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4. Инфрақұрылым: көліктік инфрақұрылым, жұмсақ инфрақұрылым.
Туризм индустриясының сəтті дамуы кластер ішіндегі жəне сыртындағы туристік

қызығушылық орындарымен байланыстыратын жоғары сапалы жəне дамыған көліктік
жүйенің болуымен сипатталады.

 Əуе көлігі туризм индустриясын дамытуда маңызды рөл атқарады,  өйткені ол кіру
туризмі үшін көліктің негізгі түрі болып табылмақ.

Автомобиль көлігін дамыту жөніндегі жобалар мынадай іс-шараларды қамтиды,
бірақ мұнымен шектеліп қалмайды: «Батыс Еуропа – Батыс Қытай» халықаралық көлік
дəлізінің, сондай-ақ жол бойы инфрақұрылымы объектілерінің құрылысын аяқтау; Алматы
қаласы маңындағы айналма автожол құрылысын аяқтау; Бурабай кентіндегі, Шортанды,
Қарағанды, Алматы, Қапшағай, Өскемен, Риддер, Қызылорда, Шымкент, Тараз, Байқоңыр
жəне Ақтау қалаларындағы, Шығыс Қазақстан облысындағы «Песчанка» жəне
«Шыңғыстай» курорттарындағы орталық автовокзалдардың инфрақұрылымын жетілдіру;
Қорғалжын, Тамғалы кенттеріндегі, «Алтынемел» МҰТП жəне Шарын шатқалындағы
автобус аялдамаларын жетілдіру; Су көлігін дамыту үшін қолданыстағы порттарды
жетілдіру жəне жаңаларын салу, оның ішінде «Песчанка» курортындағы портты жəне Ертіс
өзенінің бойындағы басқа да порттарды, сондай-ақ Ақтау қаласындағы портты жетілдіру
ұсынылады.

«Жұмсақ» инфрақұрылымға туристік дестинацияның туристік бəсекеге қабілеттілігін
арттыратын, туристер мен инвесторларға жоғары сапалы ақпарат ұсынуды, туризм мен
қонақжайлылық саласындағы мамандар даярлауды қамтитын жоғары білім деңгейін
қамтамасыз ететін қымбат емес, бірақ маңызды жобалар мен іс-шаралар жатады.

Əдебиеттер:

1. Квартальнов В. А. Теория и практика туризма. М., 2003. – 317с.
2. Квартальнов В.А., «Туризм», Учебное пособие, г. Москва, 2001г.
3. Данные агентства Республики Казахстан по статистике, http://www.stat.gov.kz
4. Қазақстан Республикасында туризмді дамытудың 2020 жылға дейінгі тұжырымдамасы,

2001 жыл.

ҚОНАҚ ҮЙ КƏСІПОРЫНДАРЫНДАҒЫ МАРКЕТИНГТІҢ РОЛІ

Ажмуханбетова А.Е., Баймбетова А.Б.
Л.Н. Гумилев атындағы Еуразия ұлттық университеті
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Қонақ үй қызметтерінің бəсекеге қабілеттілігін арттырудың ең басты факторы
кəсіпорындағы маркетингтік қызмет екенін ұмытпау керек.

Нарықтағы ұсынысты бағалап, сатып алушылардың сұранысын зерттеу,
тұтынушылардың қалауын, талғамын ескеру арқылы бəсекеге қабілеттілікке əсер етуші
көрсеткіштердің негізгілерін анықтап оларды жоғарылату қарастырылады.

Қонақ үйлік компанияда маркетингтік қызметті ұйымдастырып жүргізу бірнеше
кезеңді қамтиды. 1-кезеңде зерттеу жұмыстары жүргізіліп отыруы керек. Зерттеу жұмыстары
екі бағыттан тұрады: нарық конъюнктурасын зерттеу жəне кəсіпорынның ішкі əлеуетін
зерттеу. Нарық конъюнктурасын зерттеуді кəсіпорын арнайы зерттеу жүргізетін компанияға
тапсырыс беру арқылы немесе өз мамандарының күшімен жүргізуі мүмкін. Бұл мезгіл сайын
жүргізіліп тұратын күрделі жұмыс, бірақ тұтынушылардың мінез-құлқы өзгермелі сипатта
жəне бəсекелестердің іс-əрекетін үнемі қадағалап тұру қажет болғандықтан, оған жеңіл
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қарауға болмайды. Ол күрделі үрдіс болғанымен нəтижесінде қонақ үйлік кəсіпорын бəсеке
күресінде ұтады.

Қонақ үйлік өнімге сұранысты анықтау үшін қонақ үйлік кəсіпорын өз өнімін
ұсынатын аймақтағы нарық сыйымдылығын анықтап, нақты жəне əлеуетті тұтынушылардың
санын, олардың қонақ үйлік өнімді сатып алуға деген ниеттерін, қалауын, талғамдарын
анықтайтын пікір сұраулар жүргізуі керек жəне статистикалық ақпараттарды талдап
отырады.

Сурет 1. Қонақ үй кəсіпорынындағы маркетингтік қызметті ұйымдастырудың ұсынылатын жолы

Маркетингтік қызмет

Зерттеу жұмыстары1-кезең

Нарық конъюнктурасын талдау:
- Қонақ үйлік қызметке сұраныс;
- Нарықтағы ұсыныс;
- Тұтынушылардың мінез-құлқы;
- Бəсекелестердің іс-əрекеті;
- Жабдықтаушылардың іс-əрекеті
- Нарық сыйымдылығы;
- өнімді өткізу шарттары
- клиенттер жəне т.б.

Кəсіпорынның ішкі əлуетін талдау:
- қонақ үйлік фирманың
мүмкіндіктері;
- техника,технологиялық мүмкіндік;
- қаржылық жағдай;
- өнім өткізу көлемі;
- өндіріс шығындары;
- өнім ассортименті;
- сервистік қызмет деңгейі;
- кадрлардың біліктілігі жəне т.б.

Зерттеу нəтижелерін талдау2-кезең

Талдау нəтижелерін қорытындылау3-кезең

Бəсекелік артықшылық
беретін тұстар

Бəсеке күресіндегі
əлсіз тұстар

4-кезең
Қолдаушы маркетингтік іс-
шаралар кешені:
- PR;
- Көрмелер, жəрмеңкелер;
- ҒТП жетістіктерін енгізу;
- Жаңа турлар əзірлеу жəне
дамыту.

Жетілдіруге арналған
маркетингтік іс-шаралар
кешені:
- өндірісті жетілдіру;
- сапалы ақпаратпен
қамтамасыз ету;
- нарықты сегментеу;
- сатып алушы қалауына
сəйкес өнім ұсыну;
- өнімнің сапалық
көрсеткіштерін жетілдіру
жəне т.б.
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Нарықтағы қонақ үйлік өнімдердің ұсынысын анықтау үшін бəсекелестерді, олардың
өнімдерін, ассортиментін, ұсыныс мөлшерін зерттеп талдайды.

Тұтынушылардың мінез-құлқы өзгермелі болатындықтан өндіруші олардың
талғамдарын, əдеттерін, ұсынылған жаңа тауар түрлеріне реакциясын анықтап отыруы керек.

Бұл жағдайда фирма басшылығы көптеген сұрақтарға, соның ішінде кім, не, қашан,
қанша, қайда, қалай, неліктен сияқты сұрақтарға жауап алуы қажет. Яғни кəсіпорын өнімді
кімдер сатып алатынын, нені сатып алатынын, оны қалай сататыны, қашан сатып алатынын,
қанша сатып алатынын, қайдан жəне неліктен сатып алатынын біліп отыруы керек. Осы
сұрақтардың ішінде неліктен сатып алады деген сұраққа жауап алу əлеуетті тұтынушының
бейінін жасауға көмектеседі (сурет 1).

Бұдан басқа қонақ үйлік өнімдерін сатып алушының нарықтағы мінез-құлық моделін
Ф.Котлердің «қара жəшік» моделі негізінде келесідей құруға болады.

Ең бірінші фирма тұтынушы санасына əсер ететін факторларды анықтайды. Олар
кəсіпорын бақылайтын жəне бақылай алмайтын факторлар. Бақыланбайтын факторлар
экономикалық, техникалық, саяси, мəдени жағдайларды қамтиды. Ал кəсіпорын бақылайтын
факторлар тікелей кəсіпорынның қызметіне байланысты қонақ үйлік өнімдердің
ассортименті, олардың бағасы, жылжыту əдістері жəне өткізу орны сияқты факторлардан
тұрады. Дəл осы факторлар көп жағдайда тұтынушының тур фирманың өнімдерін таңдауына
ықпал етеді. Тұтынушы санасының «қара жəшігіне» келетін болсақ, тұтынушы ең бірінші
қажеттілігін түсінеді де сол қажеттілікті қанағаттандыруға байланысты ақпараттар іздестіре
бастайды.

Ақпарат алған тұтынушы нарықтағы ұсынылған өнімдерді салыстырып бағалау
жасайды, таңдаған өнімін сатып алады, сатып алғаннан кейін тұтыну барысында бағалайды.
Маркетинг мамандары үшін əсіресе тұтынушының сатып алғаннан кейінгі бағалауы аса
маңызды,  өйткені ол тұтынушының қайталап сатып алуын анықтайды.  2  суретте қонақ үй
қызметтерін тұтынушы мінез-құлқының моделі келтірілген. Сатып алуға шешім қабылдаған
тұтынушы ұсынылған қонақ үйлік өнімдер ассортиментінің ішінен өз қалауын іздестіреді,
нарықтағы көптеген бəсекелес қонақ үйлік өнімдер арасынан сатып алатын тауар маркасын
таңдайды, сатып алу орнын, уақытын жəне мөлшерін анықтайды [1].

Сурет 2. Қонақ үй қызметтерін тұтынушы мінез-құлқының моделі

Қонақ үй қызметін сатып алуға
əсер ететін маркетингтік

факторлар:
– қонақ үй қызметтерінің
ассортименті;
– қонақ үй номерлерінің бағасы;
– өнімдерді жылжыту əдістері;
– өткізу саясаты

Тұтынушы санасының қара жəшігі:
– қажеттілікті түсіну;
– ақпарат іздестіру;
– баламаларды салыстыру;
– сатып алу туралы шешім
қабылдау;
– сатып алғаннан кейінгі мінез-
құлық.

Тұтынушының сатып алу туралы
шешімі:

– Қонақ үйді таңдау;
– Өнімнің өндірушісін таңдау;
– Сатып алу орнын таңдау;
– Сатып алу уақытын таңдау;
– Сатып алу мөлшерін анықтау
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Ал кəсіпорынның ішкі мүмкіндіктері əрбір есепті кезеңнің мəліметтері бойынша
жүргізіледі. Бұл жерде кəсіпорын бөлімшелері арасындағы байланыс маңызды орын алады.
Өйткені, кəсіпорын ішінде ақпарат алмасу жүреді. Сондықтан бөлімшелердің үйлесімді,
ортақ мақсатта əрекет етулері маңызды болып табылады. Кəсіпорынның ішкі əлеуетін
талдау:  өндіріс қуаттары;  техника,  технологиялық мүмкіндіктер;  қаржылық жағдай;  өнім
өткізу көлемі; өндіріс шығындары; өнім ассортименті; сервистік қызмет деңгейі; –
кадрлардың біліктілігі жəне т.б. қамтиды.

1 - кезеңде қонақ үйлік фирманың нарықтық мүмкіндіктерін талдауда кəсіпорынның
нарықтағы сұранысқа сəйкес қанша өнім өндіріп ұсына алатын мүмкіндіктері анықталады.
Қазіргі таңда, қонақ үйлік кəсіпорынының мүмкіндіктері əлі де жетілдіруді талап етеді.

Техника, технологиялық мүмкіндіктер ғылыми-техникалық прогресстің дамуына
байланысты үнемі жетілдіріп отыруды талап ететін кəсіпорынның ішкі əлеуетін құрайды.
Қонақ үйлік кəсіпорынында үнемі қонақ үйлік өнімді өндірудің озық нəтижелерін енгізіп
отыру керек.

2 - кезеңде талдау жұмыстары алынған ақпараттардың шынайылығын тексеру, оларды
топтау, жинақтау, экономика-математикалық əдістер арқылы есептеуді қажет етеді. Яғни
талдау жүргізуші маман аналитикалық қабілетке ие маркетинг маманы болуы керек.

3 - кезеңде қонақ үйлік кəсіпорынның нарықтағы жағдайын сипаттайды. Бəсекелік
артықшылықтары мен бəсеке күресіндегі əлсіз жақтары туралы нақты сандық мəліметтер
алынады.

Маркетингтік қызметтің 4 - кезеңі маркетингтік іс-əрекеттер кешенін қамтиды.
Бəсекелік артықшылық беретін тұстар бойынша қолдаушы маркетингтік іс-шаралар
жүргізіледі. Оларға жататындар: PR; көрмелер, жəрмеңкелер; ҒТП жетістіктерін енгізу;
өндірісті ары қарай дамыту жəне т.б.

Қонақ үйлік өнімдердің бəсекеге қабілеттілігін жоғарылату бойынша ары қарай
жасалатын жұмыстардың бағытын анықтау үшін, қонақ үйлік кəсіпорындар қонақ үйлік
өнімге деген сатып алушылардың болашақтағы қалауларын білу мақсатында қосымша
маркетингтік зерттеулер жүргізулері керек. Осыған байланысты мақаланы жазу барысында
қонақ үйлік өнімнің бəсекеге қабілеттілігін жоғарылату міндеттерін жасалынды.

Қонақ үйлік өнімнің бəсекеге қабілеттілігін жоғарлату бəсекеге қабілеттілік
көрсеткіштері туралы мəліметтер беретін ақпарат көзі анықталды. Ол мынадай бөлімдерден
тұрады:

1. Сатып алушылардың ниеттері;
2. Сатып алған болсаңыз қонақ үйлік өнімде Сізге маңызды көрсеткіш қандай?
3. Қонақ үйлік өнімнің қандай көрсеткіші ұнамауына байланысты сатып алудан бас

тарттыңыз?
4. Ұнаған қонақ үйлік өнімді сатып алуда бағасының жоғары болуына байланысты

сатып алудан бас тартқан сатып алушылар үшін қол жететін баға деңгейі қандай?
5.  Сіздің қалауыңыз бойынша қонақ үйлік өнім қандай болуы керек (қонақ үйлік

кəсіпорындар өз қызметінде нені ескерулері керек)?
Осы ұсынылған ұсыныстар арқылы алынған нəтижелер қонақ үйлік кəсіпорынның

маркетингтік стратегиясы мен тактикасын дайындауда қолданылуы мүмкін. Сонымен қатар
ел ішіндегі,  сыртқы экономикалық байланыстарда қонақ үйлік кəсіпорын өз ұсынысын
негіздеу үшін қолдана алады, іскерлік қарым-қатынастарда сату көлемі, өнімнің бəсекелік
артықшылықтары, бағасы жайлы келіссөздер барысында ақпарат көзі болып табылады [2].

Алынған мəліметтерді өңдеп, талдағаннан кейін кəсіпорынның қонақ үйлік өнімдер
қоржынына пайда, нарыққа ену кедергілері, сатудағы тербелістер, мүмкіндіктерді қолдану
деңгейі, баға өзгеруіне, жылжыту саясатын, сервис деңгейіне байланысты өткізу көлеміндегі
өзгерістер сияқты факторлардың ықпалын бағалау керек.

Экономикалық жəне конъюнктуралық жағдайларға байланысты қонақ үйлік
кəсіпорын өз қызметін ұйымдастырудың бағыттарын анықтайды. Дамудың бір бағытымен
ғана жүруі немесе бір-бірімен ұштастырылған бірнеше бағыт қолданылуы мүмкін.



346

Кез келген қонақ үйлік кəсіпорын үшін өндірістің рентабельділігін қамтамасыз ететін
маркетинг стратегиясын таңдап алу маңызды. Стратегияны таңдауда кəсіпорын сол өнім
нарығындағы нақты жағдайды ескеруі керек. Сондықтан жағдайлық талдау жүргізіп,
кəсіпорынның стратегиясына əсер етуі мүмкін жағдайлардың туындауын болжап отыру
керек.

Мəліметтерді талдай отырып, тікелей бəсекелес жəне лидер-өнім анықталады.
Бəсекелесті таңдау үрдісі кезінде нарықтың сол сегментіндегі үлесі шағын əлеуетті бəсекелес
кəсіпорынды алып, бəсекелік артықшылық параметрлері тексеріледі, одан кейін келесі
кəсіпорын, үшінші кəсіпорын жəне осылайша барлық нақты жəне əлеуетті бəсекелестер
бəсекелік артықшылық көрсеткіштері бойынша тексеріліп шығады. Талдау арқылы
кəсіпорынның, оның өнімінің бəсекеге қабілеттілігі анықталады, лидер-өнімнен қалыс қалған
көрсеткіштер анықталады [2].

Қорытындылайтын болсақ, талдаудың қорынытдысы жасалғаннан кейін сол бойынша
кəсіпорын кемшіліктерді жою шараларын жоспаралап, бəсекеге қабілеттілікті жоғарлату
əрекетін жүзеге асырады. Туристік өнімнің бəсекеге қабілеттілігін қамтамасыз ету жүйесінде
сатып алушы орталық анықтаушы болып табылады. Нарық жағдайында сатып алушының
егемендігі мынадай шарттардың орындалуын талап етеді:

Біріншіден, сатып алушы қонақ үйлік кəсіпорынның жəне нақты өнім түрін таңдауға
мүмкіндік алуы керек.

Екіншіден,  сатып алушының өз мүмкіндіктері мен қалауын сəйкестендіру үшін өнім
туралы сенімді жəне нақты ақпарат алу мүмкіндігі болуы шарт, сатып алушыны
жаңылыстыратын, теріс пиғылды жарнама кəсіпорынның беделіне нұқсан келтіреді.

Үшіншіден,  қонақ үйлік өнімнің бағасы өнім өндірісі мен маркетинг шығындарынан
нақты көрініс беруі керек, бағалық бəсеке отандық нарықта маңызды роль атқарады.

Қонақ үйлік кəсіпорын ұсынатын өнімдерінің ассортиментін кеңейтіп жаңарта
отырып, нарықтың жаңа сегментіне шығу немесе сол сегментке тереңдей ену арқылы өткізу
көлемін жоғарылатып, пайдасын өсіреді. Өнім ассортиментін жаңарту кезінде сұранысы
төмен өнімдер нарықтан шығып, сұранысы жоғары өнімдердің өмірлік циклі ары қарай
жалғасып, жаңа өнімдер нарыққа шығарылады. Жаңа өнімді нарыққа шығаруда кəсіпорын ол
неғұрлым жетілдірілген тұтынушылар қалауы ескеріліп шығарылғандықтан сұранысы
жоғары болады деп болжайды.

Қонақ үйлік кəсіпорынның бəсекеге қабілетттілігін қамтамасыз ету мақсатында қонақ
үйлік мамандар мен басқарушыларын маркетингтік дайындау мəселесі аса маңызды. Осыған
байланысты туризмдегі кəсіпорынның маркетингті меңгеруге байланысы ғылыми
институттар мен қонақ үйлік кəсіпорындар бірлесіп əдістемелік жұмыстар жүргізулері керек.
Қонақ үйлер кəсіпорынында маркетингтік қызметті жоғарылату үшін, болашақ
бағдарламаларын құру керек:

1. Қонақ үй кəсіпорындарына туристерді көптеп тарту бағдарламасын құру.
2. Баға көрсеткіші бойынша көптеген салыстырмалы зерттеу жүргізу арқылы «тиімді

баға» бағдарламасын құру.
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