность; наличие чартерных рейсов из других городов 

России; технологичность партнеров; емкость отельного рынка относятся к 

качественным показателям конкурентоспособности для туроператора. 

4. Стоимость объема чартерной перевозки; себестоимость авиаперевозки 

одного пассажира в чартерной программе; рентабельность продаж; 

маркетинговая цена туристического пакета; прибыль в разрезе дат; 

ожидаемая прибыль по итогам сезона; объем покупательского спроса; 

скорость убывания обязательств по программе; количество бронирований и 

продаж; индекс скорости продаж; индекс сезонности; динамика спроса при 

снижении определяют экономические показатели конкурентоспособности 

для туроператора [7-11]. 

Итоговый показатель конкурентоспособности направления определяется как 

отношение средневзвешенной величины этих показателей к выручке по 

направлению (или к ожидаемой выручке – в случае, если предприятие еще не 

работает с данным направлением). 

Туристический рынок – условное место купли-продажи туристических услуг, 

осуществляемых в условиях конкуренции, но с обязательным соблюдением 

этических принципов, а также правовых норм. 
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В туристической индустрии используются разные методы для развития 

туристического продукта на рынке. Организация выставок, позволяющая 

встречаться в определенном месте продавцам и покупателям туристического 

продукта и заключать сделки, так же организация совместных мероприятий по 

продвижению продуктов с компаниями других сфер бизнеса. 

В условиях каждого конкретного рынка либо определенной группы 

потребителей определяется конкурентоспособность объектов туристической 

индустрии, сформированной по соответствующим признакам стратегической 

сегментации рынка. В условиях рыночных отношений конкурентоспособность 

характеризует степень развития общества. Чем выше конкурентоспособность 

страны, тем выше жизненный уровень в этой стране [44–47]. 

На высокую конкурентоспособность и на свое место на туристическом рынке 

может рассчитывать фирма, поведение которой на рынке характеризуется 

уникальностью, присущей только ей комбинацией стратегических идей. 

Эффективность системы обеспечения конкурентоспособности индустрии 

туризма заключается в ее управляемости, научной и экономической 

обоснованности и объединении следующих составляющих: 

 персонал;

 туристические продукты и услуги;

 нормативно-правовое регулирование.

Туристический продукт (услуга) конкурентоспособны, когда совершается 

постоянный процесс повышения качества сервиса при предоставлении услуги, 

оптимизация цены услуги, ресурсов в сфере эксплуатации или потребления 

туристического продукта. Конкурентоспособной услугой может быть при условии 

эффективного управления персоналом, организации разработки и исполнения 

управленческих решений в рамках системы обеспечения конкурентоспособности. 

Позволив увеличить возможности выхода на внешний туристический рынок. 

На основе типовой структуры для каждого объекта разрабатывается своя 

конкретная система обеспечения конкурентоспособности. 
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Конкурентоспособность туристического предприятия определяется характером 

туристического продукта, который предлагается и реализуется на рынке и зависит 

от выбранной фирмой стратегии. Конкурентоспособность туристической отрасли 

зависит, в частности, от государственной политики в сфере туризма. 

Конкурентоспособность государства на туристическом рынке является 

проявлением внутренних социально-экономических условий и возможностей 

сравнительных преимуществ международного разделения труда в этой сфере, 

которые реализуются в товарах и услугах, что позволяет успешно конкурировать с 

аналогичным продуктом других государств [47,61]. 

Целями туристической фирмы являются – составление системы стратегических 

планов, в которых пошагово определены стратегические мероприятия и 

распределение соответствующих ресурсов. Система планов отражает структуру 

туристической организации и внешние факторы, влияющие на ее развитие. 

Каждый из видов планов должен содержать цели, стратегии и мероприятия их 

достижения, основные этапы реализации достижения целей с указанием 

конкретного временного периода, оценку вероятности их реализации, а также 

финансово-экономические расчеты. 

Важную роль в стратегических планах играет гибкость, т. е. возможность их 

адаптации к изменяющимся условиям развития организации (как внутренним, так 

и внешним). В планах предусмотрены альтернативные варианты действий на 

случай изменений ситуации. Это реализуется через так называемое ситуационное 

планирование, основанное на прогнозах развивающихся ситуаций. 

На основе таких планов разрабатываются тактические и целевые планы 

туристической организации [69–73]. 

Доведение стратегического плана до всех сотрудников фирмы, до каждого звена 

и исполнителя является важным условием внедрения стратегии. 

Вначале необходимо произвести выбор лидеров управления, определить роль 

совета директоров, довести стратегию и стратегические планы до всех сотрудников 

компании, вовлечь их в выполнение планов. 
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Важно создать такую организационную структуру управления, которая была бы 

способна реализовать цели и задачи, заложенные в стратегических планах развития 

организации, и обеспечивала бы эффективную ее деятельность не только в текущем 

времени, но и в дальнейшем [54–59]. 

При этом, кроме организационной структуры, являющейся как бы каркасом 

фирмы, весьма важным является формирование ее организационной культуры. 

Обычно, организации ставят перед собой несколько целей, которые важны для 

их функционирования и развития, и реализуют их. 

Кроме экономических задач перед туристическими организациями стоят 

социальные, организационные, инновационные и технологические задачи. Вместе 

с решением традиционных проблемам, так же должны принимать решения по 

непредвиденным ситуациям. 

Можно выделить некоторые признаки конкурентоспособности туристической 

фирмы: 

 срок существования турфирмы;

 имидж турфирмы;

 партнерская база (туроператоры, транспортные компании, курьерские 

службы и т.д.);

 наличие рекламной кампании;

 выгодное местоположение офиса;

 расширение бизнеса (несколько офисов);

 грамотная организация офиса (уют и удобство);

 техническое оснащение офиса;

 наличие опыта работы у сотрудников;

 периодическое повышение квалификации;

 система поощрения менеджеров;

 широкий ассортимент туристических предложений;

 система скидок на турпродукт.
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Количественным показателем конкурентоспособности является количество 

совершенных туристической фирмой продаж, то есть связь между выручкой 

туристической фирмы от продажи туристических услуг и количеством проданных 

путевок. 

Повышение конкурентоспособности организации способствует росту продаж. 

Создание положительного имиджа, квалифицированный персонал, надежная 

партнерская база, которые определяют конкурентоспособность компании залог 

успешных продаж туристических путевок [50, 59]. 

Оценка уровня конкурентоспособности предприятия определяется 

следующими принципами: 

 комплексность (результаты исследования конкурентоспособности предприятия 

соединяют оценку эффективности процесса его адаптации к переменным условиям 

функционирования, а также степень реализации стратегического потенциала, 

конкурентные позиции предприятия относительно одного или нескольких 

конкурентов, рассматриваемых на базе сравнения; 

 системность (результаты системного анализа влияния факторов внешней и 

внутренней среды предприятия с учетом факторных взаимосвязей и 

обусловленного ими синергического эффекта); 

 объективность (результаты исследования и оценки конкурентоспособности 

базируются на полной и достоверной информации о внешних и внутренних 

условиях его функционирования, также отображают реальные конкурентные 

позиции субъекта ведения хозяйства); 

 динамичность (основным заданием исследования конкурентоспособности будет 

являться не статическая оценка фактических конкурентных позиций на 

конкретный момент времени, а прогнозирование их изменений); 

 непрерывность (процесс исследования и изменений ее уровня носит 

непрерывный характер, поскольку дискретные оценки не часто дают возможность 

своевременно зафиксировать скачкообразные изменения факторов 

конкурентоспособности, оценить возможные тенденции динамики конкурентных 
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позиций предприятия и своевременно принимать, и реализовывать 

соответствующие управленческие решения); 

 оптимум (в соответствии с принципом объектом исследования будет являться не 

сам уровень конкурентоспособности, но и степень его эффективности достижения, 

поэтому необходимой является комплексная оценка путей достижения 

определенных конкурентных позиций с учетом как прямых расходов, связанных с 

реализацией мероприятий по регуляции конкретного фактора, так и 

потенциальных расходов на развитие и поддержку конкурентного преимущества в 

будущем). 

Таким образом, конкурентоспособность туристического направления – это 

способность формировать конкурентный туристический продукт, отвечающий 

требованиям потребителей, так и производителей, используя присущие 

направлению конкурентные преимущества, а также способность удерживать 

высокий конкурентный статус в течение длительного периода времени в условиях 

изменяющихся факторов внешней среды, используя собственный 

конкурентоспособный потенциал. 

 
 Методы повышения конкурентоспособности предприятий туристической 

индустрии 

Стабильность производства и его расширение обеспечивается успешным 

привлечением покупателей, регулярным сбытом продукции в результате 

эффективных маркетинговых разработок, которые классифицируют рынки, а также 

типы и методы конкуренции. 

Все существующие методы конкуренции подразделяются на две большие 

группы (рисунок 1.4). 
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Рисунок 1.4 – Методы конкуренции 

Конкурентоспособность организации – это комплексно-сравнительная 

характеристика, определяющая успех организации на определенном рынке за 

конкретный промежуток времени относительно комплекса показателей 

конкурентов. 
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отрасли и её развития. Во-вторых, эффективность и устойчивость самих малых 
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налогооблагаемая база для бюджетов и все преимущества малого бизнеса для 

экономики субъектов и страны в целом. 

При исследовании возможных проблем конкурентоспособности организаций 

индустрии туризма, важно учесть специфику данной сферы деятельности. 

А.А. Гольдин выделяет следующие особенности туризма как сферы 

деятельности. 

1. Глубокое проникновение туризма в другие отрасли экономики и сложность 

взаимосвязей между его составными элементами. 

2. Туризм как объект управления имеет достаточно трудноизмеримые цели, 

вследствие чего объективно оценить производительность и успех 

туристического предприятия бывает сложно. 

3. Сильное влияние со стороны контактных аудиторий. Туристические 

организации работают с большим количеством контактных аудиторий, 

внутри которых имеются свои интересы. Предприятие туризма эффективнее 

достигает баланса интересов между различными группами, 

задействованными в процессе обслуживания, если оно руководствуется 

общепринятыми нормами, приоритетами и представлениями о ценностях и 

имеет перед собой широкомасштабные цели по дальнейшему развитию 

региона. 

4. Специфика туристического продукта, его неотделимость от источника 

формирования. В процессе реализации турпродукта велико значение 

личностного аспекта, поэтому в менеджменте предприятия туризма следует 

больше внимания уделять управлению персоналом и регулированию 

межличностных отношений. Прежде всего, это касается, туристических 

агентов, которые работают в непосредственном контакте с людьми. 

5. Комплексность туристических услуг. Туристическая услуга – это все то, что 

турист принимает во внимание или чем он пользуется во время путешествия 

(при изменении места своего пребывания и при пребывании в конечном 

пункте своей поездки). Следовательно, туристическая услуга складывается 

из целого комплекса материальных и нематериальных услуг. 
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6. Сезонность. Сезонные колебания спроса могут существенно ухудшить 

условия функционирования всей туристической индустрии [33–38]. 

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 [66, 75]. 

Л.Н. Шалагиновой были определены ключевые факторы успеха туристической 

фирмы: 

 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. [55–60]. 

Существует несколько стандартных путей повышения конкурентоспособности 

предприятия (рисунок 1.5). 



29  

 
 

 

Рисунок 1.5 – Стандартные пути повышения конкурентоспособности 
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Бенчмаркинг 

 
Уменьшение 

расходов 

Улучшение 
качества 

выпускаемого 
продукта 

 
Рост объемов 
реализации 
продукта 

 
Стандартные пути 

повышения 
конкурентоспособности 



30  

совершенствованию технологий производства, логистики и НИОКР, менеджмента 

персонала и организационной культуры. Предприятия, выбирающие путь усиления 

конкурентных затрат, постоянно анализируют затраты на всех стадиях 

проектирования, выпуска и реализации продукта. Важную роль здесь играют 

маркетологи, которые должны непрерывно заниматься мониторингом рынка, 

проводить функционально-стоимостной анализ, отслеживать новейшие 

технологии, а также расходы предприятий-конкурентов. 

Бенчмаркинг еще один эффективный инструмент повышения 

конкурентоспособности организаций, который представляет собой 

систематический, комплексный поиск и анализ известного передового опыта 

конкурентов, регулярное сопоставление требуемых результатов и динамики 

бизнеса с требуемой идеальной моделью. На основании полученных в результате 

таких действий информационных сведений необходимо организовать поддержку 

системы постоянного повышения эффективности и результата деятельности. 

Таким образом можно сделать вывод, для создания конкурентоспособного 

предприятие необходимо не только модернизировать производство и управление, 

но и четко сформулировать цель для ее достижения. Главным в достижении цели 

является быстро и эффективно определить свои преимущества и использовать в 

конкурентной борьбе. Направление всех усилий в производстве и управлении на 

развитие качеств предприятия или выпускаемой им продукции, отличающихся от 

потенциальных или реальных конкурентов. 

Проведенные исследования позволяют определить, что понятие конкуренции 

многозначно и оно не охватывается каким-либо универсальным определением. В 

конкуренции устанавливается как главная сущностная черта – свойство товарного 

производства, так и способ развития. Регулятором общественного производства 

выступает конкуренция [7–14]. 

Результатом конкуренции, во-первых, выступает обострение происходящих 

производственных и рыночных отношений, а во-вторых, скорость и степень 

повышения эффективности работы организации, ускорение научно-технического 

прогресса. 
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Конкуренция является неконтролируемым явлением, которое имеет 

непосредственное воздействие на деятельность организации. 

Конкурентоспособность организации – это системное сравнительное отражение 

степени преимуществ, проявляющихся посредством комплекса оценочных 

показателей эффективности деятельности организации, определяющих уровень ее 

успеха в рамках рынка, на котором она действует и за конкретный период времени 

относительно показателей организаций-конкурентов [41]. 

Исследование специфики конкурентоспособности организаций туристической 

индустрии, необходимо учитывать особенности данной сферы деятельности. 

Для создания конкурентоспособной организации, необходимо не только 

произвести модернизацию производства и системы управление, но и нужно 

совершенно точно понимать каких целей требуется достигнуть по результатам 

проводимых мероприятий. При этом главным необходимым условием является 

соответствующий навык определения и эффективного использования в 

конкурентной борьбе преимуществ организации. Все усилия по организации и 

управлению производством должны быть направлены на развитие именно тех 

существующих качеств организации, которые выгодно выделяют ее на фоне 

потенциальных и существующих конкурентов [49, 50]. 

Выводы по разделу один. На сегодняшний день туристический рынок в России, 

а именно в Челябинске развивается с каждым годом. На рынке выросло количество 

туристических фирм, следовательно, ужесточается и конкуренция. Для успешного 

конкурирования на рынке туристическим услуг, фирме ООО «Холидей-Тур» 

необходимо исследовать опыт конкурентов и представлять перспективы 

собственного развития. На сегодняшний день, 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 «Холидей-Тур». 



32  

2 АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ТУРИСТИЧЕСКОЙ ФИРМЫ 

ООО «ХОЛИДЕЙ-ТУР» 

 
 Особенности конкуренции туристических фирм в Российской Федерации и за 

рубежом 

Важным свойством рыночной экономики является конкуренция. Любая 

организация (фирма) стремятся быть лучшими и вытеснить из рынка конкурентов. 

Конкуренция является двигателем прогресса. В процессе конкуренции фирма 

предоставляет более качественный товар, тем самым стремясь к совершенству. 

Следовательно, повышает спрос на рынке, повышает качество товаров и услуг, 

которые предлагает потенциальному покупателю. 

Конкуренция – это соперничество между организациями на рынке. Само слово 

переводится с латинского языка как борьба за преимущество в какой-либо сфере 

взаимоотношений. 

На сегодняшний день подразумевают соперничество предприятий за 

возможность реализации своих товаров по более выгодным ценам, привлечение 

большего количества клиентов и, следовательно, увеличение прибыли. 

Конкуренция помогает регулировать производство, рынок товаров и услуг, 

расширять предложение для клиентов и имеет свои недостатки (рисунок 2.1). 

Рисунок 2.1 – Недостатки конкуренции 
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Изза того, что основой рыночных отношений между предприятиями 

является борьба за выживание, то благодаря конкуренции в определенной сфере 

остаются только лидеры и профессионалы, которые готовы совершенствоваться. 

Конкуренция также преобладает достоинствами (рисунок 2.2). 

Рисунок 2.2 – Достоинства конкуренции 

Современные тенденции туризма в области предоставления услуг зависят от 

государственной политики и от инструментов государственного регулирования. К 

главным проблемам функционирования, носящим региональный характер можно 

отнести: 

 отсутствие в развитии регионального туризма системного подхода; 

 распределение информации о разных компонентах туристического 

потенциала региона разной ведомственной принадлежности; 

 разработка ведомственных планов по освоению территорий, без учета 

планировочных ограничений, возникающих в результате деятельности соседних 

ведомств; 

 отсутствие квалифицированных специалистов в области управления 

туристическим бизнесом. 
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В разработке методологических подходов к исследованию спроса на виды 

туризма возникает решение о необходимости следующих задач: 

 уточнение соответствующей терминологии; 

 обоснование социальной и экономической роли определенного вида 

развития туризма в регионе; 

 определение особенностей, состояния, теории и методологии рыночных 

преобразований в туристическомрекреационном комплексе; 

 выявление основных проблем и тенденций в функционировании рынка услуг 

в сфере определенного вида туризма; 

 исследование экономических закономерностей формирования спроса по 

видам туризма услуг; 

 исследование экономических закономерностей формирования рыночного 

предложения услуг по отдельным видам; 

 обоснование перспективы развития рынка услуг туризма на основе 

прогнозирования потребительского спроса населения; 

 оценка состояния и эффективности государственного регулирования в сфере 

предоставления услуг по каждому виду. 

Теоретическую и практическую важность туристических исследований 

представляет опыт развития за рубежом. Очень быстрыми темпами начинает расти 

массовый туризм. 

Существует тенденция, способствующая международному туристическому 

обмену, которая играет значительную роль в современном обществе. Так, 

возрастает значение социальноэкономических факторов, связанных с тем, что в 

современном обществе важную роль играет активизация экономических связей 

между государствами на основе международного разделения труда. 

Расширение международной торговли и совершенствование транспортных 

средств является важной материальной предпосылкой развития туризма. Развитию 

туризма содействует расширение социального состава туристов за счет увеличения 
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культурного уровня, стремление людей к ознакомлению с культурой, историей, 

бытом других народов и их стран. 

Посредниками туристического товара, которые формируют туроператоры 

выступают турфирмы. Предлагая готовый продукт не имеют непосредственного 

контакта с отелями и авиакомпаниями. 

В деятельности туристических фирм наблюдаются существенные различия, 

связанные с объемами и характером операций, местом на рынке, специализацией 

деятельности и другими условиями рынка. 

Туристические фирмы играют важную роль в реализации турпродукта, а также 

и других сфер услуг, такие как транспортные перевозки, театральные мероприятия, 

они действуют в соответствии с действующим законодательством. 

Туризм является одним их самых динамичных секторов российской так и 

мировой экономики, поскольку является отражением социальноэкономических 

отношений в жизни отдельных стран и одновременно составной частью 

международных отношений. Систематическое расширение международного 

туристского обмена обусловило надобность выработки всевозможных правовых 

институтов и создание специализированных международных туристических 

организаций. Анализ современного состояния туризма позволяет понять, 

собственно, что его развитие должно сопровождаться усилиями в содействии 

программ национального и внутреннего туризма, что в целом содействует 

стабильному положению национальной экономики, более глубочайшему 

осознанию общности интересов и развитию видов деятельности благоприятных в 

целом для экономики страны. 

Для современного российского общества не менее важным считается развитие 

и поддержание туристической деятельности, в связи с данным, разработка и 

внедрение прогрессивно – современных методов и стандартов туристического 

обслуживания способствуют увеличению интереса людей России. 
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 Общая характеристика туристической фирмы ООО «Холидей-Тур» 

 
Общество   с   ограниченной   ответственностью   «Холидей-Тур»,    далее 

ООО «Холидей-тур» на рынке учреждено 23 февраля 1998 года в г. Челябинске. 

Общество с ограниченной ответственностью «Холидей-Тур» создано в 

соответствии с Гражданским Кодексом. Было выбрано именно ООО, поскольку эта 

организационно-правовая форма, обеспечивающая, в отличие от статуса 

индивидуального предпринимателя, сохранность личного имущества учредителя 

от взыскания по предпринимательским долгам, снискала себе популярность 

относительной простотой создания организации, при которой не требуется выпуска 

и регистрации ценных бумаг, минимальными требованиями к размеру и порядку 

оплаты уставного капитала, относительно простой структурой управления, и, как 

следствие, низкими затратами на стартовом этапе бизнеса. Учредительными 

документами общества с ограниченной ответственностью является Устав и 

Учредительный договор. 

Высшим органом управления является собрание учредителей. Политикой 

компании является в основном надежность, стабильность развития, качество и 

доступные цены. 

Юридический адрес фирмы: г. Челябинск, ул. Цвиллинга, д. 37 офис 3, тел. 263- 

56-47; 8-922-710-64-54. График работы пн.-пт.: 10:00-19:00, сб.: 11:00-15:00 (без 

перерыва). 

В 1998 году была создана туристическая фирма «Холидей-Тур» для 

осуществления туристической деятельности в рамках которой фирма выполняет 

функции туроператора. 

На основании закона «Об основах туристической деятельности в Российской 

Федерации» [5]. 

Деятельность туроператора – это деятельность по продвижению и реализации 

туристического продукта, осуществляемая юридическим лицом или 

индивидуальным предпринимателем. 



Структура взаимодействия туристической фирмы «Холидей-Тур» строится на 

четком разграничении функций и полномочий в отношениях между сотрудниками 

при определенной иерархии подчинений. 

Наличие ошибок и сбоев при бронировании туров и системах информационных 

технологий, применяемых в фирме «Холидей-Тур» минимизируется на основание 

использования системы структурных взаимоотношений. 

Сбои, которые по каким-либо причинам могут возникать, выявляются и 

устраняются с помощью внедренной системе управления. 

Миссией фирмы является организация досуга и отдыха населения, путем 

предоставления туристических услуг с высоким и качественным уровнем 

обслуживания. 

Основным видом планирования, которое использует туристическая фирма ООО 

«Холидей-Тур» – это стратегическое планирование. 

Целью разработки стратегии развития туристической фирмы является 

выявление основных направлений его эффективного функционирования на 

основании максимальной реализации научно-технического потенциала во 

взаимосвязи с внутрипроизводственными резервами и внешней окружающей 

средой. 

Основными задачами формирования стратегии туристической фирмы являются. 

1. Выбор эффективных направлений хозяйственной деятельности, которые 

необходимо развивать. 

2. Определение размера капитальных вложений и других ресурсов, 

необходимых для осуществления выбранных направлений хозяйственной 

деятельности. 

3. Продвижение туристского продукта. 

4. Оценка результатов отдачи. 

Стратегический план туристической фирмы ООО «Холидей-Тур» составляется 

в следующей последовательности. 

1. Анализ деловой окружающей внешней и внутренней среды. 

2. Определение хозяйственной политики предприятия. 

37 
 

 

 

ук 



38  

3. Формулировка базовой стратегии и выбор стратегической альтернативы. 

Функциями ООО «Холидей-Тур», как оператора являются: комплектующая, 

сервисная, гарантийная, которые заключаются в следующем. 

1. Комплектующая – создания тура из отдельных туристических услуг. 

2. Сервисная – это обслуживание туристов в офисе при продаже пакетных 

туров и на маршруте. 

3. Гарантийная – это обеспечение туристов гарантией предоставления им 

заранее оплаченных услуг в обусловленном количестве и на определенном 

уровне [14, 18, 19]. 

Фирма ООО «Холидей-Тур» имеет достаточно развитую систему 

стратегического планирования. Стратегия туристической фирмы разрабатывается 

на различные периоды времени в зависимости от степени предсказуемости 

будущего, продолжительности периода внедрения идеи, отраслевой 

принадлежности и уровня технической оснащенности. 

Организационную структуру ООО «Холидей-Тур» можно представить в виде 

следующей схемы, представленную на рисунке 2.3. 
 

 

Рисунок 2.3 Организационная структура ООО «Холидей-Тур» 

Из представленного выше рисунка видно, что ООО «Холидей-Тур» имеет 

линейно-функциональную структуру управления – это линейная структура, 

дополнительно включающая в себя специализированные подразделения (штабы), 

которые помогают соответствующему руководителю в выполнении отдельных 

функций, прежде всего, функций стратегического планирования и анализа. 
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Основные достоинства и недостатки линейно-функционально организационной 

структуры представлена в таблице 2.1 

Таблица 2.1 – Достоинства и недостатки линейной-функциональной 

организационной структуры 

Достоинства Недостатки 

Глубокая подготовка решений и планов, 

связанных со специализацией 

работников 

Отсутствие тесных взаимосвязей и 

взаимодействия на горизонтальном 

уровне между структурными 

подразделениями 

Освобождение главного линейного 

менеджера от глубокого анализа 

проблем 

Недостаточно четкая ответственность 

подразделений, так как готовящий 

решение, как правило, не участвует в 

его реализации 

Возможность привлечения 

консультантов и экспертов 

Чрезмерно развитая система 

взаимодействия по вертикали, а именно 

подчинение по иерархии управления Сочетание достоинств линейной и 

функциональной структур 

 
Таким образом, учитывая специфику туристической фирмы и иерархию в 

управлении, линейно-функциональная система управления является оптимальной. 

Основные виды деятельности туристической фирмы «ООО Холидей-Тур»: 

 автобусные туры; 

 билеты онлайн табло; 

 круизы; 

 событийный туризм; 

 туры по России; 

 туры по Уралу; 

 экскурсионные туры. 
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На сегодняшней день индустрия туризма является одной из наиболее 

высокодоходных отраслей в мировой экономике. 

В России выдано большое количество туроператорских лицензий, 

следовательно, высока вероятность не выдержать конкуренции. 

Для достижения успешного функционирования фирмы необходимо 

сотрудничество с надежными партнёрами (туроператорами) и удачное место 

расположения. 

ООО «Холидей-Тур» заключает с туроператором агентское соглашение, на 

основании которого получает право продавать продукт, сформированный 

туроператором. При этом сохраняя свою юридическую и экономическую 

самостоятельность. 

Главным рынком сбыта туристского продукта фирмы является Челябинск и 

Челябинская область. Чтобы повысить конкурентоспособность фирмы необходимо 

разработать новые маркетинговые стратегии. Необходимо уделить внимание 

разработке рекламных кампаний, участию в региональных и международных 

выставках, а также расширить список туроператоров путем заключения агентских 

договоров. 

Основными конкурентами ООО «Холидей-Тур» являются туристические 

фирмы «TEZ TOUR», «Pegas-touristik», «Библио Глобус», «SunMar». 

По основным потенциальным конкурентам был проведен конкурентный анализ, 

представленный в таблице 2.2. 

Таблица 2.2 – Конкурентный анализ 
 

 
Критерии 

 Конкуренты 

Холидей- 

Тур 
TEZ TOUR 

Pegas- 

touristik 

Библио 

Глобус 
SunMar 

Качество 

предоставления услуг 

9 6 5 4 7 

Репутация 8 4 3 5 6 

Цена 9 3 6 5 4 

Географический охват 7 5 4 3 5 

Итого 33 17 19 20 19 



41  

10 
8 
6 
4 
2 
0 

По результатам бальной оценке конкурентного анализа можно составить 

многоугольник конкурентоспособности, представленный на рисунке 2.4. 
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Рисунок 2.4 – Многоугольник конкурентоспособности 

Согласно данной балльной оценке определенных признаков деятельности 

конкурентов, можно сделать вывод  ООО «Холидей-Тур»  о вполне реальных 

существующих перспективах продвижения на рынке. 

 
 Анализ финансового состояния и конкурентоспособности туристической 

фирмы ООО «Холидей-Тур» 

Финансовое состояние – это состояние финансов предприятия, 

характеризуется совокупностью показателей, отражающих процесс формирования 

и использования его финансовых ресурсов [11, 20]. 

Значение финансового анализа является оценка финансовых результатов, также 

экономическая диагностика будущего потенциала. 

Классификация целей финансового анализа представлена. 

1. Выявление изменений показателей финансового состояния. 

2. Определение факторов, влияющих на финансовое состояние. 

3. Оценка количественных и качественных изменений финансового 

состояния. 
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4. Оценка финансового положения на конкретную дату. 

5. Определение тенденций изменения финансового состояния организации. 

Анализ финансового состояния предприятия включает ряд этапов. 

1. Предварительная (общая) оценка финансового состояния предприятия и 

изменений его финансовых показателей за отчетный период. 

2. Анализ финансовой устойчивости предприятия. 

3. Анализ платежеспособности и ликвидности баланса предприятия. 

4. Анализ финансовых результатов деятельности предприятия [25, 26, 30, 31]. 

Финансовое состояние фирмы характеризуется размещением и использованием 

средств, и источниками их формирования. Для общей оценки динамики 

финансового состояния следует сгруппировать статьи баланса в отдельные группы, 

по признаку ликвидности (статьи актива) и срочности обязательств (статьи 

пассива). 

Первый этап анализа финансового состояния включает анализ имущественного 

положения путем горизонтального и вертикального анализа показателей турфирмы 

или предварительная оценка финансового состояния фирмы. 

Аналитический расчет вертикального и горизонтального анализа производится 

по формулам. 

1. Абсолютное изменение (1). 

Абс.знач. = текущее значение − базовое значение. (1) 

2. Относительное изменение (2). 

Отн.знач. = абсолютное значение⁄базовое значение. (2) 

3. Доля каждой статьи баланса (3). 

Р = ∑ по строке⁄итог баланса  × 100%. (3) 

Горизонтальный анализ проводится на основании абсолютных величин и 

дополнение их относительными показателями в процентном виде (таблица 2.3). 
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Таблица 2.3 – Горизонтальный анализ показателей бухгалтерского баланса 
 

  

2016 

 

2017 

 
Абсолютное 

изменение 

 
Относительное 

изменение 

АКТИВ     

I.ВНЕОБОРОТНЫЕ 

АКТИВЫ 

    

Основные средства 250 000 320 000 70 000 0,28 

Финансовые вложения 50 000 50 000 0 0 

ИТОГО по разделу I 300 000 370 000 70 000 0,23 

II.ОБОРОТНЫЕ 

АКТИВЫ 

    

Запасы 160 000 205 000 45 000 0,28 

Дебиторская 

задолженность 

 
70 000 

 
90 000 

 
20 000 

 
0,29 

Денежные средства 210 000 250 000 40 000 0,19 

Прочие оборотные 

активы 
0 0 0 0,00 

ИТОГО по разделу II 440 000 545 000 105 000 0,24 

БАЛАНС 740 000 915 000 175 000 0,23 

ПАССИВ     

III. КАПИТАЛ И 

РЕЗЕРВЫ 

    

Уставный капитал 10 000 10 000 0 0 

Нераспределенная 
прибыль (убыток) 

210 000 385 000 175 000 0,83 

 
ИТОГО по разделу III 

 
220 000 

 
395 000 

 
175 000 

 
0,80 
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Окончание таблицы 2.3 
 

 
2016 2017 

Абсолютное 
изменение 

Относительное 
изменение 

IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ 

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА 
   

V. 

КРАТКОСРОЧНЫЕ 

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА 

    

Кредиторская 

Задолженность 

 
520 000 

 
520 000 

 
0 

 
0 

ИТОГО по разделу V 520 000 520 000 0 0 

БАЛАНС 740 000 915 000 175 000 0,23 

 
По данным горизонтального анализа можно сделать выводы, что имущество 

предприятия существенно увеличилось на 175 000 рублей или на 0,23 %. Данные 

показатели свидетельствуют о стабильном положении фирмы в условиях 

финансового кризиса. 

Вертикальный анализ определяет влияние каждой отдельной строки на 

получение общего итога (таблица 2.4) 

Таблица 2.4 – Вертикальный анализ показателей бухгалтерского баланса 
 

 2016 Доля, % 2017 Доля, % 

АКТИВ     

I.ВНЕОБОРОТНЫЕ 

АКТИВЫ 

    

Основные средства 250 000 33,78 320 000 34,97 

Финансовые вложения 50 000 6,76 50 000 5,46 

ИТОГО по разделу I 300 000 40,54 370 000 40,44 

II.ОБОРОТНЫЕ 

АКТИВЫ 

    

Запасы 160 000 21,62 205 000 22,41 



45  

Окончание таблицы 2.4 
 

 2016 Доля, % 2017 Доля, % 

Дебиторская 

задолженность 
70 000 9,46 90 000 9,83 

Денежные средства 210 000 28,38 250 000 27,32 

ИТОГО по разделу II 440 000 59,46 545 000 59,56 

БАЛАНС 740 000 100 915 000 100 

ПАССИВ     

III. КАПИТАЛ И 

РЕЗЕРВЫ 

    

Уставный капитал 10 000 1,35 10 000 1,09 

Нераспределенная 

прибыль (убыток) 
210 000 28,38 385 000 42,08 

ИТОГО по разделу III 220 000 29,73 395 000 43,17 

IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ 

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА 
   

V.КРАТКОСРОЧНЫЕ 

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА 

    

Кредиторская 

Задолженность 
520 000 70,27 520 000 56,83 

ИТОГО по разделу V 520 000 70,27 520 000 56,83 

БАЛАНС 740 000 100 915 000 100 

 
В активе баланса значительная доля принадлежит оборотным активам 59,56%. 

Большую часть оборотных активов составляют денежные средства, доля которых 

равна 27,32%. В пассив баланса входит собственный капитал фирмы и 

краткосрочные обязательства. За анализируемый период произошло снижение доли 

собственного капитала с 70,27 до 56,23. В пассиве баланса большую часть 

составляет кредиторская задолженность. 
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При проведении горизонтального и вертикального анализа бухгалтерской 

отчетности и отчета o финансовых результатах, содержащего информацию о 

совокупном финансовом результате деятельности фирмы. Результатом 

предварительного анализа является общая оценка финансового состояния 

предприятия, а также определение платежеспособности и удовлетворительной 

структуры баланса предприятия. Горизонтальный и вертикальный анализ отчета о 

финансовых результатах ООО «Холидей-тур» отражен в таблице таблица 2.5. 

Таблица 2.5 – Горизонтальный и вертикальный анализ отчета о финансовых 

результатах 

  
Вертикальный анализ 

 
Горизонтальный анализ 

  
 

2016 

 
Доля, 

% 

 
 

2017 

 
Доля, 

% 

 

Абсолютное 

изменение 

(тыс. руб.) 

 
Относительное 

изменение (%) 

Выручка 636 000 100 875 000 100 + 239 000 0,38 

Себестоимость 
продаж 

596 000 93,7 635 000 72,6 + 39 000 0,07 

Валовая прибыль 
(убыток) 

646 000 101,6 263 000 30,06  383 000  0,6 

Коммерческие 
расходы 

609 000 95,75 70 000 8  539 000  0,9 

Прибыль (убыток) от 
продаж 

40 000 6,3 193 000 22,06 + 153 000 3,8 

Прочие доходы – 0 – 0 0 0 

Прочие расходы – 0 – 0 0 0 

Прибыль (убыток) до 
налогообложения 

40 000 6,3 35 000 4  5 000  0,13 

Чистая прибыль 21 000 3,3 179 000 20,5 + 158 000 7,52 

 
Исходя из полученных данных об экономической деятельности можно сделать 

вывод о достаточно стабильной картине, с ежегодным получением определенной 

суммы прибыли. 



Анализ финансовых результатов деятельности ООО «Холидей-Тур» представим 

наглядно на рисунке 2.5 
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Рисунок 2.5 – Анализ финансовых результатов деятельности ООО «Холидей-Тур» 

Используются следующие показатели оценки финансового состояния 

туристической фирмы (рисунок 2.6). 

 

 
 

 

 
Рисунок 2.6 – Показатели финансового состояния туристической фирмы 

Для оценки показателей ликвидности и платежеспособности определяется 

динамика показателей, характеризуемая величинами абсолютной и относительной 

разницей, при этом относительная величина рассчитывается как процентное 

соотношение абсолютного отклонения к значению на начало периода. 

 

 

 

 

 
 

47 
 
 

 
И 

 
имущественное 

положение 
организации 

 

ликвидность и 
платежеспособность 

 
финансовая 

устойчивость 

 

рентабельность 



48  

з 

з 

Анализ платежеспособности и ликвидности определяется по формулам. 

1. Коэффициент финансовой зависимости (4). 

 

 
где ВБ – валюта баланса; 

СК – собственный капитал. 

Кф.з. 
= 

ВБ
, (4) 

СК 

Кф.з. 
= 

915 000 
= 2,32. 

395 000 

2. Коэффициент общей платежеспособности (5). 

 

 
где ВБ – валюта баланса; 

ЗК – заемный капитал. 

Ко.л. 
=

 ВБ
, (5) 

ЗК 

Ко.л. 
= 

915 000 
= 1,76. 

520 000 

3. Коэффициент задолженности (6). 

 

 
где ЗК – заемный капитал; 

СК – собственный капитал. 

К  = 
ЗК 

, (6) 
СК 

К  = 
520 000  

= 1,32. 
395 000 

 

 

4. Коэффициент текущей ликвидности (7). 

 

 
где ОА – оборотные активы; 

Кт.л. 
= 

ОА 
, (7) 

КО 

КО – краткосрочные обязательства. 

Кт.л. 
= 

545 000 
= 1,05. 

520 000 

5. Коэффициент быстрой (промежуточной) ликвидности (8). 

 

 
где ДС – денежные средства; 

Кб.л. =
 (ДС+КФВ+ДЗ)

, (8)
 

КО 

КФВ – краткосрочные финансовые вложения; 

ДЗ – дебиторская задолженность; 
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КО – краткосрочные обязательства. 

К = 
250 000+50 000+90 000 

= 
390 000 

= 0,75.
 

  

б.л. 520 000 520 000 

6. Коэффициент абсолютной ликвидности (9). 

Ка.л. =
 (ДС+КФВ)

. (9)
 

КО 

К = 
(250 000+50 000) 

= 
300 000 

= 0,58.
 

  

а.л. 520 000 520 000 

Проанализировав полученные показатели можно сделать вывод о 

платежеспособности фирмы и возможности покрытия запасов собственными 

средствами (рисунок 2.7). 
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Коэффициент быстрой (промежуточной) 

ликвидности 

Коэффициент текущей ликвидности 
 

Коэффициент задолженности 
 

Коэффициент общей платежеспособности 
 

Коэффициент финансовой зависимости 
 

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 

2017 2016 
 

Рисунок 2.7 – Показатели ликвидности и платежеспособности 

Одним из главных этапов оценки финансового состояния фирмы является 

анализ финансовой устойчивости, который позволяет определить характеристику, 

свидетельствующую об устойчивом превышении доходов фирмы над его 

расходами, свободном маневрировании денежными средствами предприятия и 

эффективном их использовании, бесперебойном процессе производства и 

реализации продукции. 

Финансовая устойчивость формируется в процессе всей производственно- 

хозяйственной деятельности и является главным компонентом общей устойчивости 

фирмы. 
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Показатели финансовой устойчивости определяются по формулам. 

1. Коэффициент финансовой зависимости показывает долю активов 

организации, которые покрываются за счет собственного капитала 

(обеспечиваются собственными источниками формирования). Оставшаяся 

доля активов покрывается за счет заемных средств (10). 

Кавт. 
= 

СК
. (10) 

ВБ 

Кавт. 
= 

395 000 
= 0,43. 

915 000 

2. Коэффициент финансовой устойчивости показывает, какая часть актива 

финансируется за счет устойчивых источников, т.е. долю источников 

финансирования, которые фирма использует в своей деятельности больше 

года (11). 

Кф.у. 
= 

СК+Дк.з. (11) 
ВБ 

Кф.у. = 
395 000+0 

= 0,43.
 

915 000 

3. Коэффициент соотношения собственных и заемных средств состоит в 

определении, сколько единиц заемных финансовых ресурсов приходится на 

единицу источников собственных средств (12). 

Ксиз 
= 

ЗК
. (12) 

СК 

Ксиз 
= 

520 000 
= 1,32. 

395 000 

По анализу финансовой устойчивости можно сделать вывод о достаточном 

уровне и возможности устойчивости его сохранения в дальнейшей перспективе 

(рисунок 2.8). 
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Коэффициент соотношения 

собственных и заемных средств 
 

Коэффициент финансовой 

устойчивости 
 

Коэффициент финансовой 

зависимости 
 

0 0,5 1 1,5 2 2,5 

2017 2016 
 

Рисунок 2.8 – Показатели финансовой устойчивости 

В процессе анализа рассчитываются основные показатели рентабельности, они 

показывают сколько рублей прибыли приходится на один рубль расходов, 

определяются по следующим формулам. 

1. Коэффициент рентабельности продаж, показывает какую сумму прибыли 

получает фирма с каждого рубля проданной продукции с учетом 

произведенных затрат на производство и реализацию (13). 

𝑅𝑅𝑅 = 
Прибыль от продаж

. (13)
 

Выручка 

𝑅𝑅𝑅 = 
193 000 

= 0,22 = 22%. 
875 000 

2. Коэффициент рентабельности производства, является альтернативным 

показателем рентабельности продаж (14). 

𝑅𝑅 = 
Чистая прибыль

. (14)
 

Себестоимость 

𝑅𝑅 = 
179 000 

= 0,28 = 28%. 
635 000 

3. Коэффициент рентабельности активов, комплексный показатель, 

позволяющий оценивать результаты отдачи фирмы, которая приходится на 

рубль активов (15). 

 

где А̅ – активы средние. 

𝑅𝑅𝑅 =
 Чистая прибыль

, (15)
 

А̅ 
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𝑅𝑅𝑅 = 
179 000 

(740 000+915 000)/2 
= 

179 000 

1 655 000/2 
= 

179 000 
= 0,22 = 22%. 

827 500 

4. Коэффициент рентабельности текущих затрат, выражает отдачу, которая 

приходится на рубль оборотных активов (16). 

𝑅т.а. =
 Чистая прибыль

. (16)
 

А̅ 

𝑅т.а. 
= 

179 000 
= 0,22 = 22%. 

827 500 

5. Коэффициент рентабельности собственного капитала, позволяет 

определить эффективность использования капитала, инвестированного 

собственниками фирмы (17). 

𝑅𝑅𝑅 =
 Чистая прибыль 

. (17)
 

СК 

𝑅𝑅𝑅 = 
179 000 

= 0,45 = 45%. 
395 000 

Динамика показателей рентабельности на конец периода имеет 

удовлетворительный уровень, его финансовые показатели находятся в целом на 

приемлемом уровне, но отдельные показатели ниже рекомендуемых значений 

(рисунок 2.9). 

Коэффициент рентабельности 

собственного капитала 

Коэффициент рентабельности 

текущих затрат 

Коэффициент рентабельности 

активов 

Коэффициент рентабельности 

производства 

Коэффициент рентабельности 

продаж 

0 0,2 0,4 0,6 

2017 2016 
 

Рисунок 2.9 – Основные показатели рентабельности 

Для оценки анализа конкурентоспособности туристической фирмы проведем 

маркетинговое исследование. 

Одним из популярных методов оценки макроэкономического окружения 
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является PEST-анализ, представлен рисунок 2.10. 
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Рисунок 2.10 – PEST-анализ туристической фирмы ООО «Холидей-тур» 

Далее одним из наиболее распространенных методов оценки 

микроэкономического окружения является метод оценки пяти конкурентных сил по 

М. Портеру. Данный метод подробно анализирует каждую из пяти представленных 

сил, которые определяют уровень конкуренции и, следовательно, 

привлекательность ведения бизнеса в конкретной отрасли. В результате чего 

формируется матрица факторов микросреды, оказывающих ключевое воздействие 

на предприятие представлен рисунок 2.11. 

 

Рисунок 2.11 – Матрица факторов микросреды (оценка пяти конкурентных 

Рыночная власть потребителей: 

наличие постоянных 
потребителей 

Рыночная власть поставщиков: 

надежные поставщики 

Уровень 
конкурентной 

борьбы: 

высокий уровень 
конкуренции 

Угроза появления новых 
игроков: 

высокие входные барьеры в 
отрасль 

Угроза появления услуг 
заменителей (субститутов): 

воздействие услуг заменителей 
низкое 
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сил по М. Портеру). 

Следующим этапом оценки является определение доминирующих факторов 

внешней среды, оказывающих наиболее сильное воздействие на предприятие. 

Факторы внешней среды могут представлять для предприятия угрозы либо 

возможности, представлены в таблице 2.6. 

Таблица 2.6  Качественная оценка факторов внешней среды 
 

 
Фактор 

Вектор 

воздействия 

«+», «-» 

 
Пояснения 

Ужесточение 

законодательства 

 
+ 

Ведет к закрытию конкурентов, 

осуществляющих деятельность с нарушением 

закона 

Увеличение уровня 

конкуренции 


Увеличение уровня конкуренции и, как 

следствие, снижение рыночной цены. 

Наличие 

квалифицированных 

специалистов 

 
+ 

Достаточное количество необходимых 

специалистов на рынке труда 

Наличие постоянных 

потребителей 
+ 

Обеспечение стабильного спроса 

Высокие входные 

барьеры в отрасль 


Высокая вероятность появления новых 

конкурентов 

Надежные поставщики 
+ 

Отсутствие перебоев с поставками и 

стихийного повышения цен 

Воздействие услуг 

заменителей низкое 
+ 

Низкая вероятность оттягивания спроса в 

сторону товаров субститутов 

Высокий уровень 

конкуренции 

 


Необходимо время от времени применять 

меры для повышения своей 

конкурентоспособности 

 
По итогам анализа внешних для фирмы факторов можно сделать вывод, что 

сложившаяся ситуация благоприятствует вхождению на рынок, имеется большой 
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потенциал роста и получения доли рынка при дальнейшем развитии. 

Следующим этапом анализа среды является оценка внутренней среды 7S 

МакКинси, представлен в таблице 2.7. 

Таблица 2.7  Оценка внутренней среды 
 

Стратегия Структура 

разработанная система мотивации 

персонала; 

достаточная известность на рынке; 

индивидуальный подход каждому 

клиенту. 



Система Совместные ценности 

высокая трудоемкость работы; 

высокое качество услуг. 

не проводятся корпоративные 

мероприятия; 

достаточно удачное расположение 

фирмы. 

Сотрудники 

высокая квалификация персонала. 

 
Доминирующие факторы в дальнейшем отражаются в SWOT-матрице, 

представленной в таблице 2.8. 

Таблица 2.8  SWOT-матрица 
 

Показатель 

Сильные стороны Слабые стороны 

достаточная известность на рынке; 

индивидуальный подход к каждому 

клиенту; 

высокое качество услуг; 

высокая квалификация персонала. 

высокая трудоемкость работы; 

достаточно удачное расположение 

фирмы. 
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Окончание таблицы 2.8 
 

Возможности Угрозы 

ужесточение законодательства; 

развитие СМИ, охват аудитории; 

наличие квалифицированных 

специалистов4 

наличие постоянных потребителей; 

надежные поставщики; 

воздействие услуг заменитель низкое. 

увеличение уровня конкуренции; 

высокие входные барьеры в отрасль; 

высокий уровень конкуренции. 

 
Анализ SWOT показывает ключевые для внимания управленческого персонала 

зоны, которые влияют на успешную работу компании. В частности, видно, что 

основные угрозы исходят от действий конкурентов настолько, насколько компания 

нова на рынке и не имеет своего устойчивого клиента. Решение этой задачи лежит 

в качественной работе с клиентами не просто предоставлением имеющихся услуг, 

а также качественным набором дополнительных услуг. Внимание уделяется 

подготовке персонала, его профессиональным и личностным качествам. 

Вывод по разделу два. С каждым годом туристический рынок в России, а именно 

в Челябинске становится более развитым. Для успешного конкурирования на рынке 

туристическим компаниям необходимо изучить опыт конкурентов и представлять 

перспективы собственного развития. На туристическом рынке представлена 

множество схожих товаров, поэтому необходимо конкурентоспособной фирме 

адаптироваться под все изменения и предложить новый продукт. 

За время своей работы фирма ООО «Холидей-Тур» имеет свою базу постоянных 

клиентов, которые интересуются новыми и выгодными предложениями. В ходе 

проведения анализа выявлено что данная предприятие эффективно функционирует. 

Основные показатели эффективности ООО «Холидей-Тур» за последний период 

времени увеличились. 

По данным полученным в результате SWOT анализа где определены слабые 

стороны туристической фирмы будет разработан комплекс мероприятий по 

повышению конкурентоспособности туристической фирмы ООО «Холидей-Тур». 
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3 ПУТИ ПОВЫШЕНИЯ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ТУРИСТИЧЕСКОЙ 

ФИРМЫ ООО «ХОЛИДЕЙ-ТУР» 

 
 Разработка комплекса мероприятий по повышению конкурентоспособности 

туристической фирмы ООО «Холидей-Тур» 

Для повышения конкурентоспособности туристической фирмы ООО «Холидей- 

Тур» актуально запустить лечебно-оздоровительный тур, который  привлечет 

внимание как постоянных, так и новых клиентов. В Челябинске и Челябинской 

области небольшое количество фирм предоставляют лечебно-оздоровительные 

туры, следовательно, данное направление вызовет интерес и повысит спрос. 

В настоящее время в сети интернет можно найти большое количество 

информации о предоставлении услуг, которая не всегда достоверна. Обращение в 

ООО «Холидей-Тур» позволит клиенту сэкономить время и деньги по выбору услуг. 

Задачей ООО «Холидей-Тур» является как можно больше клиентов заинтересовать 

в лечебно-оздоровительном туризме, предоставив максимально подробную 

информацию и качественный сервис. 

На сегодняшний день многие люди предпочитают отдых, совмещенный с 

лечение, в связи с загрязненностью окружающей среды и нагрузкой на работе. 

Не так давно Греческой Республикой было предложено сотрудничество по 

организации оздоровительного отдыха. В России установлены контакты с 

представителями Греции для оздоровительного отдыха российских туристов. 

Представителями Греции предложены разнообразные виды оздоровительного 

отдыха. Оздоровительный отдых в Греции  рассчитан на любое время года 

предложены не в зависимости от сезона. 

Данное предложение послужило идеей создания проекта по повышению 

конкурентоспособности туристической фирмы ООО «Холидей-Тур» путем 

разработки и предложения на рынке Челябинской области лечебно- 

оздоровительного туризма в Греции. 
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В настоящее время Греция популярна как пляжный и экскурсионный туризм. На 

рисунке 3.1 представлены популярные острова. 

 

Рисунок 3.1 – Популярные острова в Греции 

На протяжении всего года в Греции светит солнце и не бывает дождей. Вся 

Греция представляет собой музей под открытым небом, разбитый на множество 

островов, отличающихся как по характеру, так и по культурным признакам. 

Туры в Грецию, на острова – это уникальная возможность окунуться в 

самобытную греческую жизнь, насладится тишиной и уединенностью. Узкие 

деревенские улочки и тропинки, множество церквушек, ветряные мельницы 

составляют жизнь на острове. Своими многочисленными памятниками культуры, 

архитектуры и развитой инфраструктурой Греция привлекает туристов со всего 

мира. В Греции можно найти занятие по душе – посещение огромного разнообразия 

достопримечательностей, или просто спокойный отдых на берегу одного их 

четырех морей с золотистым песком. 

С развитием лечебно-оздоровительного тура в Грецию, фирма ООО «Холидей- 

Тур» может предложить клиенту совместный отдых с укреплением здоровья. 

Крит – самый большой греческий остров, пятый по 
величине в Средиземном море. Туристическая 
инфраструктура Крита лучше, чем на других островах - 
тур на остров Крит является самым популярным из 
европейских курортов. 

Кос – остров в Эгейском море, название которого, как 
верят историки, происходит от краба, который в 
античные времена изображался на монетах в качестве 
эмблемы. 

Родос – четвертый по величине греческий остров, с 
запада омываемый Эгейским морем, а с востока 
Средиземным. В соответствии с решением ЮНЕСКО, 
историческая часть города Родос, крупнейшего 
населенного пункта острова, включена в список 
всемирного культурного наследия. 
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Климат Греции – средиземноморский на побережьях и островах, с мягкой, 

дождливой зимой и жарким, солнечным летом; в горных же регионах на севере 

страны наблюдаются холодная  и снежная зима и мягкое лето, с некоторой 

вероятностью гроз в дневное время. В году число солнечных дней превышает 300. 

Самым жарким период, считается период, который длится с середины июля до 

середины августа. В этот период средняя температура воздуха на низменностях 

составляет 25,5°С-28°С, но нередко поднимается до 40°С-45°С. Любителям отдыха 

при умеренной температуре лучше отдыхать в Греции в мае, июне, сентябре и 

октябре (на Крите и Родосе). На побережьях в летнюю жару смягчают морские 

бризы. В отдалении от моря высокие температуры переносятся сравнительно легко 

благодаря исключительной сухости воздуха. 

Курортный сезон начинается на островах немного раньше, чем в Северной 

Греции. В октябре температура воздуха на всей территории страны постепенно 

снижается, а со второй половины ноября погода портится и начинаются дожди. 

Холодной зимой и жарко-влажным летом Северная Македония и северный Эпир 

похожи на климат Балканы. Аттика, Киклады, острова архипелага Додеканес, Крит 

и центральная и восточная части Пелопоннеса имеют климат более с жарким, 

сухим летом и более мягкой зимой. 

ООО «Холидей-Тур» всю заботу о туристе возьмет на себя, целью которого 

является лечебно-оздоровительный тур: подберет отель и оформит визы, 

забронирует и купит билеты, организует размещение в гостинице и другие услуги, 

в том числе запланирует и туристическую программу. 

Необходимо наладить систему оздоровления в уже имеющихся лечебных 

курортах Греции. Они работают по двум основным направлениям представлены на 

рисунке 3.2. 
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Рисунок 3.2 – Два основных направления системы оздоровления в Греции 

На термальных курортах Греции успешно осуществляется лечение и 

профилактика заболеваний органов пищеварения, костно-мышечной системы, 

урологических и гинекологических заболеваний, а также кожных заболеваний и 

болезней нервной системы. Программы оздоровления подбираются 

индивидуально, что позволяет добиться наилучших результатов. 

На термальных курортах и в санаториях Греции лечение минеральной водой 

проводится в виде питьевого бальнеолечения, курсов минеральных ванн, а также 

грязелечения. 

При отсутствии серьезных проблем со здоровьем лечебные процедуры с 

применением термальной воды помогают успокоить нервную систему, 

способствуют возвращению хорошей физической формы, поднимают жизненный 

тонус. 

В результате исследования рынка туристических услуг Челябинска, разработан 

новый лечебно-оздоровительный тур для ООО «Холидей-Тур», который позволит 

расширить ассортимент предлагаемых турпродуктов и повысит 

конкурентоспособность фирмы. Проведены по социальноэкономическому 

признаку маркетинговые исследования сформулированы преимущества, 

недостатки, возможности и угрозы. 

Термальные курорты 

На территории Греции 
успешно действуют десятки 

термальных курортов, 
построенных вблизи 

горячих минеральных 
источников. Самый 
известный из них – 

знаменитый курорт Лутраки, 
который находится на берегу 

Коринфского залива 
неподалеку от Афин. 

Талассотерапия 

Курорты и санатории, 

расположенные на побережьях 

четырех морей – Эгейского, 

Ионического, Критского и 

Средиземного. 
Комплекс процедур на 

талассотерапевтических 
курортах базируется на 

применении морской воды, 
морской грязи и морских 

водорослей. 
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Следующий этап – это заключение договоров с партнерами. На этом этапе 

происходит выявление партнера или поставщика услуг. 

В договоре указывают: предмет договора, основные условия, права и 

обязанности поставщика, ответственность сторон, порядок расчетов, юридические 

адреса сторон, форс-мажор, страховая компенсация. 

Третий этап – информационно-методическое обеспечение тура. На данном этапе 

прописывается маршрут (выезд, перелет, приезд, трансфер), указываются 

имеющиеся условия приема, общая информация о гостинице, лечебно- 

оздоровительном учреждении, данные о качестве питания, наличии кафе, 

ресторанов, достопримечательностей и т.д. 

Четвертый этап разработки лечебно-оздоровительного тура заключается в 

описании программы по обслуживанию тура – это месторасположение и 

особенности, которые отличают данный тур от других предложенных на рынке. 

Информация представлена на рисунке 3.3. 

 

Рисунок 3.3 – Программа обслуживания лечебно-оздоровительного тура 

Информационный  лист лечебно-оздоровительного тура  содержит следующую 

информацию: дни обслуживания, перечень экскурсий и мероприятий, 

продолжительность экскурсий в астрономических часах, стоимость экскурсий, 

программы обслуживания в каждом пункте тура. 

Справочные 
материалы по 

маршруту 

• Отель расположен в поселке Lagadas, на берегу озера, в 50 км от 
столицы Thessaloniki и международного аэропорта 

• Песчаный пляж в 100 м от отеля 

Информация 
для составления 

памятки для 
туристов 

• На территории комплекса находится недавно реконструированная водолечебница с 
ваннами и бассейном; функционирует поликлиника с различными отделениями: 
физиотерапевтическим, ортопедическим, кардиологическим, микробиологическим, 
а также кабинетами иглоукалывания, эстетики, лечения целлюлита и ожирения 

Памятки о 
сроках подачи 

заявок 

• Предоставляются скидки на группу от 7 человек (5 %) 
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Пакет услуг 

Экскурсии: 

«Салоники-вечный город»  6 
час 190 евро, 

«Миф, реальность или 
легенда???»10 час 250 евро, 

«Термальные источники 
ЛутраПозар (Аридея)»  6 
час250 евро за группу. 

Неотъемлемым приложением к туристской путевке является информационный 

листок, который содержит разделы обязательной и дополнительной информации по 

маршруту, предназначенной для туристов. 

Дополнительная информация выносится в пятый этап, который носит название 

информационный листок, представленный на рисунке 3.4. 

 

 

 

 

 
 

 Купить экскурсию в Салониках, значит 
увидеть древний городской рынок, 
византийские церкви, поражающие 

безупречностью своих форм, 
триумфальную арку Галерея и другие 

памятники истории. 

 

 

 Купить экскурсию в Салониках, значит 
увидеть древний городской рынок, 
византийские церкви, поражающие 

безупречностью своих форм, 
триумфальную арку Галерея и другие 

памятники истории. 

 

Рисунок 3.4 – Информационный листок 

Шестой этап – экономический расчет тура. Сюда выписываются все статьи 

расходов, представленные в таблице 3.1. 

Таблица 3.1 – Расчет стоимости путевки 
 

 
Статьи расходов 

Показатели, руб. 

1 чел. 
Группа 

(20 чел.) 

Сезон (10 

групп) 

Переменные издержки 

Транспортное обслуживание 20 000 400 000 4 000 000 

Размещение 35 000 700 000 7 000 000 

Питание 7 000 140 000 1 400 000 

Заработная плата руководителя, 
экскурсовода, гида 

500 10 000 100 000 

Отчисления во внебюджетные 

фонды 
2 000 40 000 400 000 

ИТОГО 64 500 1 290 000 12 900 000 

 
Маршрут – экскурсия, тип маршрута, 

транспорт, размещение, 
продолжительность, краткое описание 
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Окончание таблицы 3.1 
 

 
Статьи расходов 

Показатели, руб. 

1 чел. 
Группа 

(20 чел.) 
Сезон (10 

групп) 

Постоянные издержки 

Составление маршрута 500 10 000 100 000 

Реклама 500 10 000 100 000 

ИТОГО 1 000 20 000 200 000 

Себестоимость 65 500 1 310 000 13 100 000 

Планируемая прибыли 15% 9 825 196 500 1 965 000 

Начисление НДС 13 559 271 170 2 711 700 

Стоимость путевки вместе с НДС 88 884 1 777 680 17 776 800 

 
В результате проведенных исследований были получены следующие значения 

стоимости путевки на 1 человека, которая составляет 88 884 руб., срок лечебно- 

оздоровительного тура равен 5 дней. 

Тур в лечебно-оздоровительном комплексе «MEGAS ALEXANDROS» 

разработан на 5 дней и входит в стоимость тура бонусная программа, которая будет 

изначально представлена на рынке. 

Гидротерапия – это процедура терапевтического использования воды, во время 

которой возникает ощущение тепла в комбинации с эффектом невесомости при 

погружении в воду и гидромассажа. 

С древних времен были известны целебные свойства воды, с помощью которой, 

лечили больных ваннами. 

Бонусом данной программы является подготовленная специальная пятидневная 

терапевтическая программа, главным образом направленная на улучшение 

структуры кожи (рисунок 3.5). 
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Рисунок 3.5 – Терапевтическая программа 

Плюсом разработанного тура ООО «Холидей-Тур» является осмотр врачом 

данного центра для составления индивидуальной медицинской карты. 

Перед началом процедур гидротерапии необходима консультация специалиста 

людям страдающим диабетом, больным атеросклерозом и беременным женщинам. 

Гидротерапия в бассейнах, сауне, а также в паровой бане расслабляет тело и 

подготавливает его для антицеллюлитной терапевтической программы, которая 

основана на научных разработках и направлена на ускорение метаболизма жировой 

ткани. Данная программа обрадует женщин разных возрастов. 

Согласно индивидуальным потребностям туриста составляется 

антицеллюлитный массаж, во время которого обрабатываются пораженные части 

тела целлюлитом. Целью процедуры является распад жировых клеток, хорошая 

циркуляция крови, улучшение внешнего вида и упругости кожи. 

Данная программа разработана для женщин. Уход за кожей, телом важен в 

любое время года, тем более лечебно-оздоровительный комплекс «MEGAS 

ALEXANDROS» работает круглый год и радует своих посетителей качеством 

1ый день: 
гидромассаж в 

бассейне или в ванне, 
классическое 

грязелечение (50 
минут) 

2ой день: гидромассаж 
в бассейне, сауна, 

паровая баня, массаж на 
все тело с эфирными 
маслами герани (110 

минут) 

4ый день: 
гидромассаж в 

бассейне, сауна, 
паровая баня, 

hotstone массаж 
(120 минут) 

3ий день: 
гидромассаж в 
бассейне или в 

ванне, 
классическое 
грязелечение 

(50 минут) 

5ый день: гидромассаж 
в бассейне или в ванне, 

классическое 
грязелечение, массаж с 
эфирными маслами (70 

минут) 
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обслуживания, высоким уровнем сервиса, прекрасными разработанными 

программами, которые позволят за короткий промежуток времени одним снизить 

вес, сделать кожу нежной и бархатистой, избавиться от неприятных моментов с 

кожей. 

ООО «ХолидейТур» использует рекламный тур по наиболее выгодной цене, 

предназначенный для ознакомления с новым турпродуктом представителям СМИ и 

других авторитетных личностей. 

Цель такого тура состоит в формировании представления о качестве тура, его 

достоинствах и недостатках для самих сотрудников фирмы, которые в последствие 

будут участвовать в реализации тура. 

Продвижение турпродукта – это комплекс мер, направленных на его 

реализацию, включающий рекламу, участие в специализированных выставках, 

организацию информационных центров, создание буклетов и др. 

ООО «ХолидейТур» использует следующие виды рекламы: 

 Буклеты (600 штук). Места для распространения: крупные остановки города 

– 200 штук, салоны красоты – 100 штук, торговые комплексы – 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 «Холидей-тур». 

Затраты на рекламу нового тура показаны в таблице 3.2. 

Таблица 3.2 – Затраты на рекламу нового тура 
 

Вид рекламы Количество, шт. Стоимость, руб. 

Буклет, ООО «Идеи74» 500 4 х 500 = 2 000 

СМИ – радио «100 FM» 168 выпусков 9 000 руб. / нед. х 2 нед. = 18 000 

Журнал «Выбирай» 3 выпуска 10 000 х 3 = 30 000 

ИТОГО: 50000 

 
Затраты на рекламу нового тура составляют 50 000 рублей. 
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Проведем анализ основных инвестиционных издержек проекта. В таблице 3.3 

представлены данные расходов за год. 

Таблица 3.3 – Анализ основных инвестиционных издержек ООО «Холидей-тур» 
 

Статья 
Цена компл. 

руб. 

Кол-во 

компл. 
Итого (руб.) 

Реклама 50 000 1 50 000 

Поездки на ежегодные выставки 

туризма 

50 000 3 150 000 

Организация рекламного тура 33 800 15 507 000 

Итого инвестиционных издержек   707 000 

 
Общая сумма инвестиционных затрат за год составляет 707 000 руб. 

 Оценка экономической эффективности мероприятий по повышению 

конкурентоспособности туристической фирмы ООО «Холидей-тур» 

Для осуществления проекта необходимо 707 000 руб. Источником получения 

этих средств предполагаются собственные средства. 

Инвестиции носят единовременный характер, вложение инвестиций 

осуществляется в 2017 году. Определение статей расхода: 

 инвестиционные расходы – 707 000 рублей; 

 к постоянным расходам относятся: заработная плата распространителей 

рекламных листовок, услуги типографии, коммерческие издержки (реклама туров 

в СМИ) (таблица 3.4). 

Таблица 3.4 – Постоянные расходы фирмы 
 

№ 

п/п 

Название расходов Сумма расходов, руб. 

1. Составление маршрута 500 

2. Реклама 500 

Итого постоянных затрат: 1 000 
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Из таблицы 3.4 следует постоянные затраты составляют 1 000 руб. 

К переменным затратам относят: транспортное обслуживание, размещение, 

питание, зарплата (гиды, руководитель группы), отчисления во внебюджетные 

фонды (таблица 3.5). 

Таблица 3.5 – Переменные затраты фирмы 
 

№ 

п/п 
Название расходов Сумма расходов, руб. 

1. Транспортное обслуживание 20 000 

2. Размещение 35 000 

3. Питание 7 000 

4. Зарплата (гиды, руководитель группы) 500 

5. Отчисления во внебюджетные фонды 2 000 

Итого переменных затрат: 64 500 

 
Согласно таблице 3.5 переменные затраты составляют 64 500 руб. 

Далее рассмотри данные для анализа эффективности капитальных вложений 

(таблица 3.6). 

Таблица 3.6 – Оценка приемлемости проекта по критериям РР и DPP 
 

 

Год 

n 

 
Денежный 

потоки, 

руб. 

Дисконтный 

множитель 

при ставке 25 

% 

 
Дисконтированный 

денежный поток, 

руб. 

Кумулятивное 

возмещение для потока 

 
исходного 

 
Дисконтир 

0 - 707,0 1 - 707,0 - 707,0 - 707,0 

1 907,2 0,8 725,7 200,2 18,7 

2 983,8 0,64 629,6 1184,0 648,3 

3 1202,0 0,512 615,4 2386,0 1263,7 

4 1421,4 0,41 582,7 3807,4 1846,4 

5 1610,4 0,328 528,2 5417,8 2374,6 



69  

Далее рассчитаем внутреннюю норму доходности инвестиционного проекта. 

Внутренняя норма доходности показывает максимально допустимый 

относительный уровень расходов, которые могут быть ассоциированы с данным 

проектом и рассчитывается по вспомогательным данным (таблица 3.7). 

Таблица 3.7 – Исходные данные для расчета показателя IRR 
 

 
Год 

Поток, 

тыс. 

руб. 

Расчет 1 Расчет 2 Расчет 3 Расчет 4 

r = 

130% 
PV 

r = 

140% 
PV 

r = 

138% 
PV 

r = 

139 % 
PV 

0 - 707,0 1 - 1 - 1 - 1 - 

1 907,2 0,435 - 707,0 0,417 - 707,0 0,42 - 707,0 0,418 -707,0 

2 983,8 0,189 394,545 0,174 378,219 0,177 380,94 0,175 279,126 

3 1202,0 0,082 185,787 0,072 181,042 0,074 173,991 0,073 172,025 

4 1421,4 0,036 98,564 0,03 86,544 0,031 88,948 0,031 87,746 

5 1640,4 0,16 51,156 0,013 42,63 0,013 44,051 0,013 44,051 

   25,76  20,93  20,93  20,93 

NPV   +48,812  -7,635  +1,86  -3,122 

 
Представленный выше расчет IRR, говорит о том, что при ставке 

дисконтирования 138 % текущие доходы по проекту будут равны инвестиционным 

затратам. 

Индекс рентабельности инвестиций проекта составляет (17). 

𝑅𝑅 = 𝑅𝑅𝑅/𝑅. (17) 

𝑅𝑅 = 
2374  

= 3,3 руб. 
707 

Это означает, что на 1 рубль вложенных средств можно получить 2,3 рубля 

прибыли или 3,3 руб. возврата средств. Полученный индекс рентабельности больше 

1, что подтверждает экономическую эффективность проекта. 

Экономический эффект – основной показатель проекта организации лечебно- 

оздоровительного туризма в Греции, который заключается в получении прибыли от 

предоставления туристских услуг. 
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Основными экономическими показателями по проекту: 

 NPV = 2374,6 тыс. руб.; 

 индекс рентабельности PI = 3,3; 

 срок окупаемости PP = 1 год; 

 срок реализации проекта DPP = 1 год; 

 внутренняя норма доходности IRR = 138 %. 

Приведенные результаты расчетов показателей свидетельствуют об увеличении 

экономической эффективности предложенных мероприятий, повышении 

конкурентоспособности туристического агентства. Цель программы по созданию 

лечебно-оздоровительного тура благоприятно завершена. Внедрение мероприятий 

повышения конкурентоспособности выгодно с точки зрения возврата инвестиций, 

расширения ассортимента услуг ООО «Холидей-Тур», получения дополнительной 

прибыли, формирования дополнительных конкурентных преимуществ, укрепления 

позиций на рынке и расширения деятельности в условиях нестабильного рынка. 

Предлагаемый проект повышения конкурентоспособности туристической фирмы 

ООО «Холидей-Тур» является экономически целесообразным. 

Вывод по третьему разделу, данный раздел посвящен разработке лечебно- 

оздоровительного тура. Были собраны статистические данные по предполагаемой 

емкости потенциального сегмента и выявлено количество потенциальных 

клиентов, имеющих возможность воспользоваться предложенным туром. Этот тур 

является интересным и полезным для здоровья человека – поэтому должен 

заинтересовать туристов. Экономическая оценка эффективности тура показала, что 

он является эффективным и при его внедрении увеличиваются основные 

финансовые показатели деятельности турфирмы. Все это свидетельствует о том, 

что внедрение тура является экономически выгодным для фирмы, существенно 

увеличит клиент поток, упрочит позиции ООО «Холидей-Тур» 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. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

В условиях конкуренции важнейшим свойством является 

конкурентоспособность фирмы. Конкурентоспособность – это способность 

конкурировать за определенный объект, ограниченный ресурс и добиваться успеха 

в конкуренции с другими фирмами. Можно сделать вывод, конкурентоспособность 

– это способность прибыльно производить и реализовывать товарную продукцию 

по цене не выше и по качеству не хуже, чем у конкурентов. 

Главное назначение конкурентоспособности – обеспечить достижение целей 

фирмы путем противодействия конкурентной среде. Конкурентоспособность – 

понятие относительное и определяется в сравнении с конкурентами. Конкуренты 

могут быть действующими и потенциальными, это касается как фирм, так и 

товаров. Источники конкурентоспособности фирмы заключены во внутренних 

ресурсах фирмы, которые позволяют адаптироваться к изменениям внешней среды. 

Для оценки  конкурентоспособности товаров и услуг целесообразно 

использовать комплексный подход, определяющий  внутренние и внешние 

конкурентные преимущества. 

В результате изучения теоретической литературы в области туристской 

деятельности, рекламной продукции фирмы, различного рода документов, а также 

их детального анализа удалось произвести глубокий и всесторонний анализ услуг 

туристской фирмы ООО «Холидей-Тур». Проведенный анализ 

конкурентоспособности туристической фирмы ООО «Холидей-Тур» способствовал 

более точному видению перспектив дальнейшего развития фирмы, предоставив тем 

самым возможность туристической фирме повысить свою конкурентоспособность 

на рынке туристских услуг Челябинска. 

На основе результатов, полученных в ходе исследования, для туристической 

фирмы ООО «Холидей-тур» были разработаны мероприятия по усилению 

конкурентных преимуществ. 

Туристической фирме ООО «Холидей-Тур» рекомендуется сделать упор на 

следующие направления неценовой конкуренции: сегментация туррынка и 
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разнообразие услуг (позиционирование себя в качестве туроператора, 

предоставляющего услуги лечебно-оздоровительного туризма в Греции; 

проведение активной рекламной политики. 

В работе было предложено ряд мероприятий по формированию конкурентных 

преимуществ ООО «ХолидейТур», направленных на повышение 

конкурентоспособности фирмы: комплекс мер, направленных на его реализацию, 

включающий рекламу, участие в специализированных выставках, организацию 

информационных центров, создание буклетов и др. 

Внедрение предложенных мероприятий в турфирме ООО «Холидей-Тур» 

приведет к положительному экономическому эффекту: индекс рентабельности 

составит PI = 3,3, срок окупаемости PP = 1 год, срок реализации проекта DPP = 1 

год, внутренняя норма доходности IRR = 138 %. 

Приведенные результаты расчетов показателей свидетельствуют об увеличении 

экономической эффективности предложенных мероприятий, повышении 

конкурентоспособности туристической фирмы. 

В целом проведение всех запланированных мероприятий позволит повысить 

конкурентоспособность ООО «Холидей-Тур». По проведенным расчетам 

эффективности предложенных мероприятий в фирме ООО «Холидей-Тур» можно 

сделать вывод о том, что эти изменения принесут фирме большой экономический 

эффект и прибыль. Рационально выбранные цели, средства и время проведения 

мероприятий по реализации туров, в конечном итоге приведет к повышению ее 

конкурентных преимуществ на туристском рынке. В перспективе основной упор 

следует сделать на рекламную, а не на стимулирующую деятельность, так как это 

позволит получить не только долговременный экономический, но и 

психологический эффект, укрепив имидж фирмы. 
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