
Гусев Александр Андреевич, к.э.н., доцент кафедры «Управление в социальных и экономических системах, история и философия»

СУЩНОСТЬ И ХАРАКТЕРИСТИКА БАЗОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ ИНТЕРНЕТ-ПРОДВИЖЕНИЯ ТУРИСТСКОЙ ОРГАНИЗАЦИИ

Аннотация
Для каждой современной компании необходимо продумать продвижение, так как Интернет является пространством с огромным потенциалом для развития любого бизнеса. Благодаря продвижению сайта, начнет увеличиваться посещаемость потенциальными клиентами сайта, как следствие, начнет увеличиваться прибыль, а также повыситься узнаваемость компании и доверие к ней. Целью продвижения является поднятия сайта в выдачи той или иной поисковой системы. Правила для поднятия сайта задаются поисковыми системами, каждая из которых имеет свои собственные правила ранжирования, сложенные из множества факторов. Поисковые системы заинтересованы в том, чтобы показывать наиболее полезный контент для потенциального клиента, следовательно, необходимо постоянно совершенствовать сайт и наполнять его актуальным контентом.

В современном мире чаще всего продвижение понимается как комплекс маркетинговых действий, которые направлены на повышение узнаваемости бренда, его продукции, увеличение целевой аудитории и стимулирование продаж, но данное определение не раскрывает полностью все аспекты, поэтому были проанализированы мнения различных авторов в таблице 1.

Таблица 1 – Классические интерпретации понятия «продвижение»
	Автор
	Формулировка определения «продвижение»
	Характеристика определения

	Ф. Котлер, А. Гари. Основы маркетинга. — 5–е европейское изд. — М.: Вильямс, 2015. — С. 33. — 752 с[1].
	Продвижение (также промоушн — от англ. promotion) — комплекс рыночной деятельности (маркетинговых мероприятий), целями которых являются увеличение доли товара, услуги, компании или бренда, занимаемой ими на рынке; вывод товара на рынок; увеличение их узнаваемости; привлечение новых клиентов, повышение эффективности продаж через коммуникативное воздействие на персонал, партнёров и потребителей.
	Определение полное, авторы сосредоточили свое внимание на важнейших этапах продвижения.

	Финансовый словарь Финам [2]

	Продвижение – специальная активность, рассчитанная на формирование и стимулирование интереса к товару, личности, организации или направлению деятельности.
	Определение довольно коротко характеризует основную деятельность продвижения, не сосредотачиваясь на деталях

	Профессор, доктор экономических наук В.Е. Ланкин
	Продвижение – это любая форма сообщений для информации, убеждения, напоминания о товарах, услугах, общественной деятельности, идеях и т.д
	Автор делает акцент на информационную функцию продвижения.

	Определение из энциклопедии Википедия [3]
	Продвижение (также промоушн — от англ. promotion) — комплекс рыночной деятельности (маркетинговых мероприятий), целями которых являются увеличение доли товара, услуги, компании или бренда, занимаемой ими на рынке; вывод товара на рынок; увеличение их узнаваемости; привлечение новых клиентов, повышение эффективности продаж через коммуникативное воздействие на персонал, партнёров и потребителей.
	Авторы рассматривают продвижение в большей степени как часть маркетинговой деятельности.



Рассмотрев различные взгляды на продвижение, можно прийти к выводу, что наиболее раскрытое и полное определение понятия «продвижение» оказалось у Ф. Котлер и А. Гари: «Продвижение (также промоушн — от англ. promotion) — комплекс рыночной деятельности (маркетинговых мероприятий), целями которых являются увеличение доли товара, услуги, компании или бренда, занимаемой ими на рынке; вывод товара на рынок; увеличение их узнаваемости; привлечение новых клиентов, повышение эффективности продаж через коммуникативное воздействие на персонал, партнёров и потребителей». В дальнейшем под понятием продвижение» будем понимать именно это определение. 
Самым главным в продвижение является повышение спроса на товары и услуги за счет закрепления позиций на рынке. Для более крепких отношений с клиентами, в ходе которых они не теряют интереса к продукту или услуге, стоит продумать маркетинговую стратегию. 
Продвижение турпродукта — комплекс мер, направленных на реализацию турпродукта, в состав которых может входить: реклама, участие в специализированных выставках, ярмарках, организация информационных центров, издание каталогов, буклетов и т. д. Туристские услуги характеризуются следующим [4, 5]: 
1. Неспособности к хранению. 
2. Сезонными колебаниями.
3. Неосязаемостью. 
4. Наличием расстояния между туристом и производителем услуги. 
5. Индивидуальной оценки потребителя, зависящих от множества факторов. 
6. Чаще всего с момента покупки до потребления услуги проходит долгое время.
Из-за существующей непредсказуемости на рынке туристских услуг, большая часть рекламы планируется и действует на опережение спроса. Большинство потребителей принимает решение о путешествии за несколько месяцев до самой поездки, лишь малая часть клиентов предпочитает горящие туры, поэтому реклама должна быть спланирована так, чтобы привлекать туриста. На рисунке 1 [6] можно увидеть, как происходит побуждение клиента на покупку и какие структуры влияют на это. 

[image: ]Рисунок 1 – Иерархии воздействия продвижения

Стимулирование сбыта в туризме имеет прямую зависимость от ориентации на целевую аудиторию. Компании поощряют клиентов различными способами: скидка, акции, подарки и т.п. Но стоит помнить, что туристский рынок выделяется жесткой конкурентностью и чрезмерной насыщенностью услуг. В туризме существует ряд факторов, влияющих на конкурентность в отрасли:
1. Большинство туристических компаний продают похожие услуги, поэтому конкурировать с другими фирмами становится крайне сложно.
2. Спрос зависит от сезонности, поэтому для удержания клиентов и повышения продаж применяется множество маркетинговых ходов.
3. Заимствование успешных стратегий конкурентов.
Сделав вывод после анализа конкурентов, можно понять преимущества и недостатки компании, а значит попытаться поработать с минусами так, чтобы те плавно стали плюсами, и постараться усилить свои лучшие стороны. С помощью грамотного планирования продвижения создается преданность клиентов к компании, а также узнаваемость бренда. Многие турфирмы делают сайты, на который помимо информации о турах, также существуют информационные статьи по тематике тура или о различных странах. Для увлечения клиента создается большое количество посадочных страниц и уникальных предложений, также создается блог, где публикуется более яркие и емкие статьи о путешествиях. 
Чаще всего акцент делается на контент: он должен быть убедительным, уникальным и простым – чем информативнее будет содержание статьи или блога, тем больше интереса он вызовет у посетителя сайта. Лучше всего наполнять сайт такой информацией, которая сможет ответить на большинство вопросов клиентов, например, о питании, проживании и т.п. Также не стоит забывать и о публикации отзывов. Видео-отзывы вызывают больше доверия. Фотографии стоит выкладывать сделанные самостоятельно или с клиентами. 
Над сайтом должна производиться постоянная работа. Он должен быть понятен не только клиентам, но и поисковым системам. Этим занимается SEO-оптимизация. Страницы, которые попадают в ТОП, получают больше новых клиентов, так как большинство пользователей заходят на те сайты, которые находятся на первой странице. Ранжирование имеет зависимость от следующих факторов [7]: 
1. Информация, представленная на сайте: ассортимент услуг, их качество, геолокация и т.д..
2. Различные факторы коммерции: каталог услуг, стоимость, доступность заказа и консультации онлайн, варианты оплаты, доставка, отзывы клиентов.
3. Различные внешние показатели («живые» аккаунты в социальных сетях, ссылочная масса).
4. Написанные понятным для всех языком тексты, а также использование в данных текстах ключевых слов, которые гармонично вплетаются в текст и не выделяются из него. 




Таблица 2 – Преимущества и недостатки SEO-оптимизации
	Преимущества
	Недостатки 

	Разумные расходы.
	Результат появляется через несколько месяцев.

	Высокая степень конверсии.
	Необходимость значительного объема технических работ

	Рост трафика
	Постоянная работа с контентом



Также одним из способов продвижения является контекстная реклама, которая показывается только тем пользователям, которые уже когда-либо интересовались данной услугой. Существует два подвида данной рекламы: поисковая и тематическая. Суть первой в том, что рекламодатель с помощью Яндекс.Директ или Google.Реклама формирует ключевые слова, по запросу которых клиенту будет показываться соответствующие рекламное объявление.
Реклама показывается в разных местах на странице поисковой выдаче, но также объявление может менять свой вид – это зависит от тематики, характеристики или запроса пользователя, поэтому количество рекламных блоков всегда разное. Тематическая реклама характеризуется тем, что публикуется на страницах различных сайтов, которые входят в рекламные сети поисковых систем. Главные факторы показа этой рекламы основываются на интересах клиентов и на тематике сайта-партнера. При использование данного метода продвижения стоит учитывать [7]: 
1. Запросы низкой частотности принесут больше прибыли на начале продвижения сайта, при этом они привлекают большое количество пользователей при минимальном бюджете. 
2. Запросы средней частотности также дают привлечение большого количества пользователей, но при более дорогой рекламе.
3. Запросы высокой частотности чаще всего встречаются у крупнейших рыночных компаний, которые пытаются охватить как можно больше аудитории, но при этом большая часть этих пользователей не является целевой аудиторией. 


Таблица 3 – Плюсы и минусы контекстной рекламы
	Плюсы
	Минусы

	Быстрый темп продаж.
	Аукционная стоимость показов.

	Мгновенный рост трафика после подачи рекламного объявления.
	Регулярность вложения.

	Автономность работы.
	Оплата любый переходов, даже если те не являются целевыми.



Одним из востребованных способов продвижения также является таргетированная реклама, которая показывается только тем пользователя, которые подходят под определенные характеристики. Чаще всего, это возраст, пол, геолокация или различные интересы. Данный вид рекламы включает все популярные социальные сети. 
Преимущество таргетированной рекламы проявляется в огромном охвате целевой аудитории вместе с персонализацией настроек, а также почти мгновенным результатом после запуска рекламной кампании. Но при этом стоит помнить, чтобы данный вид продвижения принес прибыль и клиентов, нужно точно понять, кто является целевой аудитории.
Также популярность пользуется SMM-продвижение [8], с помощью которого можно понять цели присутствия в социальных сетях, способы и инструменты достижения этих целей, понять, что приоритетнее и проанализировать, к чему может привести работа над социальными сетями. Первым делом стоит: 
1. Сформулировать бизнес-цели, которые должны быть достигнуты с помощью SMM.
2. Проанализировать текущее положение в социальных сетях: активность подписчиков, а также их взаимодействие с контентом.
3. Проанализировать конкурентов и то, как они ведут свои 
социальные сети.
4. Проанализировать и понять, кто является целевой аудиторией.
5. Определить уникальное торговое предложение.
6. Проанализировать возможные сильные и слабые стороны продукта, а также угрозы и возможности (SWOT-анализ). 
После данных действий формируется стратегия, которая включает в себя оформления и концепцию ведения страницы в различных социальных сетях, основываясь на этом формируется контент-план. 


Таблица 4 – Плюсы и минусы SMM-продвижения
	Плюсы
	Минусы

	Гибкость инструмента.
	Необходимость неоднократного тестирования стратегии.

	Активное общение с целевой аудиторией.
	Негативное восприятие прямой рекламы пользователями.

	Оперативная обратная связь.
	Постоянная работа по поддержанию и наполнению аккаунта.

	Коммуникация с заинтересованным сегментом.
	



Для повышения эффективности продвижения стоит заказать аудит сайта, в ходе которого будут выбраны более надежные рекламные каналы, а также помогут с увеличением ранжирования веб-страницы в поисковых системах.

Заключение

Большая часть пользователей для поиска информации использует поисковые системы, где рассчитывают на качественный результат поиска. Пользователи заходят на те сайты, которые показываются, на первую страницу, поэтому так важно создать такой сайт, чтобы он удовлетворял потребностям клиентов.
Для эффективного продвижения, нужно помнить, что потенциальный хочет как можно быстрее и качественнее узнать необходимую ему информацию, поэтому процесс попадания в выдачу усложняется. В топ попадают те сайты, который проделали комплексную работу по улучшению сайта: приятное оформление сайта, быстрота, легкость и понятность использования сайта, качественный контент и т. п. 
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