
Перспективы развития 
санаторно-курортного лечения и 
оздоровительного туризма



Направление :

• Осн.цель поездки

• Сезонность

x

Урал, Сибирь, Дальний Восток

• Природный туризм

• Высокая сезонность , например, 

лыжи зимой,  пешие прогулки и 

байдарки летом

Центр Европейской части России

• Культурный туризм (Золотое 

кольцо) (круглогодично)**

• Природа и Wellness, в 

основном,  в летний сезон

Чѐрное,  Азовское и Каспийское море

• Пляжный туризм

• В основном, летний сезон

• В зимний сезон малый размер 

развлекательного комплекса

• 15.4 млн. туристов / 320 млрд. руб.

Север и Северо-запад:

• Природный туризм/спорт (каяки, 

пешеходные прогулки

• В основном, летний сезон

Москва и Санкт-Петербург

• Культурный туризм

• Летом, в основном, культурный 

туризм.

• Низкая сезонность бизнес-туризма

• Ярко выражено отличие выходных 

(отдых) и будних (бизнес) дней 
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Северный кавказ

• Wellness туризм (санатории), сезон – круглый год

• Лыжные курорты привлекательны зимой

• 2 млн. туристов / 44 млрд. руб.
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Основные направления внутреннего туризма и их привлекательность в % от общего числа туристов 

(100%=35 млн. туристов /  730 млрд. руб.)*

География Российского рынка туризма



Африка

Азия

Европа

Латинская Америка

Ближний Восток

Северная Америка

Океания

• Исследование McKinsey оценивает рынок медицинского туризма всего в  60-85 тыс. пациентов в год. 
• При этом, McKinsey исключил wellness туристов, экспатов и экстренную помощь за рубежом, а также тех, кто едет в 

ближайшие мед. центры. 

На карте перемещений пациентов на международном рынке медицинского туризма Россия сегодня 
практически не представлена



Возможные стратегии развития санаторно-курортного комплекса сводятся к 3-м основным 

альтернативам

Новые продуктыСуществующие продукты
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«Путѐвки» Доп.Услуги SPA услуги Туризм
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A. Ориентация на текущий 

санаторно-оздоровительный 

рынок с оптимизацией 

операционной и коммерческой 

модели и с приведением 

продуктового предложения в 

соответствие с потребностями 

клиентов

B. Расширение предложения на 

неохваченную часть санаторно-

оздоровительного рынка, а 

также дополнительная 

ориентация на привлечение 

иностранных клиентов

C. Выход на рынки Wellness & SPA 

и захват части туристического 

рынка

Wellness & 

SPA

A

B

Санатории

Медицинский 

туризм



Аудитории и их потребности
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• 100% 
загрузка по 
рыночным 
ценам

• Отсутствие 
«угроз» со 
стороны 
конкурентов

• Популяр-
ность

• Надежные, 
стабильные 
партнеры-
дилеры

• Снижение 
стоимости 
продаж

• Высокий 
спрос на 
путевки
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•Широкий 
ассортимент, 
качественный 
продукт

•Доступные цены

•Высокое 
агентское 
вознаграждение

•Надежность, 
стабильность 
оператора, 
занимающегося 
реализацией 
СКП

•Удобство в 
работе

•Возможность 
обучения 
специфике 
продажи СКП

•Надежность и 
стабильность 
оператора, 
занимающегося 
реализацией 
СКП
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•Широкий 
ассортимент, 
качественный 
продукт

•Возвратный 
клиент

•Надежность, 
стабильность 
оператора, 
занимающегос
я реализацией 
СКП

•Высокое 
агентское 
вознаграждени
е

•Возможность 
обучения 
специфике 
продажи СКП

•Удобство в 
работе
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• Стабильный 
приток 
отдыхаю-
щих, приток 
денег

• Рабочие 
места

• Своевремен
ная выплата 
налогов

• Отсутствие 
коррупции, 
криминала

• Поддержка 
со стороны 
населения
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• Надежность 
и 
перспектив-
ность
вложений в 
с/к и 
гостиничный 
бизнес

• Надежность 
партнеров

• Возмож-
ность
участия в 
инвестицион
ных 
проектах в 
разных 
регионах



Перспективы и возможности
для собственников и руководителей санаториев, гостиниц, пансионатов

Возможности Перспективы

• Программа "Профсоюзая путевка", как способ 
загрузки низкого сезона

• Контроль при реализации  путевок через агентскую 
сеть

• Высокопрофессиональное представление услуг 
здравниц на выставках; корпоративным клиентам

• Реклама в СМИ
• Проведение маркетинговых исследований и  

подготовка рекомендаций по вопросам 
ценообразования, участию в тендерах , качеству 
обслуживания и др.

• Обеспечение взаимодействия объектов размещения 
в условиях конкуренции

• Обеспечение загрузки номерного фонда, увеличение 
продаж 

• Снижение стоимости продаж благодаря он-лайн 
системе бронирования, в которую обеспечен доступ 
для ТА и физических лиц круглосуточно, 365 дней в 
году

• Взаимовыгодные условия сотрудничества 
(вознаграждение 15-20%)

• Качественный продукт. 
• Взаимоуважительное ведение бизнеса. 
• Объединение сил для развития санаторно-курортного 

дела. 
• Здоровая конкуренция, что улучшит качество 

обслуживания.
• Совместное решение общих проблем для улучшения 

инфраструктуры, взаимодействие с законодателями, 
властью, экологами, медицинскими учреждениями, 
учебными учреждениями и др.

• Высокий уровень обслуживания клиентов, 
подстраивание под потребности клиента, прием 
иностранных клиентов

• Безупречная репутация объектов размещения
• Гибкие условия сотрудничества  (работа по «мягким 

блокам»
• Обмен опытом ВTВ продаж 
• Оперативная работа с жалобами клиентов
• Возможность проведения обучение на площадке 

объекта размещения



Пример оптимизации спектра продуктов

Базовые 

Услуги

Розничные 

продажи

Продукты % выручки –

лучшая 

практика

Описание

75%

5%

Включает в себя Проживание, питание и 

лечение. 

Розничные продажи сопутствующих 

товаров

• Необходимо 

оптимизировать выбор 

«путѐвок» в соответствии 

с потребностями целевых 

потребительских 

сегментов и каналов 

продаж

• Основной источник 

дополнительной выручки 

сверх продажи путѐвок –

дополнительные 

оздоровительные услуги

• Кроме дополнительных 

медицинских и 

оздоровительных услуг 

продажа товаров 

представляет собой, хотя  

и меньший по выручке, но 

а) высоко прибыльный 

б) поддерживающий бренд 

источник дохода

• В перспективе возможно 

расширение продаж 

Другие 

продукты и 

услуги

20%Развлечения, трансфер

Фитнес, услуги СПА, wellness nutrition

Бизнес-центр

Семинары, консалтинг



Пример лучших практик анализа потребительских предпочтений и откликов клиентов  в целях 

разработки продуктов

• На 1-й иллюстрации приведѐн пример лучших 

практик анализа потребительских 

предпочтений

• На 2-й иллюстрации приведѐн пример 

разработки целевого ценностного предложения 

для различных клиентских сегментов

Часы работы

Медицина

Выбор

Уход

Питание
Веллнесс

Спорт

Места для курения

Трансфер

Окружающая территория

Бассейн

Атмосфера

Джакузи

Доступность

Турецкая баня

Компетентность

Финская сауна

Дополнительные услуги

Информация

Расслабление

Салон красоты

Культурные объекты

Уровень удовлетворѐнности
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Анализ текущей удовлетворённости клиентов составляющими продукта

Лучшие практики управления включают 
использование маркетинговых 
инструментов систематический анализ 
удовлетворённости клиентов по 
клиентским сегментам



Важность характеристик тур. продукта по клиентским сегментам

"Нетребовательные"

"Отдыхающие"

"Любители лечиться"

"Придирчивые"
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НЕОБХОДИМЫЕПУСТОТЫ

НИШИ ВТОРОСТЕПЕННЫЕ



Перспективы и возможности
для туроператоров

Возможности Перспективы

• Обучение специфике реализации СКП, 
проведение вебинаров, рекламных туров

• Реализация путевок по ценам объектов 
(участие в ценообразовании здравниц)

• Достойное агентское вознаграждение
• Надежность, стабильность, гарантии.
• Регулярное проведение вебинаров, 

рекламных туров
• Широкий  ассортимент санаторно-

курортных объектов, различных по 
профилю, уровню и региональной 
принадлежности

• Доступ к информации о наличии 
свободных мест в здравницах в режиме 
реального времени, единая система 
сопровождения заказов, обучение работе 
в системе

• Не завышать АВ турагентствам

• Выстраивание шлюзов между системами 
бронирования

• Надежность, стабильность, поддержание 
имиджа

• Не завышать цены на путевки



Перспективы и возможности
для турагентств

Возможности Перспективы

• Обучение специфике реализации СКП, 
проведение вебинаров, рекламных туров

• Реализация путевок по ценам объектов 
• (участие в ценообразовании здравниц)
• Достойное агентское вознаграждение, 

программа лояльности
• Надежность, стабильность, гарантии.
• Широкий  ассортимент санаторно-курортных 

объектов, различных по профилю, уровню и 
региональной принадлежности

• Регулярное проведение вебинаров, 
рекламных туров

• Доступ к актуальной  информации об 
объектах, наличии свободных мест в режиме 
реального времени, единая система 
сопровождения заказов, обучение работе в 
системе

• Шлюз для систем бронирования

• Надежность, стабильность, 
поддержание имиджа

• Не завышать цены на путевки

• Информирование о потребностях

• Совместное планирование реализации 
на предстоящий период



Ценовая политика должна  осуществляться по 3-м направлениям

Низкая Высокая

Экономика санатория

Фиксированные 

расходы

Переменные 

расходы

Капитальные 

вложения

Прибыльность по 

продуктам и 

сегментам

Конкуренты

Цены ближайших 

конкуренты

Цены услуг-

заменителей

Структура расходов 

конкурентов

Доли рынка и 

конкурентов

Временной фактор

Покупатели

Предпочтения

Платежѐспособность

Уровень лояльности

Временной фактор

Цена



























Убыток отсутствие спроса

Методы

Ценообразования

Баланс 

спрос/прибыль



Цена

Завышенная
цена

Иллюзия
экономии

«просто
грабѐж»

Оптимальное
соотношение
цена-качество
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Высокое

Среднее
Отлично -
за такие
деньги  

Экономия

Стратегия
премиальных
наценок

Высокое 
качество по 
доступной цене

«Уникальное
предложение»

Низкое

Высокая Средняя Низкая

•Низкая прибыльность

•Высокая прибыльность и положительный 

долгосрочный эффект  для бренда

•Высокая прибыльность в краткосрочной перспективе, 

но отрицательное влияние на бренд в долгосрочной 

перспективе









Ценовая стратегия



Факторы успеха: культура организации, направленная на клиента



Перспективы и возможности
для государства и власти

Возможности Перспективы

• Объединение рекламного бюджета, 
планирование рекламной деятельности, 
совместный анализ результатов

• Рабочие места для молодых специалистов 
с обеспечением оптимальных условий 
труда

• Информационная поддержка 
мероприятий

• Открытый доступ к информации, для 
возможности проведения анализа

• Привлечение молодежи  на работу в 
здравницы

• Направить средства на благоустройство 
курортов, информировать 
общественность об изменениях



Запланированные государственные инвестиции в регион создают способы снять барьеры развития 

туризма на КМВ и вывести регион на качественно новый уровень развития

● Археологический

● Пеший/конный/авто и др. 

● Оздоровительный/эко 

Охота и рыбалка

● Паломнический 

(христианские святыни)

● Развлекательный

● Спортивный

● Событийный

Источник: Министерство экономического развития и торговли Ставропольского края; РБК; Доктрина развития региона Кавказских Минеральных Вод

сайт «Российские особые экономические зоны»; Байкал-Lake; Федеральное агентство по управлению особыми экономическими зонами

● Общая площадь участков ТРЗ 

составляет 2000 га.

● Минводы

● Железноводск

● Пятигорск

● Ессентуки

● Кисловодск

● Лермонтов

● Предгорный район

● Минераловодский р-н

● Строительство Гранд-спа ЮЦА

•Инвестиции 27.7 млрд. руб.

● Проект «Земляничные поляны»

•Инвестиции 76 млрд. руб.

● СПА Курорт «Старое озеро»

•Инвестиции: 3,7 млрд. руб.

● Создание Экологиче¬ского

Степного парка (ЭСП) «Маныч

Гудило»

•Инвестиции: 0,15 млрд. руб.

● Строительство грязелечебницы 

«Соленое Озеро» в комплексе с 

туристическим центром и зоной 

активного отдыха

•Инвестиции: 0,21 млрд. руб.

● Строительство санатория на 120 

мест в г. Железноводске

•Инвестиции: 0,26 млрд. руб.

Направления туризма

Участки ТРЗ

Инвестиционные проекты

Бальнеологические курорты Кавказских минеральных вод (КМВ)

Внебюджетные инвестиции: 49,0

Бюджетные средства: 3,06, из них:

● Федеральный бюджет: 2,54 

● Бюджет субъекта: 0,24

● Местный бюджет: 0,28

Финансирование на период до 2016 г., млрд. руб.

Согласно ФЗ от 22 июля 2005 г. №116-ФЗ «Об ОЭЗ в РФ» резиденты ОЭЗ получают: 

● льготное налогообложение:

● земельный налог и налог на имущество  - отмена уплаты в течение первых 5 лет;

● льготная ставка налога на прибыль  - 13,5%;

● льготная ставка ЕСН - 14%;

● выкуп земельных участков под объектами, возводимыми на территории ОЭЗ 

● на КМВ было выделено несколько площадок, но в связи с кризисом и сокращением бюджета 

из ОЭЗ в Ставропольском крае осталась только одна – «Гранд Спа-Юца». Кроме этого из 14 

заявленных в процессе рассмотрения находится перспективная ОЭЗ в Железноводске.

В 2—6 г. Минэкономразвития  приняло решение о создании на территории России 7 туристско-рекреационных ОЭЗ.

http://planetolog.ru/map-rus-oblast-big.php?oblast=STA&type=1


Перспективы и возможности
для инвесторов

Возможности Перспективы

• Оказание помощи в экспертной оценке 
перспектив, сроков выхода на полные 
мощности по инвестиционным проектам

• Большое количество объектов в 
различных уголках РФ

• Партнерство в инвестпроектах

• Надежность, стабильность

• Готовность к реализации проектов

• Более тесное сотрудничество с 
потенциальными инвесторами для 
привлечения их в регион КМВ



Прикладное ПО:



Техническая поддержка:

Состояние ИТ-сервисов санаториев в 2013 году



Спасибо за внимание!

ЗАО «СКО ФНПР «Профкурорт»
Москва, Болотная, 18

Телефон/факс: (495) 664-23-28
www.profkurort.ru

http://www.profkurort.ru/

