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Статья посвящена изучению влияния рекла-
мы на потребности туристов, так как она на-
вязывает определенные жизненные ценности, 
идеи и культуру поведения, а именно: все чаще 
вмешивается в жизнь людей. 
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The article is devoted to studying of infl uence 
of advertising on needs of consumers for the tour-
ism sphere as advertising often interferes with life 
of people. Advertising imposes certain vital values, 
ideas and culture of behavior.
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Многие  думают, что делают покупки соглас-
но своим потребностям или возможностям. К со-
жалению, это не всегда так. Довольно часто по-
требности у людей создает реклама. Кроме того, 
чтобы удержаться на рынке, многие организации 
каждый год создают такие товары или услуги, о 
которых потребитель и помыслить не мог. Так 
как реклама все чаще вмешивается в жизнь че-
ловека, управляя на сознательном и бессозна-
тельном уровне, цель данной статьи состоит в 
рассмотрении способов рекламного воздействия 
на запросы потребителя в сфере туризма. Факти-
чески реклама навязывает потребителям систе-
му определенных стандартов, идеи, жизненные 
ценности. Реклама способна не только создать 
новые потребности у человека, но и сформиро-
вать его социальные ценности, этические вку-
сы, мировоззрение, нравственные принципы, 
жизненный стиль, культуру поведения и т.д. 
Рекламирование обладает довольно внушитель-
ной силой, что могут оценить только рекламо-
датели. 

Реклама воздействует на психику человека 
разными способами. Ведь человек не всегда за-
думывается о том, что и почему он делает, чаще 
всего его действия импульсивны. 

1 Студентка НОУ ВПО «Российский новый уни-
верситет».

Автором рассмотрены самые известные, по 
отзывам туристов, туроператоры, оценены их 
сайты по некоторым факторам влияния. Кон-
текстная реклама на сайтах туроператоров – это 
удобный и выгодный способ продажи товаров и 
услуг онлайн. Каждый туроператор имеет свой 
сайт, личные странички в социальных сетях. Ин-
тернет на сегодняшний день – самое недорогое, 
быстрое и доступное средство рекламы туризма. 

Если в поисковую строку Яндекса ввести 
«рейтинг известных туроператоров», то предо-
ставляется много разной статистики и мнений 
по этому поводу. Например, на сайте Ассоциа-
ции туроператоров России в рамках поддержки 
развития туристского бизнеса Ассоциация Тури-
стических Электронных Стандартов проанали-
зировала запросы более 4,5 тысяч турагентств в 
профессиональной системе бронирования туров 
Tourindex, где представлены предложения более 
200 туроператоров.

«По итогам обработки и сравнения более 3,5 
миллионов агентских запросов за периоды ян-
варь – март 2012 и 2013 годов по всем направле-
ниям лидирующие позиции занимают туропера-
торы «Пегас туристик» (+1) – 122167 запросов, 
Coral Travel (+14) – 118390 запросов и Biblio 
Globus (+3), запрашивавшийся 110841 раз [1].
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На сайте trn-news.ru была опубликована ста-
тья «Рейтинг туроператоров 2013», составлен-
ный независимым электронным журналом Travel 
Russian News, порталом Superjob.ru и Агентством 
маркетинговых коммуникаций PR2POINT. В ре-
зультате был определен топ-10 туроператорских 
компаний России, которым россияне более всего 
доверяли в уходящем году. Первое место с боль-
шим отрывом от соперников занял туроператор 
Tez Tour, которому было отдано 33% голосов 
опрошенных россиян. Вторую строчку подели-
ли между собой Coral Travel и Pegas Touristik – 
по 25% голосов отдано каждой из этих компа-
ний, а третье место получил туроператор Natalie 
Tours – 11% голосов [2].

На сайте otzyv.ru рейтинг был сформирован 
отзывами туристов. В данном рейтинге при-
нимают участие туроператоры, принявшие со-
глашение об открытом взаимодействии с тури-
стами на сайте отзыв.ру. Таким образом, самую 
наивысшую среднюю оценку 4.70 заработал Tez 
Tour, 4.65 – компания Тroyka, 4.59 – Sunmar [3].

Для того чтобы проанализировать сайты из-
вестных туроператоров, необходимо рассмот-
реть основные психологические факторы влия-
ния рекламы. Одним из ключевых факторов в ре-
кламе на сайте является цвет. Цвета всегда обра-
щаются к чувствам человека, а не к логике. Цвет, 
прежде всего, воздействует на эмоции человека. 
Психологи утверждают, что 80% воздействия 
цвета обрабатывается нервной системой, и толь-
ко оставшиеся 20% – зрительной. Естественно, 
что очень важно составить правильное цветовое 
оформление товара: сам продукт, его упаковка, 
цвета рекламной кампании. Малейшие несты-
ковки в этих факторах могут повлиять, в конеч-
ном счете, на выбор потребителя [4].

Вторым фактором воздействия на челове-
ка выступает слоган. Слоган – короткий лозунг 
или девиз, отражающий уникальное качество 
товара, обслуживания, направление деятельно-
сти фирмы чаще в прямой, иносказательной или 
абстрактной форме [5]. Задача слогана в реклам-
ном материале – побудить человека к действию 
и привлечь его внимание. Совершенные и иде-
альные рекламные слоганы встречаются редко, а 
запоминаемость удачных слоганов очень велика. 

Для продвижения какого-либо туристско-
го направления на сайте используют образы на 
картинках сайтов. Изображения в рекламе от-
ражают социальные, культурные, психологиче-
ские тенденции жизни общества. Образ – одна 
из основных составляющих рекламного сообще-
ния. Это, прежде всего, его эмоциональная часть, 
которая оказывает прямое влияние на подсозна-

ние человека. В зависимости от того, какой образ 
использован в конкретной рекламе, складывает-
ся определенное ее восприятие представителем 
целевой аудитории.

Подмена потребностей ориентирована на то, 
чтобы внушить человеку, что он, покупая дан-
ный товар или услугу, получает нечто более цен-
ное, что зачастую невозможно приобрести. 

Взаимосвязь товара и социального поло-
жения – в такой рекламе демонстрируются си-
туации, в которых человек после приобретения 
рекламируемого предмета преображается в со-
циальном аспекте [6]. 

При формировании сайта необходимо сде-
лать услугу узнаваемой и установить в сознании 
общества определенную ассоциативную связь, 
для того чтобы человек, попавший в определен-
ную ситуацию, вспомнил о продукте. 

В таблице 1 представлен анализ сайтов 
туроператоров по факторам влияния. При ана-
лизе сайтов были изучены цвета компании и их 
слоганы. Помимо этих факторов немаловажную 
роль на сайтах имеет стимулирующая реклама, 
а именно: разные акции, скидки, бонусы и воз-
можность онлайн-бронирования. Стимулирова-
ние сбыта – это краткосрочные стимулирующие 
и побудительные воздействия, которые направ-
лены на поощрение продаж туристских продук-
тов и услуг [7].

Таблица 1
Анализ сайтов туроператоров

Тур-
опера-
тор

Факторы влияния

Цвет Слоган Обратная 
связь

Стимули-
рующая 
реклама

Tez 
Tour 

Синий, 
зеленый

Высокие 
техноло-
гии туриз-
ма

Онлайн-
брони-
рование; 
консульта-
ции спе-
циалистов 
по телефону, 
эл. почте, 
онлайн-чату 
24 часа и 7 
дней в не-
делю

При раннем 
бронирова-
нии скидки 
от 15 до 
30%

Пегас 
Тури-
стик 

Синий, 
зеленый

Новая вы-
сота ваше-
го отдыха

Заказ обрат-
ного звонка, 
прием звон-
ков кругло-
суточно

Раннее бро-
нирование – 
лето 2014 – 
скидка 45%, 
рассрочка и 
кредит
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Coral Синий, 
оранже-
вый

Сеть тури-
стических 
агентств 
Coral Tra-
vel – cеть 
качества

Просмотр 
заявок для 
туристов, 
проверка 
сроков 
загранпас-
порта 

Отдых в 
рассрочку 
и кредит, 
подарочный 
сертификат, 
скидка дня 
на отель 5%, 
раннее бро-
нирование

Инту-
рист

Синий, 
белый

Это твой 
мир! По-
пробуй 
мир! 85 
лет вокруг 
света!

Задать во-
прос – кон-
сультант 
офлайн, он-
лайн-брони-
рование

Акция 
«Отель 
дня», скид-
ки до 35%, 
бонусная 
программа, 
экскурсия в 
подарок

Натали 
Турс

Зеле-
ный

Ната-
ли Турс – 
всегда 
удачный 
выбор! 
Выбор 
вместо 
иллюзий. 
Хорошо 
упакован-
ный отдых

Онлайн и 
бронирова-
ние экскур-
сий заранее; 
участие в 
опросах

Экскурсии 
в подарок, 
скидки.
Отдых в 
кредит, 
бонусная 
программа 
Privilege 
Club Gre-
cotel

Анализируя туристические сайты, можно за-
метить, что они в основном используют синий и 
зеленый цвета для создания своей страницы. С 
точки зрения психологии, синий – это гармония 
и внутреннее спокойствие, хорошо сочетается 
с белым. Синий ассоциируется с морем, небом, 
спокойствием, отдыхом. Зеленый – это уравнове-
шенность, возможность, деньги, естественность 
(природа), процветание, стабильность, прогресс, 
независимость, новизна. Этот цвет сопровожда-
ет все новое и перспективное, говорит о выгод-
ности предложения и стабильности [8].

Проведенный анализ показал, что большим 
преимуществом сайта является наличие воз-
можности онлайн-бронирования для клиентов 
и турагентов, так как система предоставляет хо-
рошие скидки, происходит моментальная оплата 
заказа на сайте. Клиент имеет возможность вы-
бора и гарантию заезда. 
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