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Круизный туризм – одно из самых динамично 
развивающихся направлений. Лидерами потребительского 
рынка являются американцы, за ними следуют англичане, 
немцы, итальянцы. Россияне среди европейских круизеров 
составляют совсем незначительную часть. Как изменить 
сложившуюся ситуацию и возродить отечественный 
круизный туризм? Этот вопрос стал темой встречи 
представителей турбизнеса и СМИ Петербурга.

По мнению участников встречи, потенциал российского круизного 
рынка осваивался бы более эффективно, если бы в нашей стране вос-
становили пассажирский флот. А пока его нет, задача-максимум для ту-
роператоров – отправить в морские круизы 100 тыс. человек в год. «Мы 
утратили свой флот и оперируем исключительно чужим продуктом, ино-
гда беря во фрахт суда (есть по одному такому оператору в Петербурге и 
Москве) и ставя круизы только из двух российских городов – Сочи и Пе-
тербурга», – констатировала генеральный директор компании «Марине-
ра» Ирина Могирева.

 Однако морские круизы вызывают все больший интерес у наших со-
отечественников. Например, в компании Costa Cruises третий год подряд 
фиксируют ежегодный 50-процентный прирост российских туристов. 
Такой успех обусловлен в первую очередь тем, что российские туропера-
торы морских круизов, такие, как московский «Виа Марис», чьим упол-
номоченным агентом по Северо-Западному округу является компания 
«Маринера», формируют круизные маршруты с посадкой в Петербурге. 
Кроме того, Costa Cruises – единственная круизная компания, которая 
в последние годы организовала на борту своих лайнеров русскоговоря-
щий хостес. Это значит, что наши туристы могут получать всю информа-
цию во время круиза на родном языке. 

– Если говорить о русских туристах на зарубежных круизных судах, 
то их доля составляет всего 1,5 %. На каждый рейс двух итальянских 
компаний – Costa Cruises и MSC Cruises – подсаживается примерно по 
250 российских граждан. Также мы видим опыт компаний, фрахтующих 
суда для отправления из Петербурга с российскими туристами. Судя по 
загрузке судов, у этого продукта есть потенциал на российском рынке. 
При этом петербуржцы составляют примерно треть пассажиров таких 
круизов, остальные – из Москвы и регионов. Развивая круизы из Петер-

бурга, мы привлечем в город российских туристов, которые до посадки 
на паром проведут какое-то время в городе и оставят тут деньги, – от-
метил коммерческий директор ОАО «Морской Фасад» Андрей Федоров.
Единственная в Петербурге компания, которая решилась на фрахт судов 
у иностранного судовладельца и на организацию полностью русского 
круиза, – туроператор «Экспо-Тур». «Семь лет назад мы впервые зафрах-
товали у компании Tallink маленькое, но красивое судно Vana Tallinn 
и организовали новогодний круиз для петербуржцев. С тех пор мы дела-
ем это регулярно, беря во фрахт все более современные суда, постоянно 
варьируя маршрут Петербург – Хельсинки – Стокгольм – Таллин – Рига. 
Всего мы организовали 18 круизов для 25 тыс. человек. Я бы определил 
наш продукт как тематический круиз для россиян. С одной стороны – это 
короткое путешествие по Скандинавии, а с другой – возможность про-
вести время на пароме как на шикарном круизном лайнере», – сказал ге-
неральный директор «Экспо-Тур» Игорь Рюриков.

В этом году туроператор фрахтует у Tallink Silja два судна: Romantika 
и Victoria I. Начиная с 30 декабря в новогодние и рождественские круизы 
по маршруту Петербург – Таллин – Стокгольм – Хельсинки – Петербург 
смогут отправиться более 8000 человек, что на 20 % больше, чем в про-
шлом году. В круизе «Пять столиц Балтики 2012», который продлится 
6 дней/5 ночей, впервые запланирована двухдневная стоянка в Стокголь-
ме, и туристы смогут совершить экскурсии в Копенгаген и Осло, а так-
же в Томтеланд – владения шведского Санта-Клауса. На борту путеше-
ственников ждет богатый шведский стол (лучший на Балтике), а также 
интересная развлекательная программа: концерты Анне Вески, Сергея 
Рогожина, группы Secret Service, танцы, караоке, кинофильмы. Для де-
тей предусмотрены подарки и специальная развлекательная программа, 
которую разработали специалисты из Дворца творчества юных. По тра-
диции будет выходить судовая газета «Аргументы и Факты в круизе», 
главным редактором которой является Игорь Рюриков, а также телепро-
грамма «Круизные новости».

– На петербургском рынке Tallink Silja присутствует 8 лет, сегодня 
у  нас на рейсе 19 судов, и мы обслуживаем все прибрежные государ-
ства Балтийского моря, перевозя в год около 8 млн пассажиров, в том 
числе 400 тыс. российских туристов, – отметил генеральный директор 
ООО  «Таллинк-Ру» (представительство Tallink Group и Tallink Silja в Рос-
сии) Алексей Салумаа.

В 2007 г. Tallink приобрел компанию Silja Line, и, по признанию Алексея 
Салумаа, «только сейчас это приобретение принесло плоды: в июле 2011 г. 
мы зафиксировали рекорд – за месяц было перевезено 1 млн 150 тыс. пас-
сажиров». В Петербург компания выполняет чартерные рейсы и пока не 
готова расширять свое присутствие на рынке Северной столицы. 

По мнению Андрея Федорова, у российской компании, которая по-
строит лайнер, есть все шансы, несмотря на серьезные вложения (по-
стройка судна занимает 4–5 лет и стоит с полной отделкой порядка 
$500 млн), занять свое место на рынке Балтики, где в настоящее время ра-
ботают более 20 иностранных круизных компаний. «Однако из-за боль-
ших инвестиций и длительных сроков окупаемости пока не находится 
желающих рискнуть», – констатировал он.

Открытие порта «Морской Фасад» стало важным фактором развития 
круизного рынка. В этом году он впервые заработал на полную мощность: 
в обслуживании судов задействованы 7 причалов, 3 круизных и паромный 
терминал. Если в последнее время Петербург принимал ежегодно порядка 
470 тыс. круизных пассажиров, то с началом регулярного паромного со-
общения – уже до 700 тыс. в год. По словам Андрея Федорова, пропускная 
способность порта составляет 1,5 млн пассажиров в год, возможности для 
роста пассажиропотока есть, в том числе за счет продления навигации.

Стоит отметить, что вопрос возрождения российского круизно-
го туризма в последнее время обсуждается на самом высоком уровне. 
8 июня состоялось совещание под председательством премьер-министра 
В. В. Путина на тему: «О проблемах транспортного комплекса Российской 
Федерации». По его итогам Минспорттуризма, Минэкономразвития, 
Минтрансу и другим ведомствам было поручено представить в Прави-
тельство РФ доклад о наличии заинтересованности у российских органи-
заций в приобретении или строительстве российских океанских круиз-
ных судов и возможных мерах поддержки данных организаций. Так что 
перспективы у российского круизного туризма есть.

Екатерина Губанова

Круизный рынок на пороге перемен

30 августа в порту «Морской Фасад» прошла презентация нового лайнера 
Costa Favolosa итальянской круизной компании Costa Cruises. Мероприятие, 
организованное в том числе и при содействии оператора морских круизов 
– компании «Виа Марис» и его уполномоченного агента в Петербурге – 
«Туристической  Компании «Маринера», прошло на борту лайнера Costa Luminosa 
и собрало около 300 турагентов. 

большим киноэкраном, а также игровые симуля-
торы для гонок Grand Prix и для игры в гольф. 

К услугам путешественников – 5 ресторанов, 
в том числе ресторан Samsara (здорового пита-
ния), ресторан a la carte Club Favolosa, стейкхаус 
Duca Orleans, и 13 баров. Сказочный отдых от 
Costa предполагает, что занятие по душе найдет-
ся всем: для ценителей прекрасного есть театр 
Hortensia, художественная галерея, где представ-
лено более 400 произведений искусства, и бога-
тая библиотека, для любителей развлечений  – 
ночной клуб Party Salon и танцевальный зал 
Pompadour Ballroom, для поклонников здорово-
го образа жизни – SPA-комплекс Samsara (103 ка-
юты имеют прямой доступ в SPA), фитнес-центр 
и спортивные корты. На борту расположены 
многочисленные магазины, а также универмаг 
Costa Concept Store, оформленный известным 
дизайнером Эмилио Робба, где можно приобре-
сти эксклюзивные товары, предложенные произ-
водителями специально для Costa Cruises. 

Costa Favolosa отвечает всем требованиям 
безопасности и соблюдает все экологические 
стандарты. Технические характеристики судна 
таковы: водоизмещение – 114 500 тонн, длина 
– 290 м, ширина – 35 м, крейсерская скорость 
– 22 узла. Экипаж – 1100 человек. В увлекатель-
ное путешествие на судне могут отправиться до 
3800 пассажиров. 

В сезоне зима – весна 2011/2012 компания 
Costa Cruises предлагает туристам совершить 
на лайнере Costa Favolosa семидневный круиз 
«Сокровища Востока» по Персидскому заливу 
с посещением городов Маскат (Оман), Фуд-
жейра (ОАЭ), Абу-Даби (ОАЭ), Хасаб (Оман). 
Единственный минус для наших туристов – 
высокая стоимость ($310) трехкратной визы 
в Эмираты. Хотя этот вопрос уже обсуждается 
на государственном уровне, его решение по-
требует времени. 

Евгения Смирнова

COSTA
дарит туристам «сказку»

Мнение эксперта

Ведущий презентации, менеджер по про-
дажам на новых рынках Costa Cruises Але-
сандро Ботарро, отметил заслуги компании 
«Виа Марис» и других  операторов  морских  
круизов в успешном продвижении  продукта 
Costa на российском рынке, продемонстриро-
вав впечатляющие диаграммы роста  продаж 
за последние 4 года. Ежегодный  прирост  рос-
сийских  круизеров  составляет 50 %. Предпо-
чтения россиян очевидны:  более  половины  
выбирают  средиземноморские круизы. Око-
ло 80 % наших соотечественников испыты-
вают потребность в национальном сервисе, 
и Costa Cruises – единственная компания, ко-
торая организовала на борту своих лайнеров 
русскоговорящий хостес. 

Россияне будут желанными гостями и на но-
вом лайнере Costa Favolosa. Он сошел со стапе-
лей верфи Marghera судостроительной компа-
нии Fincantieri 1 июля. Это уже девятый лайнер, 
построенный в соответствии с планом разви-
тия корпорации Costa Crociere SpA на 2000–
2013 гг. В его строительстве, которое обошлось 
в 510 млн евро, было задействовано 10 тыс. спе-
циалистов из более чем 500 компаний. 

Название Favolosa (в переводе с итальян-
ского означает «сказочный») было выбрано 
в рамках конкурса «Пришлите нам море на-
званий», в котором приняли участие около 
40 тыс. турагентств из более чем 40 стран мира. 
И в точном соответствии со своим названием 
лайнер предлагает гостям сказочный отдых в 
изысканных интерьерах, оформленных в стиле 
сказок и мифов.  

Среди новых решений создателей лайнера – 
6  люксов с отдельными верандами и джакузи, 
развлекательная зона с кинотеатром 4D на 24 ме-
ста, детский аквапарк с многочисленными ат-
тракционами и пиратской галерой, занимающий 
2 палубы открытый плавательный бассейн под 
стеклянным навесом из раздвижных панелей и с 

Мы обратились за комментариями к Ирине 
Могиревой – генеральному директору «Туристи-
ческой Компании «Маринера», уполномоченному 
агенту «Виа Марис» по Северо-Западному округу.

– В чем уникальность круизов, предлагае-
мых компанией Costa Cruises?

– Круизные маршруты компании охватывают 
все регионы мира: Южную Америку, Юго-Вос-
точную Азию, Ближний Восток, Индийский океан, 
Северную Европу, Средиземное море. В этом году 
среди них представлен кругосветный 100-дневный 
круиз, который, как и принято, продается сегмен-
тами или полностью. Самыми популярными кру-
изами можно назвать средиземноморские, ведь 
базовый порт компании – итальянская Савона на 
Лигурийском побережье. Кроме того, можно всегда 
начать и завершить свое путешествие по выбору из 
портов Рима, Барселоны, Венеции, Бари. А с этого 
года к ним прибавился и итальянский Триест.

– Какие маршруты Costa наиболее популяр-
ны у российских туристов?

– Российские туристы предпочитают среди-
земноморские круизы, далее по популярности 
– круизы из Петербурга по столицам Балтии и нор-
вежским фьордам, которые стали возможны в по-
следние пять лет благодаря усилиям российских 
операторов морских круизов, таких, как, например, 
московская компания «Виа Марис», которые вы-
купают цепочки круизов у Costa Cruises с началом 
и завершением маршрута в Петербурге. Не менее 
популярны в зимний период безвизовые круизы 
в Южную Америку: из Рио-де-Жанейро и Сантоса 
по бразильской ривьере или круизы из Маврикия 
по Сейшельским островам с заходом на Мадага-
скар. Среди предпочтений российских круизеров 
– недельные круизы из Дубая в Дубай, с заходом в 
Оман, а также в столицу ОАЭ – Абу-Даби.

– Кто выбирает сегодня круизы Costa (семьи 
с детьми, корпоративные группы и т. д.), есть 
ли среди них возвратные туристы?

– Специальная ценовая политика Costa Cruises 
к семьям с детьми до 18 лет привлекла к их круизам 
молодые семьи: очевидна выгода морского путе-
шествия двух взрослых с детьми до 18 лет – в этом 
случае за детей платят только портовые сборы, мож-
но сказать, что они путешествуют бесплатно. В свою 
очередь, это нововведение существенно омолодило 
возраст пассажиров Costa. Круизы от Costa – круизы 
в итальянском стиле, большими семьями. Количество 
возвратных круизеров на Costa Cruises около 37 % – 
это очень высокий показатель, исходя из ежегодного 
прироста флота и того факта, что это класс «стандарт», 
где обычно постоянных туристов гораздо меньше. 
Кроме того, с первого же круиза пассажир становится 
членом Costa Club, что дает ему скидки при последую-
щем бронировании круиза у этой компании.

– Как Вы оцениваете востребованность 
круизов на Costa Favolosa из Дубая на петер-
бургском рынке?

– Круизы из Дубая в Дубай, с заходом в Оман, 
а также в столицу ОАЭ – Абу-Даби, на российском 
рынке представлены три года подряд. И все это вре-
мя пользовались популярностью и у петербуржцев. 
Однако в этом году следует ожидать большего, так 
как с 1 ноября из Северной столицы начнет регуляр-
ное сообщение в Дубай авиакомпания «Эмирейтс». 
Особенно востребованным будет круиз в новогод-
ние даты, с 30 декабря и с 6 января, когда можно су-
щественно сэкономить на стоимости каюты.
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Круизы от Princess: настоящая экзотикаКруизы от Pullmantur: новые 
и уникальные Завершающийся сезон круизного 

отдыха в Средиземноморье вовсе 
не означает, что любителям такого 
типа отдыха придется долго ждать. 
Напротив, сейчас полным ходом 
идет комплектование групп по 
маршрутам, которые дадут фору 
любым другим. По каким именно? 
Об этом рассказывает Олег Нови-
ков, генеральный директор компа-
нии «Бриз Лайн» (Петербург). 

– Сразу же подчеркну: интерес к морским круизам стабильно, из года в год, 
в России растет примерно на 20–25 %, – говорит он. – И хотя в ходу и стандарт-
ные, хорошо зарекомендовавшие себя туры (например, в регионе Карибского 
моря – как визовые, так и нет), на рынке появляются все новые и новые пред-
ложения по ценам, которые вовсе не соответствуют устоявшемуся в обществе 
мнению о дороговизне круизного отдыха. Не говоря уже про то, что его каче-
ство соответствует самым высоким мировым стандартам.

– Что же ожидает тех, кто захочет отправиться в морской круиз 
в ближайшее время?

– Один из наиболее востребованных на российском рынке морских круи-
зов – «Азиатские жемчужины». И если разобраться в деталях, можно понять, 
почему так происходит. Лайнер Diamond Princess 5* со всеми мыслимыми ус-
лугами и развлечениями на борту. 17 дней путешествия по удивительной кра-
соты местам по маршруту Пекин (Китай) – Пусан (Южная Корея) – Нагасаки 
(Япония) – Шанхай – Гонконг (Китай) – Нячанг – Хошимин (Вьетнам) – Бангкок 
(Таиланд) – Сингапур. Либо в обратном порядке. Русские группы и представи-
тель нашей компании на борту, береговые экскурсии на родном для туристов 
языке. Если добавить возможность экономичного перелета до точки старта 
круиза, хорошую погоду в регионе и огромный выбор возможностей для ор-
ганизации пред- и послекруизной программы – действительно получается 
и увлекательно, и выгодно. 

– Вероятно, у желающих отправиться в путешествие есть возмож-
ность отправиться и еще дальше на юг…

– Это действительно возможно. Сейчас еще можно приобрести туры и на 
круизы в регионе Австралии и Новой Зеландии. Интерес к ним объясним тем, 
что это не просто далекие страны – это совершенно другой мир, который вовсе 
не похож на привычный европейцу. Удивительные животные, Большой Барьер-
ный риф, интересные местные обычаи – обратная сторона Земли… Тем более 

что сейчас стало проще получить визы, а добраться до места начала круиза 
можно на крыльях «Эмирейтс» с удобной стыковкой и по вполне гуманным це-
нам. 14 дней суперотдыха на том же Diamond Princess 5*, возможность увидеть 
места, где снимался «Властелин колец» и встретить там Новый год, – это хотя 
и недешево, но незабываемо. Надо упомянуть и о Карибских островах. Это аль-
тернативное предложение по цене. Плюс острова, погода, ром, музыка…

– А есть ли еще более интересные предложения?
– Есть. Например, такое, как 15-дневный круиз вокруг Южной Америки 

на лайнере Star Princess 5*. Он характерен не только насыщенной програм-
мой с посещением целого ряда стран и прохождением «ревущих сороковых» 
в  районе мыса Горн, но и тем, что безвизовый: путевку можно приобрести 
в последний момент. Рио-де-Жанейро. Монтевидео. Буэнос-Айрес. Фолкленд-
ские острова. Мыс Горн. Огненная Земля. Магелланов пролив… Вряд ли такой 
маршрут кого-то сможет оставить равнодушным. Тем более что и в этом круизе 
предусмотрена русская группа и русскоязычный экскурсионный сервис, тур 
можно приобрести на Новый год и даже побывать на карнавале в Рио. Есть 
и особое предложение для тех, у кого много свободного времени. 8 декабря 
из Венеции стартует 30-дневный круиз через Средиземноморье и Атлантику, 
который завершается как раз в Рио. Причем происходит путешествие на борту 
лайнера Star Princess 5*. Того самого, который затем огибает Южную Америку… 

Подготовил Яков Владимиров

Начнем с безвизовых круизов по Южной Америке. В ноябре этого года че-
тыре флагмана компании Pullmantur – Sovereign, Empress, Ocean Dream и Zenith 
– отправляются в Южную Америку, чтобы до середины марта совершать круи-
зы различной продолжительности: от 3 до 7 ночей. Это прекрасная возмож-
ность выбрать новогодний круиз или же совместить морское путешествие по 
Латинской Америке с посещением Бразильского карнавала. В чем прелесть не-
дельных круизов? Наши туристы не ограничены в выборе наземной програм-
мы до или после круизов. Вариантов множество, а компания «Инфлот», чтобы 
облегчить выбор нашим туристам, подготовила разнообразные варианты на-
земной программы на любой вкус. 

И к весне Pullmantur подготовил несколько заманчивых предложений. За по-
следние годы работы с направлением «Норвежские фьорды» мы поняли, что 
многих туристов отпугивает продолжительность круиза по фьордам в две неде-
ли, да и столицы Балтики, занимающие добрую половину этого времени, далеко 
не всем интересны. Поэтому мы выбрали шесть недельных круизов по норвеж-
ским фьордам с отправлениями из датского Копенгагена и норвежского Тронд-
хейма. Стоит обратить внимание, что первое отправление по этому маршруту 
состоится раньше, чем мы привыкли, – в середине мая. А для тех, кто все-таки 
захочет продлить свое морское путешествие по фьордам и вернуться непосред-
ственно в Петербург, предусмотрена и такая возможность при отправлении 16 
июня. Мы планируем русские группы с сопровождающим, а также экскурсион-
ную программу до и после круиза в столицах Дании и Норвегии. 

Ну и наконец, майские праздники. Самые красивые маршруты вокруг Европы 
стартуют 24 апреля и 2 мая из Лиссабона, города который сам по себе заслужи-
вает отдельного внимания и не так часто выступает начальным портом морского 
путешествия. 24 апреля лайнер Pullmantur Empress начинает 7-дневный круиз 
из Лиссабона в Лиссабон через Гибралтар, Малагу, Касабланку, Агадир, Ланса-
роте и Мадейру. А 2 мая этот же лайнер отправляется из Лиссабона в Копенга-
ген и  пройдет через Португалию, Испанию, Францию, Англию, Нидерланды, 
Германию и Данию. Мы называем этот круиз «7 стран за 11 дней, или в Англию 
без визы». На этих заездах русские группы с сопровождающим гарантированы, 
равно как и полный пакет экскурсий на русском языке. 

На борту всех лайнеров компании Pullmantur действует давно полюбившаяся 
нашим туристам система «ультра все включено», которая распространяется и на 
алкогольные напитки, что позволяет существенно сократить расходы в течение 
круиза, а дети до 17 лет с двумя взрослыми путешествуют бесплатно!

Подробные маршруты, даты отправлений и цены
можно уточнить на сайте www.in� ottravel.com

Генеральный представитель круизной компании Pullmantur в России и СНГ – 
компания «Инфлот Круз энд Ферри» – предлагает вниманию агентов уникаль-
ные безвизовые маршруты на зимний период, а также новые направления 
весенне-летнего сезона 2012 г. 
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На петербургском 
туристическом 
рынке такая услуга, 
как страхование 
от невыезда, 
распространена пока 
не слишком широко. 
Дело и в цене полиса, 
и в страховой 
культуре наших 
путешественников, 
привыкших 
экономить и 
надеяться на авось.

СТРАХОВКА ОТ НЕВЫЕЗДА:
спасательный круг по желанию

Страховщики продвигают та-
кой вид страхования, как защита 
в случае возникновения непред-
виденных обстоятельств до выезда 
туриста за рубеж. Турфирмы в свою 
очередь не спешат продвигать ус-
лугу, предпочитая продавать выез-
жающим за рубеж россиянам стан-
дартную медицинскую страховку. 
Однако в последнее время интерес 
к страхованию от невыезда растет 
и все чаще турист желает приобре-
сти именно такую страховку, вклю-
чающую многие риски. Но тут воз-
никают препятствия. Почему? 

Разобраться в этом вопросе мы 
попытались вместе со специали-
стами петербургского страхового 
рынка. В нашем очередном кру-
глом столе приняли участие ди-
ректор департамента комплексно-
го страхования путешественников 
Страховой компании «Помощь» 
Гаянэ Календжян, руководитель 
отдела страхования выезжающих 
за рубеж Северо-Западного ди-
визиона «Ренессанс страхование» 
Олег Петров и начальник управле-
ния развития партнерских продаж 
ООО «Адвант-Страхование» Еле-
на Емельчикова.

«Турбизнес» предложил им от-
ветить на четыре вопроса:

1.  Может ли страховая ком-
пания или турфирма отказать 
туристу в оформлении страхов-
ки от невыезда? В каких случаях? 

2.  Почему такой разброс 
в  ценах на эту услугу – от 3 до 
10 % от стоимости тура?

3.  Есть ли у страховщиков 
взаимодействие с туроператора-
ми по продвижению этого про-
дукта на рынок?

4.  Какова перспектива раз-
вития этого направления страхо-
вания? 

Для начала разговора мы пред-
ложили всем участникам кру-
глого стола прокомментировать 
ситуацию, случившуюся с нашим 
коллегой.

Ситуация: турист приобрел 
тур у оператора. Отель в европей-
ской стране предупредил о штра-

Олег Петров, руководитель от-
дела страхования выезжающих за 
рубеж Северо-Западного дивизио-
на «Ренессанс страхование»:

– Мой комментарий по этой си-
туации короткий: оформляет полис 
страхования от невыезда, как пра-
вило, только турфирма, поскольку 
именно она занимается подготовкой 
документов по  выплате в случае на-
ступления страхового события.

В нашей компании стоимость 
страхования от невыезда обычно 
обходится клиенту в 2,5 % от стоимо-
сти тура при посещении безвизовой 
страны и в 5 % при поездке в страны 
с визовым режимом. Застраховаться 
от невыезда можно за 10–90 дней до 
начала поездки. 

1. Если турфирма оформляет по-
лисы страхования от риска отмены 
поездки, заключить такой договор 
может любой желающий. Более того, 
турфирма заинтересована, чтобы 
такой договор оформил каждый ее 
турист. 

Правда, бывают случаи, когда тур-
фирма предупреждает клиента, что 
оформление такого полиса нецеле-
сообразно. Это, например, ситуации, 
когда риск «отказ в визе» не относит-
ся к страховому случаю, и турфирма 
или страховая компания должна 
предупреждать об этом клиента. На-
пример, клиент пришел в турфирму 
и хочет застраховаться от невыезда 
в Италию. Менеджер фирмы видит, 
что в его загранпаспорте уже стоит 
отказ в получении визы во Францию. 
Значит, вероятнее всего, итальянское 
консульство не даст ему визу. 

В такой ситуации представитель 
турфирмы (или страховой компании) 
предупреждает туриста о том, что 
если у него уже были отказы в полу-
чении визы одной страны, то повтор-
ный отказ в визе другой страны не яв-
ляется страховым случаем по полису 
от невыезда. 

2. Почему такой разброс в ценах? 
Это связано с тем, что страховые ком-
пании включают в полис разный на-
бор рисков: от стандартного пакета – 
«госпитализация застрахованного», 
«смерть застрахованного» и «смерть 
родственника застрахованного» до 
таких рисков, как «чрезвычайное по-
ложение в стране» и «участие в след-
ственных действиях», и прочих.

3. Страховщики сегодня активно 
взаимодействуют с турфирмами по 
продвижению этого продукта. Тур-
фирмам выгодно сотрудничать со 
страховыми компаниями и страхо-
вать клиента от невыезда. Ведь если 

Гаянэ Календжян, директор 
департамента комплексного 
страхования путешественников 
Страховой компании «Помощь»:

– Что я думаю об этой ситу-
ации? Предполагаю, что в этом 
случае был нарушен порядок про-
дажи такого полиса. Страховой 
полис на случай отмены поездки 
можно купить в день оплаты тура 
(или его частичной оплаты) или 
в течение 2–3 дней с момента 
оплаты тура, но не позже. Так как 
убыточность по данному виду 
страхования высокая, то страхов-
щики чаще всего реализовывают 
страховки от невыезда через ту-
роператоров, которые обеспечи-

фе (80–100 %) в случае незаселения 
туриста в выбранные заранее сро-
ки. Попытка туриста приобрести 
страховку от невыезда и таким об-
разом обезопасить себя от рисков 
превратилась в настоящее «хожде-
ние по мукам». В одних страховых 
компаниях не хотели оформлять 
такую страховку, в других – от-
сылали за полисом в турфирму, 
в третьих – накручивали цену (до 
10 % от стоимости тура), но и при 
этом страховку не оформляли, 
находя для этого причины. Стои-
мость тура – 2 тыс. евро, покупка 
совершена за 2 месяца до предпо-
лагаемой поездки. 

вают неплохие объемы продаж. Мало кто из страховых компаний продают 
эти страховые полисы в офисах. К сожалению, не все туристы об этом знают.

1. Пока эта услуга – страхование от невыезда – относится к сфере до-
бровольного страхования, причину для отказа найти можно. Здесь много 
факторов играют важную роль – время покупки турпакета (за полгода до 
поездки или за месяц?), возраст туриста, сложность тура и другие. Хотя 
страховщики рекомендуют туроператорам страховать всех туристов от не-
выезда, но реально на петербургском рынке очень небольшое количество 
туроператоров реализуют эту услугу. 

2. Цена полиса зависит от очень большого перечня услуг, входящих 
в программу страхования, возраста застрахованных, программы тура. На-
пример, круизы. Там самые жесткие штрафные санкции для туроператоров 
в случае отказа туриста от поездки. Следовательно, и страховка от невы-
езда в круиз будет недешевой – до 10 % от стоимости тура. 

С другой стороны, страховщики сокращают свои пакеты от невыез-
да, предлагают мини-программы, чтобы уменьшить стоимость полиса. 
Но в этих программах существенно сокращен перечень услуг, увеличен 
список исключений, часто вводится франшиза. Такая страховка будет 
стоить дешевле, но и не возместит всех возможных потерь туриста 
в случае отказа от поездки.

3. На сегодня у страховщиков и туроператоров есть скорее понимание, 
чем взаимодействие. Все-таки пока эта услуга – добровольная и вряд ли 
в ближайшее время станет обязательной. Но туристы, надо признать, ста-
новятся все разборчивее и грамотнее в вопросах страхования. Они хотят 
обезопасить себя и до поездки, и во время ее. Чаще всего приобретают 
такие полисы семьи с детьми, круизные туристы. Спрос понемногу растет. 
Туроператоры тоже отслеживают эту тенденцию.

4. Если говорить о перспективах этого направления страхования, то 
в Москве этот продукт уже широко распространен. В Петербурге ситуация 
иная. Но все меняется. Думаю, в этом вопросе надо брать пример с западных 
стран, где сильны традиции страхования. Там страхование туристов, выезжа-
ющих за рубеж, является обязательным и в этот пакет включены и медици-
на, и отмена поездки, и несчастный случай, и гражданская ответственность. 
Конечно, эта услуга более дорогая: стоит она 2–2,5 доллара/евро в день. Но, 
думаю, двигаться мы будем именно в этом направлении.
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по условиям покупки тура штраф 
платит турист, полис позволит тур-
фирме сохранить лояльного к ней 
клиента, а если штраф полностью 
или частично платит турфирма, по-
лис обезопасит ее от возможных 
штрафных санкций.

4. С каждым годом этот вид стра-
хования становится все более попу-
лярным среди выезжающих за рубеж. 
Сегодня, например, договоры от не-
выезда оформляют чуть более двух 
процентов туристов от общего числа 
застрахованных в нашей компании 
путешественников, и эта цифра про-
должает расти. Три года назад число 
таких туристов не достигало и одного 
процента.

Елена Емельчикова, начальник 
управления развития партнерских 
продаж ООО «Адвант-Страхова-
ние»: 

– Какова моя оценка ситуации? 
Во-первых, не все страховые компа-
нии имеют лицензию на данный вид 
страхования. Во-вторых, заключение 
договора страхования, как правило, 
возможно только при покупке тура 
в турфирме. В-третьих, высокая сто-
имость полиса определяется значи-
тельной степенью риска для страхо-
вой компании. 

Рекомендую обращаться за стра-
хованием от невыезда в компании, 
специализирующиеся на страхова-
нии путешественников, имеющие 
портфель по данному виду страхо-
вания, т. е. значительные объемы 
клиентов. При отсутствии страхового 
портфеля по выезжающим за рубеж 
и резерва страховой премии (без су-
щественного объема клиентов) для 
страховой компании реализация та-
кого продукта убыточна.

Стоимость страхования от невы-
езда в ООО «Адвант-Страхование» – от 
50 евро и выше, в зависимости от тура.

1. Да, может отказать. Данный 
вид страхования не является обя-
зательным. При принятии риска на 
страхование страховщик руковод-
ствуется Правилами страхования, 
определяющими общие условия 
и порядок заключения договора. 
Например, он может отказать в за-
ключении договора, если до начала 
поездки менее 2 недель или возраст 
туриста превышает 65 лет. Могут 
быть и иные причины. 

2. Стоимость страхования от не-
выезда рассчитывается исходя из 
объема страховой защиты, опреде-
ляемой выбранной программой, а 
также если турист относится к груп-
пе риска (например, у него есть 

хроническое заболевание или был 
отказ в визе).

3. Страховая компания взаимо-
действует с туроператорами как 
по страхованию выезжающих за 
рубеж, так и по страхованию от не-
выезда. Реализация и продвижение 
страхового продукта туроперато-
ром осуществляются на основании 
договора между страховой компа-
нией и туроператором. 

При заключении договора с ту-
ристом менеджер предоставляет 
полную информацию о стране по-
ездки, правилах въезда и выезда, об 
опасностях, с которыми турист может 
встретиться в путешествии. Догово-
ром предусмотрены штрафные санк-
ции в случае отказа от поездки. Такие 
финансовые потери туриста могут 
повлечь за собой конфликт с  тур-
фирмой, избежать которого можно, 
заключив договор страхования от 
невыезда. Таким образом, турфир-
ма, предлагая туристу комплексную 

защиту: до начала поездки – страхо-
вание финансовых потерь в случае 
расторжения тура, на период поезд-
ки – медицинское страхование и от 
несчастного случая, страхование ба-
гажа, гражданской ответственности 
перед третьими лицами, популяризи-
рует страхование в туризме.

4. Учитывая тенденцию «глубо-
ких продаж» туров, страхование от 
невыезда становится все более вос-
требованным продуктом. Это – един-
ственный способ уберечь себя от фи-
нансовых потерь в связи с отменой 
поездки по объективным причинам, 
таким, как болезнь, травма, смерть, 
повреждение или уничтожение не-
движимого имущества, отказ в выда-
че визы, вызов в суд и пр. И туристы 
начинают понимать, что лучше запла-
тить за страхование от невыезда, чем 
потом безвозвратно потерять деньги 
и не получить долгожданный отдых.

Подготовила Елена Муковозова
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«Проще оказать помощь туристу на Маврикии, чем в Лодейном Поле…» – такую мысль высказала в ходе обсуждения 
превратностей страхования отдыхающих представитель группы компаний АСК Татьяна Долинина. И связано это скорее не с 
уровнем развития медицины, а с отношением к собственному здоровью со стороны туристов. 

Андрей Знаменский, директор пе-
тербургского филиала ЗАСО «Эрго-
Русь»:

– Проблема страхования выезжа-
ющих за рубеж далеко не нова, но, 
какие бы изменения не происходи-
ли, суть остается прежней: человек, 
который приобретает страховку, 
должен четко понимать, за что он 
платит пусть даже небольшие день-
ги. То есть абсолютно точно знать, на 
какие услуги он может претендовать, 
куда и к кому ему следует обратиться, 
как себя вести. Если такое понимание 
у туриста есть, то он сознательно мо-
жет сделать выбор как в пользу услуг 
той или иной страховой компании, 
так и в пользу определенной про-
граммы страхования. Пока о стра-
ховке у нас вспоминают только тогда, 
когда неприятность уже случилась, 
будут и конфликтные ситуации, и до-
ходящее до неприличного старание 
сэкономить на цене страховки…

Культура страхования: научить туриста читать

Увы, но факт: если большая часть выезжаю-
щих за рубеж имеет хоть какую-то страховку, 
то среди путешествующих по России ее приоб-
ретает в лучшем случае только каждый двадца-
тый. И хотя по количеству погибших туристов 
наша страна ежегодно лидирует (за 8 месяцев 
2011-го зафиксировано уже 40 смертей), стати-
стику продаж страховых услуг это меняет мало. 

По статистике компании «Ренессанс стра-
хование», к примеру, 33 % страховых случаев 
в странах массового отдыха (Турция, Болгария, 
Египет, Таиланд) связаны с заболеваниями про-
студного характера, 32 % – с травмами, ушиба-
ми и растяжениями, а 26 % – с заболеваниями 
пищеварительной системы. 

В странах горнолыжного отдыха (Австрия, 
Франция, Италия, Болгария) 53 % страховых 
случаев приходится на простудные заболевания, 
27 % обращений связаны с переломами конеч-
ностей и позвоночника, а на травмы, ушибы 
и растяжения приходится 17 %. При переломах 
зачастую требуется специальная медицинская 
транспортировка: за прошлый зимний горно-
лыжный сезон в этой компании проведена 21 ме-
дицинская эвакуация на родину с тяжелыми 
травмами при занятии горными видами спорта. 

В странах экзотического отдыха (Мальдивы, 
Сейшелы, Бали, Шри-Ланка и т. д.) 51 % стра-
ховых случаев приходится на заболевания про-
студного и инфекционного характера, 19 % – на 
травмы, ушибы и растяжения, а 14 % – на за-
болевания пищеварительной системы. Далее по 
частоте следуют обращения, связанные с по-
следствиями солнечного излучения (аллергия, 
ожоги, тепловые удары), и обращения, связан-
ные с хищением документов и денег. 

Однако в количественном отношении боль-
ше всего происшествий с туристами происходит 
на массовых направлениях – в Турции и Египте.

Корень проблем
«Реальность заключается в том, что в России 
пока не сформирована сама культура страхова-
ния, – считает Сергей Корнеев, вице-президент 

РСТ. – Поэтому турист нередко воспринимает 
необходимость приобретения страховки как 
пустую трату денег. А раз так, старается свести 
эти расходы к минимуму».

По оценкам страховщиков, до 90 % приобре-
таемых туристами страховых полисов предпо-
лагает оказание лишь 2–3 видов медицинских 
услуг. Цена соответствующая – доллар в день. 
Однако при низких тарифах неминуемо ухуд-
шается сервис, уменьшаются страховые суммы, 
увеличивается количество исключений. Деше-
во в данном случае – плохо. Ведь достойный 
страховой продукт, который действительно 
обеспечит полным сервисом туриста за рубе-
жом, не может стоить настолько дешево.

Знают ли об этом покупатели? Скорее да, чем 
нет. Многие надеются на авось, да и турфирмы 
(а большая часть страховок сейчас реализуется 
через них) нередко заинтересованы в снижении 
расходов на страховку. Поскольку более каче-
ственная и дорогая страховка делает дороже 
и весь турпакет, то проще продавать дешевую. 

А зачастую клиент просто не хочет читать то, 
что нередко написано мелким шрифтом в конце 
договора. Или вдаваться в подробности. Хотите 
пример? Недавно один из моих знакомых полу-
чал очередную годовую финскую визу. Правила 
известны: в Шенген без оформления страховки 
на сумму в 30 тыс. евро не пускают. Документы 
надо было подать быстро, и поэтому утром, идя 
в визовый центр, он заскочил в первую попав-
шуюся по пути фирму, в которой и фото свежее 
сделали, и полис выписали. 400 рублей – и стра-
ховка на 30 дней готова. И только вечером, на 
досуге, он решил поинтересоваться, какие же 
конкретные услуги получит за эти деньги. 

В бумажке, аккуратно вклеенной в фирмен-
ный страховой полис одной из известных на 
рынке компаний, в графе «Страховые риски» 
значилось: «Медицинские и иные экстренные 
расходы – программа А». Однако из текста са-
мого договора, пункт «Объем ответственности 
страховщика», выяснилось, что указанная про-
грамма предполагает исключительно расходы 

Сергей Корнеев, директор Севе-
ро-Западного регионального от-
деления РСТ:

– Пока в сфере российского ту-
ризма не действует институт обяза-
тельного страхования на каких-то 
четко определенных принципах, не-
обходимость получения страховки 
и содержание подразумеваемых ею 
услуг остается на совести покупате-
ля тура. И если для поездки в Евро-
пу обязательно нужна страховка на 
сумму не менее 30 тыс. евро, то для 
путешествия по России ее зачастую 
вообще не приобретают. В то же вре-
мя выбор у туриста есть уже сейчас: 
при желании можно купить в составе 
турпакета расширенную страховку 
на все случаи жизни. И практика по-
казывает, что туристы, отправляющи-
еся в индивидуальные туры, к выбору 
набора страховых услуг относятся 
гораздо более тщательно, чем путе-
шествующие в составе группы.

на репатриацию: даже экстренная медицинская 
помощь в нее не входит. Для этого надо было 
покупать другую программу… И деньги вроде 
бы заплатил, но по собственной воле остался 
без помощи.

Впрочем, отношение к собственному здо-
ровью отлично характеризует и пример, при-
веденный Татьяной Долининой. «Однажды 
в  Альпах нашей компании пришлось оказы-
вать услуги российскому туристу, сломав-
шему руку, – рассказывает она. – Все необ-
ходимые действия были произведены, и  он, 
с загипсованной рукой, снова оказался в сво-
ем отеле. Каково же было наше удивление, 
когда буквально на следующий день его снова 
пришлось эвакуировать, но уже со сломанной 
ногой: первая травма не помешала ему вновь 
отправиться на гору…» 

Выбор есть
Претензии к работе российских страховщиков, 
которые не всегда оперативно выполняют свои 
обязанности, были, есть и будут. Но и турист, 
который заботится о своем здоровье, не должен 
пускать дело на самотек. 

Есть и другая позиция. Сергей Марков, 
возглавляющий «Клуб защиты прав туриста», 
заявил, что «из страховых случаев надо уби-
рать исключения». И с точки зрения рядового 
туриста он прав. Ведь если травма произошла 
в результате спортивных или увеселительных 
мероприятий – это «выбивает» из страховых 
случаев молодежь. Если ЧП произошло в слу-
чае алкогольного опьянения – средний возраст. 
А если произошло обострение хронических 
заболеваний – под страховые случаи не под-
падают туристы старшего возраста. Однако на 
самом деле речь, скорее всего, должна идти не 
об исключениях, а о расширении страховки по 
тем основаниям, которые могут быть рискован-
ными для конкретного клиента.

Проблема решается достаточно просто: 
у  каждой уважающей себя крупной страховой 
компании есть, по крайней мере, 3–4 програм-
мы страхования, имеющие разное наполнение. 
От минимума до таких, в которых предусмотре-
на даже экстренная стоматологическая помощь. 
Поэтому каждый турист, прежде чем отправ-
ляться в чужую страну (или даже в другой ре-
гион собственной), должен трезво и непредвзя-
то оценить состояние собственного здоровья 
и возможные риски. Ведь если ты, к примеру, 
фрирайдер и катаешься там, куда другие даже 
посмотреть боятся, – надо позаботиться о рас-
ширенной страховке. На всякий случай… 

А задача туристической компании, по 
большому счету, сводится лишь к тому, чтобы 
качественно проинформировать покупателя 
тура о том, что и за какие деньги он может 
приобрести, покупая разные варианты страхо-
вого полиса. 

Дорого ли это стоит? Как показывает прак-
тика, здоровье и жизнь всегда оказываются 
гораздо дороже расходов на страховку. В дей-
ствительности даже хорошая и вполне рабочая 
страховка по стоимости практически никогда 
не превышает 1 % от цены тура в целом. 

Тысяча рублей по отношению к 100 тысячам 
выглядит мелко. Однако если случится что-то 
серьезное, то эта тысяча поможет получить 
помощь на 30 тыс. евро. И, главное, вернуться 
живым…

Владимир Сергачев

«РЕСО-Гарантия» и «ВСК» 
объединились
Страховые компании «РЕСО-Гарантия» и «ВСК» объявили о создании 
объединенной «Страховой группы РЕСО-ВСК». К «РЕСО-Гарантия» пе-
реходит контроль над 25 % +1 акцией «ВСК». Участники группы также 
приняли решение об увеличении капитала СОАО «ВСК». 

Сделка финансируется компанией «РЕСО-Гарантия» из собственных 
средств. Возможно также финансирование части сделки европейским 
банком, переговоры с которым близки к завершению. Сумма сделки не 
разглашается.

В результате сделки представители «РЕСО-Гарантия» получат до 
5 (из 13) мест в совете директоров «ВСК». Большинство мест в органах 
управления и контроль за деятельностью «ВСК» сохранится у его осно-
вателя Сергея Цикалюка. Контроль за деятельностью компании «РЕСО-
Гарантия» останется у российских акционеров Сергея и Николая Сарки-
совых. Компании сохранят полную независимость в рамках страховой 
группы, но будут координировать стратегические планы.

Решение о дальнейших шагах по интеграции может быть приня-
то в 2013–2015 гг. Один из вариантов дальнейшей интеграции пред-
усматривает слияние компаний и обмен акциями либо переход на 
единую акцию.

Объединенная страховая группа «РЕСО-ВСК» в настоящее вре-
мя предоставляет страховые услуги более чем 11,5 млн частных лиц 
и 341 тыс. корпоративных клиентов. В 2010 г. страховая группа собрала 
61,6 млрд руб. страховых премий (2-е место по сборам в России) и вы-
платила 38,4 млрд руб. страховых возмещений. Суммарные активы стра-
ховой группы по МСФО на 31 декабря 2010 г. составили 65,7 млрд руб. 

У «РЕСО-ВСК» будет более 1650 филиалов и точек продаж во всех 
регионах России, это вторая по величине розничная сеть продаж стра-
ховых и финансовых продуктов в нашей стране.

RATA-news
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ТБ: «АВАНТИ» работает на рынке туристи-
ческих услуг с 1998 г. Каких успехов достигла 
компания за это время?

Ш.К.: Фактически наша компания стояла 
у истоков создания чешского туристического про-
дукта, и изначально деятельность «АВАНТИ» 
была ориентирована на создание качественных 
турпродуктов на рынке выездного туризма в Чеш-
скую Республику для русскоговорящих клиен-
тов. Мы предложили им разнообразные экскур-
сионные, лечебные, индивидуальные авиатуры 
с гарантированным обслуживанием. Это было 
абсолютной новинкой для петербургского рынка. 
Мы смогли развить это направление и завоевать 
одну из лидирующих позиций в Северной столи-
це, предоставив услуги для широкой аудитории 
по приемлемым ценам. Со временем «АВАНТИ 
– чешское туристское агентство» стало многопро-
фильным оператором, предлагающим большой 
выбор турпродуктов как на территории Чешской 
Республики, так на территории соседних госу-
дарств – Австрии, Германии, Венгрии и других. 
«АВАНТИ» в переводе с чешского означает «До-
бро пожаловать», и слоган нашей компании зву-
чит так: «Добро пожаловать в Европу».

ТБ: Какие черты присущи компании «АВАН-
ТИ»? Как бы Вы охарактеризовали стиль ее 
работы?

Т.Р.: Безусловно, качество продукта, выпол-
нение обязательств и пожеланий наших клиен-
тов и партнеров, их интересы всегда стоят во 
главе угла. Также мы всегда можем гаранти-
ровать комплексное обслуживание клиентов, 
индивидуальный подход к подбору продукта, 
надежность и творческое отношение при орга-
низации туров. Мы открыты для всех и всегда 
рады помочь, объяснить и найти оптимальный 
вариант даже для самого искушенного клиента.

ТБ: Расскажите, пожалуйста, о Ваших ту-
роператорских предложениях. Что в Ваших 
программах является эксклюзивным для на-
шего рынка?

Ш.К.: Своим клиентам мы предлагаем еже-
недельные авиатуры в Чехию, экскурсионные 
туры в Прагу, Вену, Дрезден, Берлин, Будапешт, 
комбинированные авиатуры в Европу с посеще-
нием двух-трех стран в рамках одной поездки. 
Оригинальные еженедельные авиатуры в Чехию 
существуют на рынке уже более 10 лет и многим 
хорошо известны. Туры «Чешская Мозаика», 
«Пражский Калейдоскоп», «Ноктюрн Новой Ев-
ропы», «В Прагу на минутку» дают возможность 
посетить Прагу, Карловы Вары, Дрезден, Вену 
и другие города Центральной Европы в соответ-
ствии с программой. «АВАНТИ» предоставляет 
услуги высокопрофессиональных  лицензиро-
ванных гидов с отличным знанием русского язы-
ка, и благодаря высокому уровню обслуживания, 
насыщенным экскурсиям по самым интересным 
местам эти туры стали визитной карточкой ком-
пании. В Чехию мы организуем также сезонные 
туры: осенние, рождественские, новогодние – в 

Прагу, туры на пасхальные каникулы и майские 
праздники. В числе наших предложений – и са-
наторно-курортное лечение, отдых и специаль-
ные оздоровительные программы на лучших 
курортах Чехии, это Карловы Вары, Мариан-
ске Лазне, Яхимов, Подебрады, Франтишковы 
Лазне. Мы имеем долговременные контракты
с отелями, пансионами и апартаментами лю-
бой категории в Праге и во всей Чешской Ре-
спублике, а также прямые контракты с отелями 
Австрии, Германии, Словакии и Польши. Кро-
ме того, «АВАНТИ» предоставляет услуги по 

приобретению железнодорожных билетов из 
Праги в другие города Чехии и Европы, а также 
билетов на зрелищные мероприятия – концер-
ты, спортивные матчи и т. п.

ТБ: Какие туры сегодня вызывают наи-
больший интерес?

Т.Р.: Чехия, как сердце Европы, всегда при-
влекала к себе внимание со стороны звезд шоу-
бизнеса, театра и кино. В Праге, Карловых 
Варах и других городах Чешской Республики 
проходят различные мероприятия – концерты, 
фестивали, спортивные соревнования. Так, в 
ноябре в Праге пройдет концерт легендарно-
го Джорджа Майкла, в предрождественские 
дни – знаменитой Рианны… Мы даем возмож-
ность посетить знаковые события всем жела-
ющим, разрабатываем для них специальные 
событийные туры. Все более популярными 
становятся и индивидуальные программы. На-
пример, для любителей пива – это посещение 
пивоварен и пивных SPA, где они могут пона-
блюдать за искусством пивоварения, попробо-
вать создать пенный напиток своими руками, 
оценить его полезные свойства. Для тех, кто 
любит активный отдых, мы предлагаем много-
численные горнолыжные курорты Чешской 
Республики, отличающиеся относительной 
дешевизной и постоянством в плане погодных 
условий. Есть у нас и специальные предложе-
ния для молодоженов. Мы с радостью устроим 
для них незабываемое свадебное путешествие 
с фотосессией от профессионального фотогра-
фа в подарок!

ТБ: А какими новинками Вы радуете клиен-
тов?

Ш.К.: Наши новые предложения не менее 
интересные и увлекательные, чем уже давно 
существующие и популярные. У нас появились 
разнообразные комбинированные туры по Ев-
ропе, включающие в себя посещение Чехии, 
Австрии и Германии. В этом году мы открыли 
новое для нас направление – еженедельные экс-
курсионные программы в Австрию.

ТБ: Есть ли у компании разработанная пар-
тнерская программа?

Т.Р.: Да, конечно. Мы ценим и уважаем на-
ших партнеров, поэтому наша компания пред-
лагает разработанные комиссионную и бонус-
ную программы. Регулярно организовываются 
интереснейшие рекламные туры, презентации, 
рабочие встречи и семинары. Для того чтобы 
сделать работу наших партнеров максимально 
удобной, мы предлагаем им воспользоваться 
информативным сайтом «АВАНТИ». Подбор 
и бронирование пакетных туров, индивидуаль-
ных программ, информация о наличии мест 
в отеле, цены, предложения по авиаперелетам – 
все это и многое другое можно найти и забро-
нировать в системе on-line на нашем сайте всем 
зарегистрированным партнерам.

Подготовила Екатерина Губанова

Чешский туроператор «АВАНТИ»:
«Интересы наших клиентов и партнеров – во главе угла»

«АВАНТИ – чешское туристское агентство» – многопрофильный туроператор, 
который предлагает сегодня широкий выбор пакетных и индивидуальных 

экскурсионных туров по Чехии, Австрии, Германии и Венгрии, а также лечебные 
туры на чешские курорты. В 2004 г. «АВАНТИ» открыло в Петербурге свое первое 

представительство в России. В 2005 г. был открыт офис в Екатеринбурге и в 2010-м – 
в Москве.  О достижениях и фирменном стиле работы компании, ее традиционных, 

эксклюзивных и новых предложениях редакции «ТБ» рассказали генеральный 
директор AVANTI – Czech Travel Agency Штепанка Кучиркова и генеральный 

директор представительства «АВАНТИ» в Петербурге Татьяна Рюмина.

САНКТ-ПЕТЕРБУРГ
Ул. Восстания, д. 7., оф. 301

Тел./факс: +7 (812) 655 50 62
Тел.: + 7 (812) 655 50 63

www.avanti-cta.ru, avanti-cta@avanti-cta.ru

ПРАГА
28 rijna 5, Praha 1

Тел.: +7 (420) 222312762
+7 (420) 222325625

Факс: +7 (420) 222324632

КАРЛОВЫ ВАРЫ
Jugoslavska 2

Тел.: +7 (420) 353 226 564

ЕКАТЕРИНБУРГ
Ул. 8 Марта 12Е,

Тел.: +7 (343) 356 71 70

МОСКВА
3-я Тверская-Ямская ул., д. 36/40

тел.: +7 (499) 973 01 18 

Татьяна Рюмина Штепанка Кучиркова

ТУРОПЕРАТОРЫ
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Государства Азиатско-Тихоокеанского 
региона обращают все большее 
внимание на российский 
туристический рынок. И если еще 
несколько лет назад лишь Китай, Индия 
и Таиланд всерьез рассматривали 
Россию в качестве перспективного 
направления, теперь у них появились 
амбициозные конкуренты. 

демонстрируют практически все государства 
региона, многие из которых уже называют 
Россию в числе приоритетных направлений. 
Вьетнам, по данным Росстата, за 6 месяцев 
прибавил почти 35 %. Индия – 22,5 %. Индоне-
зия – более 15 %. В связи с этим и власти госу-
дарств, и оте-чественные компании намерены 
расширять меры по продвижению региона на-
ряду с ростом объемов отправки туристов. 

Развитию региона как одной мощной ту-

пока спорить трудно: одна только Малайзия дает 
ему ежегодный турпоток в 1,8 млн человек.

Желание расширить сотрудничество обо-
юдно: в наступающем высоком сезоне полеты в 
Сиам будут выполняться из 24 российских регио-
нов, включая и пять новых (в том числе – из Кали-
нинграда). Продолжится и рекламная кампания 
Amazing � ailand, которая будет активно подкре-
пляться работой нового портала tourismthailand.
org: на нем собрана вся интересная туристу ин-
формация (в том числе и на русском языке).

Что касается распределения потока тури-
стов из России внутри страны, то все большее 
их внимание сосредотачивается на островах. 
Пхукет, к примеру, в этом году примет их при-
мерно на 70 % больше, чем годом ранее. Правда, 
на нем россияне в количественном отношении 
пока уступают китайцам, но зато уверенно опе-
режают австралийцев, корейцев и шведов.

– В этом сезоне интерес к Пхукету под-
тверждает серьезный рост перевозки: если на 
Бангкок объемы фактически остаются на уров-
не прошлого года (3 борта в неделю), то на Пху-
кет вместо двух будут летать четыре… – ком-
ментирует заместитель генерального директора 
«Невы» Елена Бородина. 

Однако под боком уже раскрученного Та-
иланда подрастает сильный конкурент. Пока, 
конечно, ни по объемам, ни по популярности 
у  россиян Вьетнам с ним тягаться не может, 
поскольку 87 % роста у Таиланда против 35 % 
у Вьетнама (по данным Росстата за первое полу-
годие 2011-го) «весовое» преимущество перво-
го доказывают вполне убедительно. Но… 

В ближайшие 10 лет Вьетнам планирует 
вложить в развитие туристической инфра-
структуры ни много ни мало, а $43 млрд, пла-
нируя к 2020 г. довести въездной иностранный 
турпоток до 10,5 млн человек (т. е. увеличить 
его вдвое). И хотя эти планы кажутся поис-
тине грандиозными, они уже подкрепляются 
реальными материальными и финансовыми 
ресурсами. В частности, о намерении инвести-
ровать 11 млн евро в самую масштабную для 
Вьетнама десятилетнюю программу развития 
туризма заявило руководство ЕС, которое го-
тово «вложиться» в инфраструктуру новых 
курортных зон. В свою очередь, вьетнамские 
власти (они финансируют программу на 20 %) 
говорят о  том, что в первую очередь акцент 
будет сделан на продвижении и становлении 
такого направления, как экотуризм.

О серьезных планах в расширении про-
граммы полетов на вьетнамском направлении 
уже заявили и несколько крупных российских 
туроператоров. В частности, «Пегас Туристик» 
заявил о постановке чартерных программ сра-
зу из 9 городов России. Причем не в хорошо 
освоенный Хошимин, куда летают чартеры 
«Трансаэро», в Ханой с регулярными рейсами 
«Аэрофлота» (кроме них в оба города летают 
и Vietnam Airlines), а в аэропорт Камрань в не-
посредственной близости от Ня Чанга. И, как 
заявила Анна Подгорная, генеральный дирек-
тор компании «Пегас Туристик», делиться с дру-
гими участниками рынка местами на чартерах 
в ней не намерены. Правда, пока масштабная 
программа «покорения» Вьетнама «Пегасом» 
почти не касается европейской части России, 
а постановка чартеров из Москвы и Петербур-
га может произойти только с сезона 2012 г. При 
положительном, конечно, результате…

Кроме «Пегаса», Вьетнам в качестве основно-
го направления развития в ЮВА выбрал и еще 
один крупный игрок. Однако Алексей Петров, 
заместитель директора «Асент Трэвел», под-
черкнул, что эта компания будет действовать 
осторожно, делая ставку на расширении по-

АЗИЯ: конкуренция за россиян обостряется

Ситуация со странами региона (в первую 
очередь – Юго-Восточной Азии) во многом бла-
гоприятна для развития туризма и потому, что 
значительная часть входящих в него государств 
визы для россиян отменила. Таиланд, Вьетнам, 
Индонезия, Малайзия, Шри-Ланка, Лаос, Фи-
липпины – все они готовы принять наших соо-
течественников до 30 дней без визы. Мало того: 
страны Ассоциации государств Юго-Восточной 
Азии (АСЕАН) снова обсуждают вопрос о соз-
дании единого визового пространства. Десять 
входящих в ассоциацию государств не отказы-
ваются от этой идеи, но она может быть реали-
зована не ранее 2015 г. 

Однако даже в нынешней ситуации резуль-
тат не заставляет себя ждать. 

Туристов все больше 
Статистика, обнародованная Азиатско-Тихо-
океанской туристической ассоциацией (PATA), 
показывает: в первые пять месяцев 2011 г. рост 
въездного турпотока в Южную Азию составил 
3 %, а в целом по Азиатско-Тихоокеанскому ре-
гиону – достиг 5 %. 

Однако региональные «локомотивы» туриз-
ма показывают куда лучшие результаты. В мае 
этого года (стоит напомнить, что в этом месяце 
в регионе начинается «низкий» сезон, длящий-
ся по октябрь) Таиланд в объемах прибавил 
(по сравнению с 2010-м) сразу 66 %. Вьетнам – 
37 %. Мьянма – 33 %. А Камбоджа и Сингапур – 
12 и 11 % соответственно. Значительно выросли 
и туристические потоки в другие расположен-
ные по соседству страны. Лидерами стали Не-
пал (+47 %), Шри-Ланка (39), Мальдивы (11) 
и Индия (+7 %). И хотя директор Центра страте-
гических решений PATA Крис Лим считает, что 
«главную роль в туризме региона играют Китай 
и Индия, обеспечивающие основной поток ту-
ристов в Юго-Восточную Азию», россияне тоже 
не ударили в грязь лицом.

По данным Ростуризма, за первые полгода 
2011-го турпоток из России в Таиланд, к при-
меру, вырос на 87 %. Устойчивую положитель-
ную динамику по расширению объема прини-
маемых из нашей страны путешественников 

В этом случае турист вовсе не будет «привязан» 
к конкретной дате, что в определенной степени 
может способствовать росту турпотока. «Туры 
в Гоа пользуются стабильным спросом, и по-
этому уже с конца октября из Петербурга ор-
ганизована полетная программа, которая будет 
действовать до марта 2012-го, – констатирует 
Елена Бородина. – Туристы имеют возможность 
выбрать разные типы размещения, в том числе 
и достаточно экономичные варианты».

Однако резкого увеличения объемов (опять 
же из-за необходимости получать визу) ожи-
дать стоит вряд ли: при сравнимой стоимости 
тура у потенциального клиента есть большой 
выбор других стран ЮВА. 

Резюме
Многие государства Азиатско-Тихоокеанского 
региона действительно очень активно продви-
гают свои туристические возможности в Рос-
сии, стараясь создать максимально благопри-
ятные условия для развития взаимовыгодных 
отношений. Причем даже отдаленность региона 
большой роли не играет, так как для Сибири 
и Дальнего Востока, к примеру, ЮВА гораздо 
предпочтительнее, чем привычные европейским 
россиянам Турция и Египет. Вместе с тем для 
жителей Петербурга отдых во многих странах 
региона (за исключением разве что Таиланда и 
Индии) все еще остается весьма затратным и по-
этому носит скорее индивидуальный, чем груп-
повой характер. И, судя по развитию ситуации с 
перевозкой, будет оставаться таковым еще про-
должительное время.

Владимир Сергачев 

летной программы с Vietnam Airlines. «Наша 
«вьетнамская» стратегия основана на получении 
прибыли, а не на захвате рынка, – констатировал 
он.– В новом сезоне мы увеличим объемы бло-
ков в 2 раза, но чартерных программ из регионов 
запускать не будем». Примерно в том же ключе 
намерены действовать на вьетнамском направ-
лении и в компании «Библио Глобус», программа 
которой базируется на перелетах до Хошимина 
на «Трансаэро»: изменения в ней произойдут 
только в части увеличения турпотока.

Вместе с тем в Петербурге к возможности 
организации прямого перелета во Вьетнам от-
носятся с прохладцей. «В этой стране доста-
точно «узкая» отельная база: хороших отелей 
не так много, как хотелось бы, – считает Елена 
Бородина. – Несмотря на большую протяжен-
ность береговой линии, гостиницы сосредо-
точены лишь в некоторых районах, а общая 
стоимость тура в страну довольно высока. По-
этому большого смысла в постановке чартера 
на Вьетнам из Петербурга пока нет». 

Что касается Китая, то в количественном от-
ношении эта страна неизменно входит в число 
лидеров. По данным АНТОР, за 6 месяцев 2011-
го число россиян, посетивших Китай с целью ту-
ризма, составило почти 632 тыс. человек: по это-
му показателю он опережает и Египет, и Таиланд, 
уступая только Турции. 

Однако в некоторых городах число рос-
сийских туристов растет гораздо динамичнее. 
В  частности, количество россиян, посетивших 
Гонконг с января по июль 2011 г., выросло на 
55  %, составив почти 67,8 тыс. человек. Только 
в июле Гонконг принял 8,1 тыс. россиян, что на 
52 % больше, чем в июле 2010-го. Вместе с тем 
резервы для роста турпотока из России оче-
видны, так как всего за месяц остров посетили 
3,8 млн туристов, в числе которых более 100 тыс. 
американцев, 99 тыс. японцев, 36 тыс. англичан 
и 18  тыс. французов. Российский турпоток в 
Гонконг начал расти во многом благодаря тому, 
что россияне используют местный аэропорт для 
транзита в страны Юго-Восточной Азии.

Интерес к российскому туристическому 
рынку испытывает и Малайзия. Но ей особенно 
похвастаться нечем: в 2010 г. ее посетили 33 тыс. 
наших туристов, а до конца 2011-го, по предва-
рительным данным, в стране побывают чуть бо-
лее 35 тыс. путешественников из России. Вместе 
с тем эти 35 тыс. на фоне 25 млн иностранных 
туристов в Малайзии смотрятся как-то жалко… 
Однако на пресс-конференции в рамках недав-
него «Отдыха» генеральный директор офиса по 
туризму Малайзии Хаджи Азизан Нурдин за-
явил, что страна планирует не только привлечь 
больше россиян в количественном отношении, 
но и увеличить срок их пребывания на курор-
тах до 14 дней (сейчас в среднем – 9). 

Для этого туристические власти Малайзии 
предприняли оригинальный ход, «присосе-
дившись» к раскатанному рекламой Таиланду. 
С 1 октября те российские туристы, которые от-
правляются на Пхукет, смогут посетить и Малай-
зию. По словам Хаджи Азизана Нурдина, пред-
ложение (оно будет действовать до конца этого 
года) включает в себя трансфер в Куала-Лумпур, 
а также проживание в отелях разного уровня. 
При размещении более чем на две ночи гостям 
предоставят серьезные скидки, но минимальная 
стоимость номера (при условии проживания не 
менее двух ночей) составит $150. Кроме того, для 
привлечения туристов из России в стране готовы 
сделать акцент на развитие исследовательского 
туризма, а также запустить программу Luxury 
Elite Club, ориентированную на состоятельных 
туристов. Есть и программа, которая предпо-
лагает проживание в традиционной малайской 
деревне, участие в повседневной жизни «прием-
ной» семьи, приобщение к древнему укладу жиз-
ни. Причем деревни, которые принимают у себя 
гостей, разбросаны по всей стране.

Что касается Индии, то она хоть и показала 
в первом полугодии 2011-го прирост в 22,5 %, но, 
в отличие от соседей по региону, продвигать себя 
в России не особенно торопится. В 2010 г. ее по-
сетили 122 тыс. российских туристов, а в текущем 
этот показатель может вырасти не более чем на 
20 %. По итогам первого полугодия 2011-го (по 
сведениям Росстата) в стране побывало около 
54 тыс. российских туристов. Всего же в прошлом 
году Индию посетило 5,6 млн туристов, из кото-
рых почти 1,7 млн пришлось на гостей из США 
(916 тыс.) и Великобритании (755 тыс. человек). 

Вместе с тем Министерство туризма Индии 
ожидает, что российский турпоток по итогам 
2011 г. должен увеличиться вдвое, до 240 тыс. 
человек. Планируется наладить авиасообще-
ние с Краснодаром, Екатеринбургом, Самарой, 
Нижним Новгородом и Владивостоком. «Мы 
очень заинтересованы в туристах из России», – 
заявил представитель Министерства туризма 
Индии Нирадж Шаран, полагая, что в ближай-
шие годы в нашей стране все же откроется офис 
Министерства по туризму Индии. Кроме того, 
планируется создать российско-индийский со-
вет по туризму, а также провести форум, на 
котором как раз и будут определены приори-
тетные направления в развитии туризма Индии 
и  поднят вопрос о рекламной кампании, на-
правленной на продвижение индийского тури-
стического продукта на российском рынке.

Но ни о каких-либо серьезных тратах на 
рекламу, ни о поддержке туроператоров речи 
пока нет. Единственное, что намерена сделать 
Индия, – упростить получение визы и, воз-
можно, начать оформление ее сразу на полгода. 

ристической дестинации способствует и тот 
факт, что ЮВА – один из наиболее развитых в 
мире с точки зрения использования дешевого 
транспорта (включая авиаперевозку). На  ми-
ровом конгрессе бюджетных авиакомпаний 
в Лондоне недавно состоялось вручение еже-
годных наград Budgies: по итогам голосова-
ния экспертов звание лучшего бюджетного 
перевозчика года получила AirAsia, ранее уже 
ставшая обладателем аналогичной награды от 
пассажиров (по итогам исследования Skytrax). 
Наличие недорого внутреннего перевозчика – 
отличное дополнение к преимуществам стран, 
входящих в сферу его влияния.

Вместе с тем по причине отдаленности и 
наличия перевозки из Москвы питерские по-
летные программы в ЮВА не слишком разно-
образны – на пальцах можно пересчитать. Из 
действующих весь сезон – Даболим (Гоа, Ин-
дия) и Бангкок с Пхукетом (Таиланд), а под Но-
вый год будут и прямые рейсы на Шри-Ланку. 
Если к ним прибавить Кубу и Доминикану – вот 
и вся наша экзотика… 

Лидеры стали еще сильнее
Ведущим направлением Юго-Восточной Азии 
(да и всего Азиатско-Тихоокеанского региона) 
для России по-прежнему остается Таиланд. 

За прошедшие 8 месяцев 2011 г. объем ту-
ристического потока в полюбившееся россия-
нам государство увеличился, как минимум, на 
50 % и составил около 619 тыс. человек. Если 
учесть, что за весь прошлый год в Сиаме побы-
вало 644 тыс. россиян, динамика развития на-
правления действительно впечатляет. И если 
так пойдет и дальше, то планы тайских тури-
стических властей уже в следующем году при-
нять более 1 млн российских туристов вполне 
реальны: до конца 2011-го в Таиланде намере-
ны обслужить около 840 тыс. россиян. 

Как заявил глава туристического управления 
Таиланда Сурапхон Светасрени, Россия уже за-
нимает первое место по количеству туристов 
среди европейских государств (18 %), обходя Ве-
ликобританию (17 %) и Германию (12,4 %). Одна-
ко с соседними Таиланду странами европейцам 
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Наступает ежегодный 
сезон активных продаж 
горнолыжных туров. 
Практика последних лет 
показывает, что в Петербурге 
самыми востребованными 
направлениями являются 
Швейцария и Австрия. 
Исследуя тему, предложенную 
Натальей Кулигиной (на фото), 
директором по продажам 
и маркетингу Interhome 
Russia (компании по 
аренде жилья для отдыха), 
мы постарались заглянуть 
в самые горнолыжные 
уголки этих стран.

– Основой наших продаж зимой являются альпийские страны, и пре-
жде всего Швейцария и Австрия. Если учесть, что из Петербурга есть 
прямые авиаперелеты в обе страны, то предложение от нашей компании 
явно заинтересует турфирмы и Петербурга, и всего Северо-Западного 
региона. А недорогой перелет в Мюнхен и хорошее железнодорожное 
сообщение дают возможность ехать практически на любой горнолыж-
ный курорт Европы.

Проживание в апартаментах и шале на горнолыжных курортах попу-
лярно давно – все это началось с Франции. Но сегодня география спроса 
на такое проживание значительно шире.

– Какие швейцарские предложения Interhome Вы считаете привлека-
тельными в наступающем зимнем сезоне?

– Швейцария была, есть и будет нашей главной страной, дающей 
самый большой оборот. Наш главный офис находится в Цюрихе, а по 
стране разбросаны десятки местных офисов, принимающих туристов 

Interhome со всего мира. Отношения с владельцами домов и квартир – 
давние и прочные, а контракты – эксклюзивные. Все это дает велико-
лепную возможность получить продукт с лучшим соотношением «це-
на-качество».

Любимый регион российских туристов – Вале. А это и знаменитый 
Церматт, и Саас-Фе, и обожаемый англичанами Вербье. Но Вале – это  
не только давно известные курорты. В том же регионе 4 Долины (к ко-
торому относится Вербье) есть и очень популярный в Европе курорт 
Ненда, расположенный  даже  удобнее, чем знаменитый сосед, – в са-
мом  центре долины.  Это большой  развитый курорт, любимый самими 
швейцарцами, и у Interhome там два офиса по обслуживанию курортов 
(для зимних курортов это большая редкость!) и огромное количество 
апартаментов. Про шале стоит упомянуть особо: это прекрасные дома 
4–5*, многие с саунами, есть и с бассейнами – они отлично подойдут 
семьям или компаниям друзей. Ненда – это не только 400 км трасс, но 
и сноупарк, трасса для  санок и для «ракет», попросту говоря, снего-
ступов. Анимация для детей, мероприятия и развлечения для семей. 
В Ненде есть даже зимний гольф! Кстати, отсюда  удобно ездить на 
экскурсии – выезд в долину короче и проще, чем, например, из Вербье. 
Так что этот курорт понравится всем. Экономичные апартаменты 2–3* 
на 2 человек будут стоить  от 7–8 тыс. руб. в неделю, милое шале 4* 
с русским именем Наташа на 12 человек – от 98 тыс. в низкий сезон  до 
184 тыс. руб. в новогодние даты. А если вы захотите люкс-шале, то это 
160–300 тыс. руб. в неделю за 10 человек. 

При бронировании апартаментов и шале Interhome туристы получают 
скидку 9 процентов на ски-пассы – абонементы на подъемники. 

Рядом же курорт Сивье (тоже входит в зону катания 4 Долины) – чрез-
вычайно популярный у спортсменов и бюджетных туристов за демокра-
тичность и очень дешевые апартаменты (от 7–8 тыс. руб. за двоих на 
неделю). Здесь вы не найдете всех тех развлечений, что есть, например, 
в Вербье и Ненде, но зато получите отличное катание. Многим заядлым 
горнолыжникам именно это и нужно – катание до упаду, хороший сон и 
никаких излишеств!

Нельзя не упомянуть и регион Энгадин со знаменитым Санкт-
Морицем. К нему же относится и Сильваплана – здесь просто море не-

РЫНКИ ГОРНОЛЫЖНЫЕ ТУРЫ

Швейцария и Австрия от Interhome:
под новым углом зренияЛЮ ЦЗЯНЬМИН, Глава Московского представительства Государственного 

управления по делам туризма КНР 

Российский туризм во Вьетнаме имеет хорошие перспективы. Турпоток россиян ежегодно увеличи-
вается на 15–20 %. Если в 2000 г. у нас отдохнуло немногим больше 6 тыс. гостей из России, в 2010-м 
– почти 83 тыс., а в этом году мы ожидаем 120 тыс. россиян. Из общего числа российских туристов 56 % 
приезжают на отдых, 25 % – в гости к родственникам, а 19 % – по делам бизнеса. Многие путешествен-
ники из России приезжают отдыхать семьями на срок от 10–15 дней до месяца и выбирают роскошные 
прибрежные курорты Муй Не, Ня Чанг, Фу Куок.

Россия и Китай, являясь добросердечными соседями, имеют многолетний опыт сотрудничества в раз-
личных сферах. Страны соизмеримы и по размерам территории, и по численности и многонациональ-
ному составу населения, и по обладанию богатейшими туристическими ресурсами. 

ми странами поистине огромен: мы считаем, что по 
мере развития экономики наших стран совместная 
цифра туристических обменов между Россией и Ки-
таем в 5 млн за год станет реальностью.

Россияне, конечно, посещают Пекин и Шанхай 
– самые известные и крупные города в КНР. Мно-
гие уже оценили пляжный отдых на самом южном 
тропическом острове Китая – Хайнане. Наша зада-
ча познакомить российских туристов и с другими 
провинциями КНР. В северных провинциях, таких, 
как Хэйлуцзян, Цзилинь и Синьцзян-Уйгурский 
автономный район, есть малоизвестные пока рос-
сийским туристам горнолыжные курорты. В стра-
не имеются и другие отличные курортные зоны 
для пляжного отдыха, так любимого россиянами. 
Одним из приоритетных направлений станет и ме-
дицинский, оздоровительный туризм, возможно-
сти для развития которого есть практически во 
всех провинциях Китая.

НГУЕН ВАН ТУАН, начальник Управления туризма Социалистической 
Республики Вьетнам

Вьетнам постоянно работает над улучшением 
условий въезда и пребывания своих зарубежных 
гостей. Например, в 2009 г. Вьетнам ввел режим 
безвизового въезда для граждан РФ, прибывающих 
в страну на срок до 15 дней, что также является при-
влекательным фактором.

В 2010 и 2011 гг. в странах Северной Африки 
происходили различные негативные события, ко-
торые ослабили в них поток российских туристов. 
Эта тенденция в определенной степени создает 
предпосылки для того, чтобы россияне обратили 
внимание на Вьетнам.

Авиакомпания Vietnam Airlines 4 ноября откры-
вает четвертый прямой рейс из Москвы в Хошимин. 
Таким образом, из Домодедово будет выполняться 
уже 7 рейсов в неделю: 3 – в Ханой и 4 – в Хошимин. 

Открывать регулярное сообщение с Петербургом 
Vietnam Airlines пока не планирует, но при необхо-
димости авиакомпания готова обсудить с туропе-
раторами вопрос о запуске чартерного рейса.

Сегодня мы отдаем приоритет развитию куль-
турного, экологического, сельского, SPA и меди-
цинского туризма. Конечно, главными рынками 
для Вьетнама являются страны АСЕАН, Северо-Вос-
точной Азии и Океании. Но в планах Управления 
туризма СРВ – активное «наступление» на рынки 
России и Восточной Европы. Для этого мы будем 
рекламировать туристические продукты страны 
в международной телевизионной сети, проводить 
роуд-шоу, семинары и презентации, организовы-
вать рекламные туры и снимать телепередачи о ту-
ризме во Вьетнаме.

Наше представительство использует все воз-
можности для продвижения Китая на российском 
рынке. Мы активно участвуем в московских и ре-
гиональных туристических выставках, помогаем 
в организации презентаций провинций Китая, раз-
мещаем рекламу в российских СМИ, организуем 
рекламные и пресс-туры для журналистов печат-
ных СМИ и различных телевизионных каналов.

В настоящее время интенсивность туристиче-
ских обменов между Китаем и Россией достигла 
высокого уровня. За первые 6 месяцев 2011 г. коли-
чество граждан России, посетивших Китай, возрос-
ло на 13 % (по сравнению с аналогичным периодом 
2010-го). Количество туристов из Китая, посетив-
ших Россию, возросло еще больше – на 15 %. Этот 
показатель рекордный за последние несколько 
лет, хотя уже в 2008 г. количество туристов из Рос-
сии в Китае впервые превысило 3 млн. Но потенци-
ал в развитии туристических обменов между наши-

Мнения экспертов



3736 ТУРБИЗНЕС на СЕВЕРО-ЗАПАДЕ   № 9 сентябрь 2011№ 9 сентябрь 2011   ТУРБИЗНЕС на СЕВЕРО-ЗАПАДЕ  ГОРНОЛЫЖНЫЕ ТУРЫ

Аренда вилл и апартаментов для отдыха on-line
Круглосуточная горячая линия

+7 (495) 504 0899
info@interhome.ru      www.interhome.ru

плохих апартаментов прямо у подъемника на Корвач! Весьма нежаркое 
место, где воздух напоминает «сухое шампанское», отлично подойдет 
для весеннего катания! Цены здесь куда привлекательнее, чем в центре 
Санкт-Морица, но все же имеют тенденцию к повышению – видимо, 
«русский интерес» делает свое «черное дело». Студию здесь можно 
снять от 12–13 тыс. руб. на неделю на двоих.

Все популярнее становится регион Юнгфрау – Гриндельвальд и бли-
жайшие курорты. Даже в Интерлакене живут теперь горнолыжники, 
ведь добраться до зоны катания – пара пустяков, а цены на жилье – куда 
ниже (от 8–9 тыс. руб., в Гриндельвальде – от 14–16 тыс.).

Альп Водуаз тоже интересный регион недалеко от Женевы – здесь 
удобно совмещать бизнес и отдых в горах. Виллар – очень приятный 
курорт, делающий много для гостей с детьми: скидки на ски-пассы, раз-
витая «семейная» инфраструктура, праздники для детишек. А ледник 
Дьяблере позволит посетить курорт даже поздней весной. Дом в сосед-
нем Грийоне на 10 человек может стоить от 70–120 тыс. руб. за неделю. 
Стоит упомянуть, что шале в этом районе (дом на 6 человек – от 52 тыс. 
руб.), пожалуй, самые элегантные и «свежие» – убедитесь в этом сами!

Если вы не успели забронировать апартаменты на новогодние 
праздники, не стоит отчаиваться: высокогорные курорты, такие, как 
Тэш (спутник Церматта – цены от 8–9 тыс. руб. в отличие от Церматта 
со стартовой ценой в 14–15 тыс.) или Саас-Фе (от 10 тыс. руб.), ждут 
гостей и в марте, и в апреле, и даже в мае. А на ледниках – катайтесь 
хоть летом!

Хотелось бы напомнить, что при бронировании апартаментов или 
домов через российский Interhome можно заранее заказать и опла-
тить ски-пассы на  популярные  горнолыжные курорты со скидкой 
8–20 процентов! Получите их по приезде на курорт. Эта услуга весьма 
востребована в России, где предпочитают все оплачивать дома – вдруг 
на курорте денег не хватит…

– Давайте рассмотрим горнолыжную Австрию в палитре 
Interhome.

– Австрия позже вошла в топ-лист  направлений компании Interhome. 
Но уже по количеству бронирований опережает Швейцарию. И не зря. 
В Австрии у нас также широкая сеть локальных офисов для приема 
гостей, один важный плюс – здесь много новых  резиденций и апар-
таментов, предлагаемых для отпускников, – ведь мода на апартаменты 
пришла сюда позже… Да и цены на само катание все-таки ниже, чем в 
традиционно престижной Швейцарии. Поэтому по количеству брониро-
ваний Австрия – номер один в российском Interhome. 

Старые  партнеры  нашей компании  уже научились в оnline  под-
бирать себе шале или апартаменты для зимних каникул. И «эксперты 
горнолыжного отдыха» не будут упрямо требовать дом  в центре Иш-
гля  или  Майерхофена. Ведь шале в центре суперпопулярного Майер-
хофена в 2–3 раза дороже, чем лучший  по качеству альпийский  дом 
в Хиппахе или Фюгене. И так как зона катания, как правило, в Австрии 
разорванная (не в пример французским курортам) – использовать авто-
бус горнолыжникам все равно придется… Стоят ли тех денег лишние 
10 минут ски-баса?

Об австрийских регионах можно говорить долго и много – коснусь 
основного. 

Зальцбургланд – уже давно популярный регион у россиян, и в част-
ности у партнеров и клиентов Interhome. Он отлично подходит для 
семей с детьми: неэкстремальное катание, умеренные высоты, не тре-
бующие долгой адаптации. Здесь Interhome имеет около 500 объектов 
для сдачи в аренду.

По-прежнему любим европейский регион катания: Цель-ам-Зее 
с великолепными видами на озеро, Капрун со старым ледником и но-
вым аквапарком – здесь сотни апартаментов для любых компаний, от 
экономтуристов до желающих получить самый комфортный продукт. 
Есть и новинки для российского рынка – поселок Раурис с апартамен-
тами высокого уровня, но разумными ценами (от 9 тыс. руб. в неделю) 
и приятным катанием. 

Тироль не нуждается в представлении. Всегда востребованный Май-
ерхофен, конечно, продаем и мы. И всю долину Циллерталь. Нельзя не 
сказать о повышении  популярности Зеефельда среди наших клиентов: 
удивительно живописный городок с большим выбором  домов и апарта-
ментов в резиденциях с отличными SPА-комплексами. Сюда едут и на-
чинающие горнолыжники, и семьи с детьми, и смешанные компании, 
где не все катаются на лыжах или сноубордах…

Рекомендую долину Штубайталь, где симпатичные деревушки для 
размещения (Фулпмес, Нейштифт) и самый большой ледник в Европе!

– В последние годы наметилась тенденция покупать комбини-
рованный отдых, например SKI + SPA.

– Надо отметить, что российский Interhome – самый активный 
и успешный офис среди десятков европейских офисов компании по про-
дажам «двойных  удовольствий» – SKI + SPA. 

Фешенебельный Бад Гаштайн – не похожий ни на какой  другой 
австрийский горнолыжный курорт, Лангельфельд  рядом  с Зельденом, 
знаменитый Лейкербад, не слишком известный в России швейцарский 
термальный курорт Овронна, замечательно подходящий  для семей с 
детьми. 

Больше всего продаж апартаментов, как ни странно, зарегистриро-
вано на самом дорогом  курорте – Лейкербаде. Наличие двух крупных 
термальных центров – «Линднер» и «Бургерланд» – привлекает всех: 
первый – более элегантный  и современный с большим центром саун 
«Валлийская деревушка», второй – с множеством развлечений, зоной 
для детей, где царит оживленное веселье. Зона катания не слишком 
большая (51 км), но разнообразная. 

Здесь вы можете снять как апартамент уровня 3* прямо у подъем-
ника (от  11 тыс. руб. в неделю), так и шикарные люкс-апартаменты по 
последней дизайнерской моде (от 40 до 100 тыс. руб. в зависимости от 
количества спален). 

В заключение я хочу подчеркнуть, что европейская тенденция са-
мостоятельно бронировать жилье на курортах находит все больший 
отклик и в России – богатая база Interhome позволяет значительно рас-
ширить турпакет и уменьшить его стоимость.

Беседовала Инга Гурова

Австрия разрушает стереотипы
Хотя летняя Австрия постепенно завоевывает российские сердца, 80 % наших соотечественников 
предпочитают отдыхать в этой стране именно зимой. Летнюю пальму первенства в рейтинге пред-
почтений удерживает Вена. Зимнее лидерство – за Тиролем, куда устремляется 41 % российских 
туристов. 

В наступающем сезоне австрийская сторона намерена разрушить стереотипы, касающиеся однооб-
разия зимнего отдыха. «Мы можем предложить туристам из России, например, совместить катание на 
лыжах со знакомством с национальной кухней либо с посещением культурных мероприятий», – сказал 
глава Австрийского представительства по туризму в Москве Георг Капуш. 

Среди новичков зимнего сезона в Австрии – горнолыжные курорты долины Штубайталь. К услугам 
туристов – четыре горнолыжные области с 45 канатными дорогами и подъемниками: Штубайский лед-
ник (крупнейшая горнолыжная ледниковая область в стране), Эльфербанен и Нойштифте, горнолыж-
ный центр Schlick 2000 в Фульпмесе, Серлесбанен в Мидерсе. В сезоне 2010/2011 на курортах долины 
Штубайталь действует ски-пасс Stubai Super. Дети до 10 лет катаются бесплатно в сопровождении од-
ного из родителей. По словам коммерческого директора Совета по туризму Штубая в Тироле Элизабет 
Фингер, местные курорты только начинают ориентироваться на туристов из России, поэтому русского-
ворящие инструкторы есть не везде, но в дальнейшем эта услуга будет обязательно предложена. 

RATA-news
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С генеральным директором туристской компании «Лира» Ольгой Смирновой 
мы договорились встретиться ранним утром, до начала рабочего дня. «Потом 
будут звонки, придут клиенты, времени для разговора совсем не будет», – коротко 
объяснила она. И приехала на встречу в 9 часов. Заварив чашечку кофе, она тут 
же принялась рассказывать о том, как «Лира» организовала в этом году отдых 
в Турции для 250 школьников из Ямало-Ненецкого округа.

ОЛЬГА СМИРНОВА:
«Нет ничего интереснее работы с детьми»

сказать, «варились» в творческой атмосфере. 
Теперь я понимаю, что очень многое у меня 
оттуда. Мне до сих пор интересно что-то соз-
давать. Мы и в компании своей к праздникам 
подходим творчески, никогда не повторяемся, 
ищем новые идеи. Также и в бизнесе.

В девяностые годы из поликлиники Ольге 
Смирновой пришлось уйти. Время безденежья, 
кооперативов, неопределенности. У нее уже 
была семья, родилась дочь, надо было думать 
о будущем. Свекровь предложила поработать 

рисковала. Когда нашли квартиру на Кирочной, 
выяснилось, что ее «коммунальное прошлое» 
оставило неизгладимые следы. Только несущие 
стены были целыми в ней. 

Зато сегодня Ольга Николаевна с гордостью 
показывает, в каких условиях работают сотруд-
ники «Лиры». Современные офисные помеще-
ния отделаны в светлые тона, есть большой зал, 
где принимают клиентов, отдельные кабинеты 
у бухгалтера и технических специалистов, есть 
кухня, которой пользуются в строго отведен-
ные часы. Все удобно и гармонично. Кабинет 
у директора в общем-то скромный, главная цен-
ность в нем – альбомы, которые создают сами 
сотрудники по результатам детских программ 
«Лиры» в разных странах. Охраняет эти ценно-
сти в кабинете голландская кошка, чья деревян-
ная фигурка вытянулась во весь рост у входа. 

– Что сегодня беспокоит больше всего? – за-
дала вопрос Ольге Николаевне. 

– Наверное, кадры, – ответила она. – Для 
меня важна команда, важны люди творческие, 
те, которым работать в удовольствие. Фирма – 
живой организм: кого-то принимает, кого-то 
отторгает, чужой в ней не приживется. К  со-
жалению, ярких кандидатов сегодня мало. 
И особенно жаль терять тех, кого вырастил. Но 
люди, накопив опыта и научившись у нас, ухо-
дят и создают свой бизнес. Тяжело, много сил 
трачу на поиск личностей. Но без них никак, 
с  той поры, как мы стали заниматься детским 
отдыхом, у нас своя школа вожатых, своя школа 
аниматоров, педагогический отряд. Свои про-
граммы мы полностью сопровождаем и в Рос-
сии, и за рубежом. Летом наша компания раза 
в три увеличивается за счет волонтеров.

Знаю, что с 1999 г. в багаже у компании 
«Лира» три программы «ноу-хау»: оздорови-
тельный отдых для детей, медицинский туризм 
и туризм для инвалидов. Что послужило толч-
ком к развитию нестандартных направлений? – 
интересуюсь у Ольги Смирновой.

– Мой опыт работы врачом пригодился, – 
говорит она. А с детьми всегда интересно ра-
ботать. Все наши программы так или иначе на-
целены на раскрытие творческих способностей 
ребенка. Это – увлекательное дело. И дети бла-
годарно откликаются. Несколько лет назад мы 
запустили авторскую программу «Инва-тур» 
для детей с ограниченными возможностями. 
Реализуем ее вместе с Комитетом по молодеж-
ной политике администрации города. Это – со-
циальный проект, он включает экскурсионную 
программу, отдых в летний период плюс твор-
ческую реабилитацию детей-инвалидов. Очень 
сложный проект, в котором участвуют кроме 
команды воспитателей и вожатых, врачи, пси-
хологи, волонтеры. В 2009 г. наша компания 
отправила на отдых в Анапу около 2 тыс. таких 
ребят. Мы выиграли тендер, который проводи-
ла администрация Петербурга. В 2010-м тоже 
работали по этой программе, на Черном море 
смогли отдохнуть тогда 1,5 тыс. детей с огра-
ниченными возможностями. В этом году реа-
лизовали другой социальный проект – отдых в 
Турции для школьников Севера. Также участво-
вали в конкурсе, который провела администра-
ция Ямало-Ненецкого округа. 

…Наш разговор прервал телефонный зво-
нок, потом другой, третий. Потянулись сотруд-
ники со своими вопросами. Ольга Николаевна 
стала вникать, объяснять, советовать и  от-
вечать на звонки. У генерального директора 
«Лиры» начался обычный рабочий день. 

Елена Муковозова

– У ребят столько впечатлений. Они от-
дыхали в молодежном центре Club Gold Town 
в  местечке Инджекум, недалеко от Алании. 
Это по сути – турецкий «Артек». В Турции ла-
герей, подобных этому, нет вообще. Здесь они 
сами себе хозяева. Сейчас читаем отзывы ре-
бят ВКонтакте и понимаем, что и в следующем 
году будем участвовать в конкурсе на право 
организации такой поездки.

Сегодня турфирма «Лира», которую осно-
вала и возглавляет Ольга Смирнова, – один из 

Его организатором стала турфирма «Лабиринт», а сама идея принад-
лежит ее давнему стратегическому партнеру – одной из крупнейших сетей 
финских отелей Restel Hotel Group. Как подчеркнул директор по продажам 
Restel Hotel Group Дейв Салуцкий, ему очень импонировал формат про-
ведения лабиринтовского «Греческого форума», и поэтому организация 
аналогичного мероприятия в Скандинавии стала только делом времени.

Делу – время
Надо заметить: первый «блин» оказался вовсе не комом. Участниками 
«Северного форума» стали около 200 специалистов, представляющих 
туристический бизнес и профильные СМИ из стран Северной Европы 
и России.

«Интерес к проведению «Северного форума» оказался настолько 
высоким, что нам как организаторам пришлось запрашивать дополни-
тельные места для его российских участников… – констатирует Татья-
на Зотова, коммерческий директор турфирмы «Лабиринт». – Это еще 
раз доказывает, что формат, предоставляющий возможность непосред-
ственного общения как в рамках деловой программы, так и за ее преде-
лами, очень полезен и эффективен». 

А основными целями проведения «Северного форума» стали обуче-
ние агентов тонкостям продаж туров по Скандинавии, а также наглядная 
демонстрация возможностей финской туриндустрии.

Сугубо деловая часть программы хотя и уместилась всего в один день, 
но, по признанию профессионалов из разных стран, оказалась очень удач-
ной и эффективной. Во многом это произошло благодаря большой пред-
варительной работе: еще до приезда все участники разделились на три 
группы, каждая из которых работала по своей программе. Кроме того, вме-
сто длинных и малосодержательных докладов выступающим было пред-
ложено подготовить краткие, но выразительные презентации в мультиме-
дийном формате, который оказался удобен для участников. Яркие слайды, 
точные и немногочисленные цифры позволяли быстро схватывать суть, 
и в результате всего за 3–4 часа работы в каждой из групп сумели познако-
миться с более чем десятком презентаций. И хотя переход из одной группы 
в другую не приветствовался, желание послушать интересное и нужное для 
дела выступление было весомым аргументом…

Характеристики отдельных отелей. Особенности курортов Финлян-
дии, Швеции, Норвегии. Возможности паромных линий. Нюансы развле-
чений, предлагаемых в северных странах… Обо всем этом можно было 
узнать из первых уст, так как к участию в форуме организаторы привлек-
ли несколько десятков специалистов туристического бизнеса, представ-
ляющих страны Скандинавии. 

В рамках деловой части форума состоялись и традиционные рабочие 
встречи, на которых каждый смог лично пообщаться непосредственно 
с заинтересовавшим его партнером, напрямую задав ему вопросы. По-
скольку в форуме участвовали представители туризма не только Финлян-
дии, но и Швеции, Дании и Норвегии, это оказалось очень эффективно. 

Зал, в котором велись переговоры, напоминал улей. «Пчелы»-
участники периодически «перелетали» от одного столика к другому, 
стараясь получить максимум информации и полезных контактов. В воз-
духе стоял приглушенный гул голосов: во время рабочих встреч каждый 
мог спокойно обсудить с потенциальными партнерами из разных стран 
любые деловые проблемы, поскольку даже не владеющим иностранным 
языком активно помогали специалисты «Лабиринта». Впрочем, профес-

«СЕВЕРНЫЙ ФОРУМ»: 
Завершивший свою работу в финской Лапландии 
«Северный форум», как и обещали организаторы, оказался 
чрезвычайно богат на интересные события и эффективен с 
деловой точки зрения.

скандинавские уроки 

лидеров петербургского рынка детского ту-
ризма и отдыха. Причем у фирмы есть очень 
важная составляющая: организация отдыха 
для детей с ограниченными возможностями. 
Десятки детских программ – оздоровитель-
ных, реабилитационных, познавательных, 
экскурсионных – разработаны в компании за 
годы ее работы. И практически все они наце-
лены на развитие творческих способностей 
ребенка, будь то «Остров Мега-приключений» 
или «В гостях у Гарри Поттера», «Феерия звезд 
Востока», «Звездная академия» или «Большое 
экономическое путешествие».

...В турбизнес Ольга Смирнова пришла не 
случайно. Выпускница института физкульту-
ры имени П. Лесгафта, она 13 лет проработала 
врачом лечебной физкультуры. О тех временах 
вспоминает с удовольствием – как специалисту 
ей удалось многое, даже поработала спортив-
ным врачом с юношеской сборной СССР по 
гребле в начале восьмидесятых. Но особый след 
в ее карьере оставила работа в поликлинике для 
творческих работников. Сюда – на Невский, 86, 
приходили артисты, музыканты, режиссеры, 
здесь царила особая атмосфера, которая про-
буждала инициативу, желание творить. 

– Мы – врачи всегда могли попасть на про-
смотр нового фильма или спектакля, ходили 
на выставки, на «капустники» в театр. А какие 
вечера мы устраивали в своей поликлинике! – 
рассказывает Ольга Николаевна. – Если гото-
вили с актерами какой-то праздник, реквизит 
брали на «Ленфильме», сценарий писали сами. 
Помню, как-то Владислав Стржельчик, участво-
вавший в нашей постановке, удивился: «Кто тут 
делает праздник? Мы или врачи?» Мы, можно 

экскурсоводом, с этого все и началось. Быв-
ший спортивный врач почувствовала интерес 
к работе с туристами. Потом была ассоциация 
«ЛенТурс» – одна из крупных компаний в горо-
де, Ольга трудилась в одном из ее подразделе-
ний – «Виза-Турс». 

– Первый опыт в турбизнесе я набирала 
именно там, – говорит Ольга Николаевна. – В то 
время только начали ходить паромы – из Петер-
бурга в Киль, в Хельсинки, в Таллин. Желающих 
совершить морское путешествие было много, 
работы, соответственно, тоже. Но какой увле-
кательной работы!

Полезный опыт дала и работа в фирме 
«Контакт». Ее создали бывшие комсомольские 
работники, а Ольгу Смирнову пригласили на-
чальником туристического отдела. Там окон-
чательно сформировалось желание организо-
вать свой бизнес и связать его с туризмом. Так, 
в 1993 г. в Петербурге родилась туристическая 
компания «Лира».

– Не боялись ответственности?
– На первых порах так много вопросов при-

ходилось решать, что не было времени боять-
ся,  – говорит Ольга Николаевна. – Поначалу 
наша «Лира» сидела в маленькой комнате в Жи-
лищном комитете на площади Островского. Ра-
ботать там было тесно, неудобно, а развивать-
ся – просто некуда. Перебрались на Литейный 
проспект, вроде немного вздохнули, стали рас-
ширяться, у нас там было уже 140 кв. м площа-
ди. Но стоимость аренды наших помещений у 
КУГИ просто зашкаливала – 140 тыс. рублей 
в месяц. Для нашего бюджета это была огром-
ная сумма. Вот тогда я приняла решение при-
обрести помещение в собственность. Конечно, 
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сионалам найти общий язык не составляло труда: их цели по увеличе-
нию турпотока из России в страны Скандинавии оказались одинаковы… 

Правда, на состоявшейся в этот же день пресс-конференции оценки 
расширения турпотока в Финляндию вызвали споры. По мнению Арто 
Асикайнена, регионального директора Visit Finland, Финляндия не долж-
на становиться страной массового туризма. Хотя статистика явно свиде-
тельствует о том, что фактически это так. В первой половине этого года 
туристы из России по количеству зарегистрированных ночевок заняли 
в Финляндии первое место (638 тыс.). Этот показатель больше, чем у за-
нявших последующие места шведов, немцев и англичан, вместе взятых. 
По статистике выездов за рубеж, за первые полгода россияне прибыли 
в Финляндию более 2 млн раз, и наша страна стала для них главным евро-
пейским туристическим направлениям. 

– Нам хотелось бы, чтобы туристы из России обратили больше вни-
мания на отдаленные от границы регионы и те курорты, которые пока не 
так популярны, – подчеркнул Арто Асикайнен. – Ведь возможности по 
организации самого разнообразного отдыха в нашей стране очень вели-
ки. Надеюсь, что этому как раз и будет способствовать проведение такого 
масштабного мероприятия, как «Северный форум». 

Однако и коммерческий директор «Лабиринта» Татьяна Зотова, и ди-
ректор по продажам Restel Hotel Group Дейв Салуцкий убеждены, что ни-
чего страшного в значительном росте турпотока нет. Главное – держать 

процесс под контролем и уметь организовать отдых туристов так, чтобы 
они были все время заняты… Во всяком случае, «Лабиринт» и его партне-
ры намереваются значительно расширять свои скандинавские программы 
и шаг за шагом осваивать новые и новые курорты. В том числе и такие, 
пока не очень популярные в России, как Сариселька на севере Финляндии. 

– К вопросу о массовости туризма относимся просто: чем больше 
у  нас будет гостей из-за рубежа – тем лучше и для экономики страны, 
и для жителей конкретного региона, – уверен Дейв Салуцкий, директор 
по продажам Restel Hotel Group. – Ведь туризм – это дополнительные 
рабочие места, доходы и дальнейшее развитие… Считаем российский 
рынок для нас одним из наиболее перспективных и поэтому уже сейчас 
предпринимаем шаги для совершенствования инфраструктуры наших 
отелей. В частности, во всех 12 отелях сети «Рантасипи» планируем орга-
низовать SPA-центры, посещать которые любят туристы из России.

С его мнением согласилась и Оути Саастамойнен, руководитель про-
екта по развитию международного туризма в Куусамо (Финляндия). «Мы 
очень заинтересованы в продвижении туристических возможностей наше-
го региона на российском рынке: около двух третей населения у нас занято 
в сфере обслуживания, – констатировала она. – Туристы из вашей страны 
– наши постоянные клиенты: в этом году зафиксирован 30-процентный 
прирост количества ночевок. Поэтому я считаю проведение таких меро-
приятий, как «Северный форум», очень полезным для обеих сторон делом. 

Потехе – час
Кроме деловой части, в рамках «Северного форума» организаторы пред-
усмотрели для участников и «изюминки». 

Такие, как рафтинг с порогами среднего уровня сложности, посещение 
нескольких видов финской сауны и хайкинг с участием замечательных 
хаски. Однако это не все. Россияне с большим удовольствием пообща-
лись с настоящим Санта-Клаусом, а «гвоздем» развлекательной програм-
мы стало выступление финской рок-группы Lordi, победителя конкурса 
«Евровидение-2006»: оно с большим успехом состоялось в «Санта-парке» 
в родном для музыкантов Рованиеми, где им установлен памятник. 

Но и по месту жительства скучать им было некогда: когда днем вы-
давалось немного свободного времени, участники форума с большим 
удовольствием ходили пешком по окрестностям горнолыжного курорта 
Рука, а по вечерам лихо отплясывали под аккомпанемент песен в испол-
нении российской группы «Мистер Икс».

А на «сладкое» организаторы и партнеры «Северного форума» пре-
поднесли самым активным и знающим участникам отличные подарки. 

Владимир Сергачев






