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Драги читатели,

Во рацете држите алатка која може да ја користите за да ја работите 
вашата професија од соништата. Туризмот  има толку голем 
потенцијал што е тешко да се одлучи од каде да се почне и на што 
да се работи. Тоа нѐ инспирираше да го напишеме овој прирачник 
за сите луѓе мотивирани да навлезат подлабоко во благородните 
професии кои ги опфаќа туризмот.
Овој прирачник е изработен од локални туристички експерти,  и се 
базира  на одговори од  туристички водичи и чинители во туризмот 
од регионот, со што овозможивме да се добие јасна слика за 
моменталната состојба  и потребите на луѓето коишто работат во 
тоа поле.
Сите теми вклучени во следниве четириесетина страници, до некој 
степен, даваат одговор на потребите на туристичките водичи за да 
ја постигнат нивната цел. Прирачникот е за позицијата на регионот 
на глобалната туристичка мапа. Вклучува маркетинг и стратешки 
ориентирани упатства, базирани на надворешни и објективни 
набљудувања на моменталната ситуација на пазарот.
Прирачникот го опишува профилот и карактеристиките на 
туристичкиот водич и туристичкиот аниматор за развој на вештините 
и квалитетите што секој треба да ги има -како додаток на деталниот 
опис на работните задачи и потребни карактеристики, вклучува и 
вежби (предвизици) за добивање на клучни вештини. 
Исто така, чекор по чекор, ја објаснува  подготовката на туристички 
продукт и дава  примери за рурални туристички продукти. На 
кратко се објаснети продажбата и промоцијата на еден туристички 
производ, како и неколку примери како тие да бидат ефективни во 
денешницата. Содржи опис за тоа како треба една туристичка тура 
да изгледа, од почеток до крај, и нуди кратки совети за тоа што треба 
и што не треба да се случи. И се разбира, накратко објаснуваме 
како да се стане туристички водич во нашиот регион.  Покривајќи 
ги овие теми во прирачникот, се надеваме дека ќе ги задоволиме 
потребите на туристичките водичи и аниматори и ќе ги подготвиме 
за промовирање на атракциите и убавините во овој прекрасен 
регион во кој што живееме.

Од авторите,
Леонида Пенка Баша Ризаова
Ирда Курета





ВОВЕД ВО 
ТУРИЗМОТ
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ВОВЕД ВО ТУРИЗМОТ
Во последните неколку децении туризмот постана економски зајакнувач 
кој придонесува за економскиот развој на многу земји. Во  денешно време, 
луѓето ги сметаат одморите (патувањата) како потреба, а не како луксуз. 
Туризмот бара координација и соработка помеѓу туристичките агенти, 
туроператорите и туристите. Туризмот има неколку главни елементи - 
дестинации, атракции, локации, сместувања и сите помошни услуги.

Туризмот ги вклучува активностите на луѓето кои патуваат или престојуваат 
на место надвор од нивната домашна средина за одмор, бизнис или со 
други цели.

Метисон и Вол (Mathieson and Wall) (1982) 
го дефинираат туризмот како –

„Привременото движење на луѓето во дестинации надвор 
од нивното вообичаено место на живеење или работа, активностите 

кои ги имаат за време на престојот во тие дестинации како и објектите 
создадени за да ги задоволат нивните потреби” 1. 

По дефиниција, туризам е секогаш кога некое лице го напушта своето место 
на живеење - со цел посета на друго место, заради мотив задоволство, за 
учење или бизнис. Децата кои што излегуваат од училиштето и ја посетуваат 
шумата во близина за да ги изучуваат зимзелените дрва, всушност 
учествуваат во едукативен туризам. Истовремено, вработените испратени 
на службено патување од страна на нивниот работодавач веднаш стануваат 
бизнис туристи. Луѓето, пак, кои што патуваат до соседниот голем град или 
соседната земја, со цел да купат подобар или поевтин производ се туристи 
кои што одат на шопинг тура.

Алтернативниот туризам е исклучиво теоретски термин, воведен за да 
се направи разлика од масовниот туризам кој беше толку популарен 
до неодамна. Масовниот туризам подразбира големи бројки туристи 
во сезоните за одмор, конфекциски одмори на најорганизиран начин, 
без разлика дали се работи за патување на море или на планина. 
Алтернативните форми на туризам имаат за цел да понудат промена во 
шемата и да го претворат посетителот од само број на соба во безимен 
огромен хотел во личност со идентитет и специфични потреби.

Туризмот во својата рана форма главно бил традиционален. Со еволуцијата 
на културата, економиите и знаењето, туризмот добил друга форма 

1 Матисон и Вол (1982)
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наречена оддржлив туризам со аспекти на добро испланирани тури, добро 
проучени дестинации и зачувување на дестинациите.

Светската туристичка организација го потенцира терминот оддржлив 
туризам: „Туризмот кој целосно го зема предвид моменталното и идното 
економско, социјално и еколошко влијание, задоволувајќи ги потребите на 
посетителите, индустријата, животната средина и локалните заедници“. 

Понатаму во теоријата, екотуризмот се дефинира како „одговорно 
патување во природни области што ја зачувува животната средина и ја 
подобрува благосостојбата на локалното население“. Додека „природниот 
туризам“ едноставно го опишува патувањето до природни места, 
екотуризмот е еден вид природен туризам кој придонесува за локалните 
заедници и дестинации еколошки, културно и економски. Екотуризмот 
претставува збир на принципи кои успешно се спроведуваат во различни 
глобални заедници, и се поддржани од опсежни индустриски и академски 
истражувања.  Екотуризмот, кога правилно се изведува врз основа на овие 
принципи, ги демонстрира придобивките од социјалниот и еколошки 
здрав развој на туризмот.

Како и екотуризмот, термините оддржлив туризам и одговорен туризам се 
вкоренети во концептот на оддржлив развој или развој кој „ги задоволува 
потребите на сегашноста без да ја загрози способноста на идните 
генерации да ги задоволат своите потреби“ (Комисија Брунтленд, 1987). Со 
оглед на овој концепт, оддржливиот туризам е дефиниран и во Агендата 21 
од туристичката индустрија во 1992 година како туризам кој „ги задоволува 
потребите на присутните туристи и регионите домаќини, а истовремено ги 
штити и ги подобрува можностите за иднината“.

Според АТТА (Асоцијација за авантуристичко туристичка трговија), 
состојбата на индустријата во изминатите години се фокусира на: 
екотуризмот, културните тури, еколошки оддржливи туристички производи, 
пешачењето и кулинарството. Исто така, популарни за одредени региони 
се и активностите на велосипед.

Некои факти и податоци

Европскиот Парламент изјави дека бројот на туристи во посета на Европа 
најверојатно двојно ќе се зголеми до 2025 година, достигнувајќи една 
милијарда и ќе отвори над 5 милиони нови работни места. Се очекува да 
сочинува околу 10% од БДП на Стариот Континент. 

При патувањата вброени во алтернативни категории, повеќе отколку кај 
масовните, вкупно 67% од трошоците за патување на гостите се проценува 
дека остануваат во локалниот регион.
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„Патникот го гледа она што го гледа; 
туристот го гледа она што дошол да го види...“

− Г.К Честерон (G. K. Chesteron) англиски писател, поет и филозоф.  

Категории на патување кои добиваат поголем интерес од клиентите 
вклучуваат „кратки патувања“, „долги престои во странство“, „програми по 
мерка“ и „семејни – мултигенерациски – патувања“. 

Тур-операторите проценуваат дека клиентите што патуваат во организација 
на туристички компании трошат околу 142 долари по лице на локални 
ракотворби или сувенири. 

Во однос на демографијата на авантуристички патници, најголемата 
група (40%) се на возраст меѓу 50 и 70 години, а просечната возраст на 
авантуристичкиот патник е 47 години. 
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ПРЕДИЗВИЦИ И 
СИЛНИ СТРАНИ 
НА НОВИТЕ 
ДЕСТИНАЦИИ



12 Предизвици и силни страни на новите дестинации

Ова поглавје накратко ќе објасни која е позицијата на регионот на 
глобалната туристичка слика. Пред да го прочитате, многу е важно да се 
обидете да одговорите на следниве прашања:

1) Од каде, од кои конкретни земји, доаѓаат Вашите клиенти? 

2) Колкав процент од жителите на овие земји се свесни за постоењето на 
вашата дестинација?

3) Кои дестинации или даватели на услуги се Ваша конкуренција?

Доколку пребарате туристички дестинации на Гугл (Google.com), ќе видите 
листа која изгледа вака:

Најпопуларните дестинации за патување за оваа година:

 • Рио де Жанеиро 

 • Свети Мартин

 • Плаја дел Кармен, Мексико 

 • Дубаи

 • Голем Кајман

 • Катманду

 • Бора Бора

 • Куско, Перу

Дали сте ги посетиле овие места? Дали можете без двоумење да ги најдете на 
глобусот? Ова се местата кои денес ги посетуваат вашите утрешни клиенти. 
Ова е вашата конкуренција. Оние што ги набројавте погоре, во одговор на 
третото прашање, најверојатно се ваши потенцијални стратешки партнери. 

„Се што ви треба е план, карта и храброст 
да продолжите до вашата дестинација“.

−Ерл Најтингејл( Earl Nightingale) – американски радио водител и писател. 

Туризмот е релативно млада, брзорастечка услужна дејност која е многу 
еластична за иновации. Новитетите брзо се применуваат и ако се покажат 
како фунционални - стануваат нова норма. Ова важи како за технолошките 

ПРЕДИЗВИЦИ И СИЛНИ СТРАНИ 
НА НОВИТЕ ДЕСТИНАЦИИ
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напредоци (онлајн резервација, онлајн наплата, платформи за споделување 
искуства и препораки, мобилни апликации), така и за иновациите во 
услугите и искуствата (хотели за семејства, за миленичиња, флај-драјв 
одмори, и слично). 

На светската сцена, во поновото минато во туристичките движења 
доминираа туристите од западните земји, кои посетуваа утврдени односно 
популарни туристички дестинации низ Европа, САД, Азија и островски 
дестинации. Глобалната слика неодамна се смени поради два значајни 
фактори: зголемување на бројот на туристи и туристичките движења, како 
и технолошкиот развој во контекст на туритичката индустрија. 

Трендовите кои произлегоа од овие влијанија отворија неограничени 
можности за нови дестинации во земји без долгогодишна туристичка 
историја и традиција, како и за ‘неподобни’ и непознати места. 

„Патувањето ве прави скромни. 
Гледате колку мало место зафаќате во светот“.

− Гистав Флобер (Gustave Flaubert), француски писател.

Технолошкиот напредок од ден во ден го трансформира туристичкиот пазар.  
Веб страните како што се www.agoda.com, www.аirbnb.com, www.booking.
com, www.ebookers.com, www.expedia.com, www.hotel.com, www.lastminute.
com и www.trivago.com се само некои од платформите по кои глобалниот 
туризам не може да се замисли пред нивното постоење. Трендовите 
налагаат уште поголема достапност на информации и непосреден контакт 
и резервација меѓу дестинациите и потрошувачите ширум светот. 

Со зголемувањето на бројот на специјализирани веб портали за сместување, 
авионски карти, изнајмување на возила и пакет аранжмани, се отвараат 
и нови потреби и предизвици на пазарот. Дел од овие можности кои се 
релевантни за новите дестинации се:

 • Директен онлајн маркетинг;

 • Непосредна комуникација меѓу давателот на услугата и потенцијалниот турист;

 • Туристите сами ги планираат и резервираат сите услуги;

 • Влијание на социјалните мрежи и медиуми. 

Иако влијанието на класичните туристички агенции е намалено заради 
ваквиот развој и примената на технологија во туризмот, за новите 
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дестинации кои не се етаблирани на пазарот, соработката со класична 
туристичка агенција нуди можност да се допре до потрошувачи и туристи 
кои инаку не би се „охрабриле“ да посетат нова, непозната дестинација. 
Ова е посебна целна група која не ни е достапна на ниеден друг начин, 
освен преку соработка со туристички агенции во земји од целната зона.

Заради достапноста на понудите и комерцијалните цени кои може да 
се најдат на интернет, честа замка е намалувањето на цените со цел 
конкурентност на пазарот. Ова е една лаичка и самоубиствена мерка 
за новите дестинации. Цената треба секогаш да се формира со резерва, 
имајќи ги предвид сите трошоци и квалитетот на понудата. Важно е да се 
проверува што нуди конкуренцијата, но не и да се копира сѐ од неа.

Сите овие услови на глобалниот пазар ги диктираат силните страни, но 
и замките за новите дестинации и конкретните даватели на услуги со 
ограничени ресурси за позиционирање. Но, покрај сето ова, невозможно е 
да се развива било каква индустрија без соодветна поддршка од локалната 
и централната власт. Бидејќи  надлежните во секоја земја се инертни и 
тешко ги следат промените во состојбите, бизнис-секторот во нашата 
динамична индустрија треба секогаш отворено и наметливо да ги изразува 
своите барања и да биде упорен и доследен.

Практики за развој на дестинацијата 

Дестинацијата е основната компонента на туризмот. Идентификување и 
доловување на суштината на местото е од витално значење за туристичките 
бизниси да имаат успех. Ако некое атрактивно место се претвори во 
дестинација, тогаш тоа место генерира висок приход од туризмот.

Туристичка дестинација може да биде град, гратче или друга област. 
Зависно е од приходите кои произлегуваат од туризмот. Се продава и 
рекламира како место кое туристите може да го посетат. Може да содржи 
повеќе од една туристичка атракција.

Туристичката дестинација има одредени карактеристики кои ги 
привлекуваат туристите да поминат повеќе време таму. Може да 
привлекува туристи поради своите својствени природни или културни 
вредности, историско значење, флора и фауна, природни или создадени 
убавини, поради понудата за одмор, авантура или забава.

Во денешно време, менаџирањето на дестинација се фокусира на развој 
и менаџмент на дестинации со цел нудење на високо задоволително 
искуство на посетителите без притоа да ја наруши локалната култура или 
животна средина.
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СЛЕДНИТЕ ФАКТОРИ ЈА ОБЛИКУВААТ ПРИВЛЕЧНОСТА 
НА ДЕСТИНАЦИЈАТА- THE FIVE A’S (ПЕТ А)

Пристапност 

Тоа е можноста да се стигне до местото или дестинацијата со помош на 
едно или повеќе превозни средства. Транспортот треба да биде навремен, 
соодветен, евтин и безбеден. Во денешно време има повеќе различни 
превозни средства и начини, како авиокомпании, железници, копнен 
транспорт и транспорт на вода.

Сместување

Тоа е место во кое туристите се сместени. Денес, широк спектар на 
сместувачки капацитети се достапни, кои се движат од основно евтино 
сместување до елитни хотелски апартмани со седум ѕвезди.Тоа е место 
каде туристите добиваат засолниште и храна со плаќање.

Атракција

Тоа е место на интерес кое туристите го посетуваат поради својствената 
природна или културна вредност, историско значење, природна или 
вештачка (создадена) убавина. Атракцијата создава желба за патување 
во конкретна туристичка дестинација. Атракциите исто така нудат одмор, 
авантура, забава или удобност.

Активности

Активностите се она што го прават туристите за забава. На пример, 
пловење, планински велосипедизам, кајакарење, јавање коњ/магаре 
посета на некое место. 

Дополнителни услуги

Дополнителните услуги се однесуваат на корисните услуги кои им се нудат 
на туристите како инфо центри за посетители, телекомуникации, патишта, 
вода за пиење, тоалети, корпи за отпадоци итн.

Еве некои од одлуките кои зависат во најголема мера од регулаторите, а 
имаат огромно влијание врз работата и развојот на туризмот кај новите и 
непозиционирани дестинации. 
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Инвестиции во туристички локалитети

Препознавајќи ја вредноста на туризмот, многу земји почнаа да инвестираат 
во развој на нови туристички локации, како и подобрување на капацитетите 
на постојните дестинации, како што се развој на повеќе атракции, изградба 
на нови хотели и сл.

Прво, и ова е особено случај за големите земји, домашниот туризам може 
да стане попривлечен како замена за одмор во странство. 

Второ, како што се менуваат вкусовите и желбите на потрошувачите, и 
со навиките на новите генерации кои доаѓаат, се забележува разлика во 
желбите на потенцијалните туристи. Сѐ почесто тие се определуваат за 
посета на нови и егзотични места наместо на традиционалните туристички 
дестинации. 

Развојот на транспортот и подобрите транспортни врски се многу 
важен сегмент за кој новите дестинации треба да се изборат како 
кај локалните власти така и кај оние што нудат понуда за транспорт. 
Автопатиштата и железницата имаат тенденција да го поттикнуваат 
домашното и регионалното патување повеќе од меѓународните патувања. 
Модернизирани, обновени и ефикасни, тие ќе служат за промовирање на 
повеќе домашни и регионални туристички дестинации. Од друга страна, 
инфраструктурата во авиопревозот треба максимално да се искористи 
во соработка со нискобуџетните авиопревозници. Иако ја презентираат 
дестинацијата на мала врата, тие се главната причина за иницирање на 
развојот на една туристичка дестинација во меѓународна.

Какво и да е темпото на развој во нашите региони и земји во наредните 
години, нема да може да се постигне многу без професионално зајакнување 
на експертите во турзимот на микро ниво. Може да се работи за едно од 
оние прашања: што е прво, туристите или туристичкиот развој? А одговорот 
е -секој развој, посебно оддржливиот, е синергетски процес на некој начин. 
Затоа ни треба двигател на големото тркало на промени во туристичкиот 
сектор, а тоа се професионалците.

Во следните неколку поглавја, ќе се фокусираме на две од најважните и 
најрелевантни професии во туризмот во новите дестинации.

„На крајот, сите бизнис операции може да се сведат на три 
збора: луѓе, производ и профит. Доколку немате добар тим, не 

може да постигнете многу со останатите две“.

− Ли Лакока (Lee Lacocca), извршен директор на American Automobile. 







ТУРИСТИЧКИ 
ВОДИЧ - ПРОФИЛ И 
КАРАКТЕРИСТИКИ
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ТУРИСТИЧКИ ВОДИЧ - 
ПРОФИЛ И КАРАКТЕРИСТИКИ
Теоретски, туристички водич е лице овластено од националните власти, 
кое што ги води во разглед посетителите на одредена локација или регион, 
притоа објаснувајќи ги атракциите, местата од интерес за културното или 
природното наследство и одговарајќи на прашања на посетителите од 
областите за кои е квалификувано.

Од аспект на туристите, туристички водич е лице одговорно за добро 
изведена прошетка, по која посетителите се импресионирани од она што 
го виделе, задоволни од атмосферата на прошетката, а истовремено се 
здобиваат со длабоки сознанија за културата, историјата, карактеристиките 
на посетените места, природните богатства и особено начинот на живот на 
локалното население.

Да се биде туристички водич е една од оние професии 
со најмногу придобивки. Го работите она што другите 

го прават само кога се на одмор, имате можност да се 
запознаете со неверојатни луѓе од целиот свет и може да се 

восхитувате на величествени глетки и места на секојдневна основа. Но 
тоа не значи дека таа работа е лесна...

Да се биде туристички водич е голем предизвик и таа професија не е за секого.

КВАЛИТЕТИ И ВЕШТИНИ КОИ СЕКОЈ 
ТУРИСТИЧКИ ВОДИЧ ТРЕБА ДА ГИ ИМА

Од аспект на туристичкиот водич, многу е важно истиот да ја сака работата 
и да ги поседува и развива кај себе следниве особини кои ќе го направат 
успешен:

Комуникациски вештини

Да се   биде водич подразбира да се има силни комуникациски вештини. Во 
ред е и да сте интровертна личност, но работата ви налага секојдневно да 
комуницирате со нови луѓе, и треба да бидете во можност да го правите тоа 
добро. На основно ниво, водичите треба да бидат одлични при зборување 
во група, за да можат да комуницираат на начин јасен и лесен за разбирање. 
На меѓучовечко ниво, да знаете како добро да комуницирате со луѓето е 
огромна предност. Ова нè води до вештини # 2 ...
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Пријатен и пријателски настроен

Оваа вештина ја носи комуникацијата на следното ниво. Водичите не 
треба само да бидат способни да комуницираат добро, тие треба да бидат 
одлични соговорници и отворени како личности; она што ние го нарекуваме 
„ѕвезда на шоуто“, што не е нешто што може да се научи. Речиси секогаш 
има социјална непријатност кога ќе се појави нова група странци, и задача 
на водичот е да ја премости оваа појава  брзо и глатко, и да ја направи 
атмосферата опуштена и пријатна за сите. 

Одморите не се за седење и слушање на другите луѓе- тие се 
за разговор и запознавање на нови луѓе. Тоа може да бидат 

други патници или луѓето кои ги водат на тура или низ 
други активности. Комуницирајте и поврзете се со луѓето 

кои ги водите на тура и бидете личноста по која тие ќе го запомнат 
нивното патување.

Одлична меморија - познавање од повеќе области

Водичите треба да имаат широки познавања и да знаат многу факти. 
Кога сте со група е речиси невозможно да користите пишан потсетник, 
едноставно, сѐ што сакате да им кажете на туристите треба да го знаете, да 
го помните добро и да ја владеете материјата за да можете да одговорите 
на прашања поврзани со темата. Луѓето повеќе се импресионираат од 
приказни отколку од сувопарни податоци, затоа запаметете ги добро сите 
легенди и анегдоти поврзани со местата кои ги посетувате. Раскажувањето 
приказни не е лесна работа- треба да го погодите тајмингот, должината на 
приказната, поентата, итн. Треба да знаете точно кога ќе споделите некоја 
приказна, да одлучите колку ќе биде долга и да ја вежбате постојано додека 
не ја усовршите.

Доколку имате многу широки познавањеа и сте еднакво 
харизматични, но не комуницирате со вашата група, 

тогаш тие ќе се чувствуваат како да го следат нивниот 
наставник по историја. Исто така ќе изгледа како да има 

само еднострана комуникација.
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Добри организациски вештини

Тајмингот е клучен кога сте туристички водич. Треба да бидете на одредено 
место во одреден период, и на тоа место може да поминете само одредено 
време - доколку поминете помалку или повеќе време отколку што треба, 
може да го изместите целиот план за денот. Погледнете го својот план и 
осигурајте се дека знаете каде треба да бидете и во кое време. Потоа, секој 
ден кога сте на тие места,  проверувајте го времето кое сте го поминале 
таму и одлучете дали времето поминато таму било доволно- дали ви треба 
повеќе или помалку време?

Покрај тоа, ќе треба да набавите и да располагате со билети за влез за 
вашата група во некој национален парк, или пак да извадите билети за 
автобус. Добрата организација, кога сте туристички водич, е многу важна.

Импровизациски вештини

Никој не сака импровизатори, но способноста со помош на импровизација 
да се прилагодат условите и да се подигне енергијата на групата е бесценета 
за еден водич. Како туристички водич, вашиот ден може да биде многу 
непредвидлив. Времето може да се промени ненадејно, некои работи може 
да се скршат и вашата група може да биде многу поразлична од последната. 
Многу е важно да се биде флексибилен, подготовен и мајстор за импровизација. 
Ќе ви биде потребно време за да научите да планирате за секоја ситуација, но 
најважно е да учите секој пат кога нешто ново ќе се случи.

Туристите најверојатно уште пред да пристигнат имаат дополнителни 
прашања или побарувања кои немаат врска со самата тура. Важно е да им 
се одговори на прашањата и да им се помогне со решенија, исто колку што 
е важно нештата да течат по зацртаната агенда. Водичот треба да го најде 
идеалниот баланс меѓу посветување внимание на поединците со прашања 
и проблеми и искористување на времето на групата во групни активности. 

Придржувајќи се премногу кон замисленото сценарио, 
вашите гости би можело да почувствуваат дека 

нема простор за да кажат нешто воопшто.

Доволно ентузијазам 

Водичите и туристите постојано разменуваат енергија, која ако не е 
позитивна - автоматски е негативна, а ако е претерано позитивна може да 
делува лажно и одбивно. Водичот мора да верува и да има позитивен став 
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кон она што го кажува, во ред е да биде страствен за одредени теми, но не 
по цена на влегување во конфликт со некој од туристите.

Бидете емпатични 

Кога сте во контакт со многу луѓе во различни ситуации, неминовно е 
понекогаш да се најдете во непријатни ситуации со некои од членовите 
на вашата група. Во ваков случај, емпатијата е многу важна. Може да се 
соочувате со ситуација во која некој само што добил лоши вести од дома, 
или некој кој има срамен страв од нешто, или пак некој кој има попреченост. 
Треба да знаете дека со малку емпатија и разбирање, може да се реши 
проблемот кој ќе настане.

Хумор

Не мора да сте стенд ап комичар за да бидете туристички водич, но 
способноста да ја кренете атмосферата со некоја шега, многу помага. 
Шегувањето на сметка на некој од членовите на групата може да биде 
ризично, но шегувањето на своја сметка е еден начин на кој може 
да изнудите насмевка од вашата група. Други методи може да бидат 
вклучување на хумор во погоре споменатите приказни, споделување на 
хумористични факти или искористување на некоја смешна ситуација на 
лице место.

Хуморот може да биде совршена алатка за намалување на тензиите, 
подигање на општото расположение и поттикнување на дружбата меѓу 
туристите. Истиот треба да биде дозиран, во право време и никако да не е 
на сметка на некој од посетителите или на нивните карактеристики. 

Точност

Точноста е важна особина за туристичките водичи, бидејќи најчесто тие 
ги задаваат местото и времето за средба или за одредена активност. Ако 
водичот не е на определеното место во определеното време, пристигнатите 
посетители ќе имаат впечаток на непрофесионалност, а ќе настане и 
конфузија, фрустрации што на крај ќе резултира со незадоволни туристи.

Развиено чувство за ориентација

Без разлика дали сте водич во град или во природа, треба да знаете каде 
одите. Уште повеќе, треба да можете да им дадете прецизни упатства и да 
им помогнете на туристите да ги следат. Загубени и дезориентирани туристи 
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е предуслов за незадоволство. Може да делува очигледно, но некои луѓе 
немаат вродено чувство за ориентација или може потешко да се снаоѓаат во 
стресни ситуации. Никогаш не може да знаете кога ќе треба да скршнете од 
вашата рута, така што добрата ориентација е од клучно значење.

Уште една работа која што секој туристички водич ја 
знае е дека луѓето од групата имаат обичај да поставуват 

прашања за локални информации. Каде да изнајмиме кола? 
Каде има доктор? Каде да одиме на вечера?

Со истражување на околината може да им понудите 
нешто екстра кое ќе им го зголеми пријатното искуство.

Локално знаење

Секој може да запомни и да ги рецитира фактите што лесно може да се 
пребараат на Гугл. Доколку сте локалец од регионот имате предуслов да ја 
зачините турата со вашите локални сознанија, искуства и лични анегдоти 
на турата. Ова може да ја направи турата посебно исклучителна за гостите 
кои бараат вистинско искуство покрај типичните туристички атракции.

Страст за локацијата

Последно, но секако не и најмалку важно, вистинската страст може да ја 
претвори турата во незаборавно искуство. Потребно е да ја разбудите 
во себе љубовта кон регионот и истата да им ја пренесете на туристите, 
ослободена од секојдневни незадоволства и дневни политички случувања. 
Туристите дошле да видат што е добро, а не што е лошо во вашата земја и 
затоа задржете ги жалопојките за пријателите. 

Мора да сакате да бидете туристички водич: Доколку не сте 
возбудени во врска со она што го работите или пак во врска 

со споделување на искуство со нови луѓе, тогаш најверојатно 
туристички водич не е професијата за вас. Клиентите 

плаќаат за незаборавно искуство, и без разлика дали ова е вашето прво 
или 10000то патување тие не треба тоа да го знаат. Вистинската 

страст за она што го работите сјае од вас, затоа секогаш запомнете да 
го споделувате тоа со вашите клиенти. Ќе забележите дека тоа секогаш 

се одразува на нивното задоволство од вашата услуга.
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ПРЕДИЗВИЦИ ЗА ДОБИВАЊЕ  ВЕШТИНИ ЗА ТУРИСТИЧКИ ВОДИЧ

ПРЕДИЗВИК БРОЈ 1: 
Туристичкиот водич треба течно да говори барем еден странски јазик.

Како и да е, убаво е чувството да слушнеш како некој кажува барем неколку 
зборови на твојот јазик. Спремете се за туристите така што ќе запишете 
неколку, најчести зборови во нивниот јазик и научете ги напамет. Кажувајте 
цело време „благодарам”,  „повели”, „добро утро” и „чао” на нивниот јазик. 
Може да користите Гугл преведувач за да го вежбате изговорот и по 
одредено време вие најверојатно ќе можете да разговарате на повеќе од 
20 јазици. 

Ако сакате да го искористите вашето слободно време за да научите друг 
странски јазик, погледнете ја апликацијата Дуолинго-Duolingo app.

ПРЕДИЗВИК БРОЈ 2: 
Семафор одговор

Кога ќе ве прашаат прашање на кое не го знаете одговорот, голема е 
можноста да оставите лош впечаток и да има лош ефект на целата тура. 
Можете лесно да го решите тоа со давање на семафор одговор.

Вашиот прв одговор е црвено светло 
- не знам. Зеленото светло е тема 
којашто ја познавате и можете да 
дадете детален одговор. Треба само 
да најдете врска меѓу двете теми, 
којашто ќе ја користите како жолто 
светло. На пример, турист прашува 
дали името Шкуп доага од германски 
збор, затоа што звучи германско. Јас 
не го познавам германскиот јазик и 
не сакам да ја повторувам приказната 
за тоа од каде доаѓа името на градот 
и само велам:

Црвено светло- не зборувам герман-
ски, па не би знаел/а.

Жолто светло- но многу зборови се 
изведени од германски во нашиот 
јазик.



26 Туристички водич - профил и карактеристики

Зелено светло- мојот омилен пример, нашиот збор за king e крал. Тоа е титулата, 
но зборот е изведен директно од германскиот крал по име Карл. Изговорот на 
името Карл е многу тежок за словенските јазици па затоа зборот произлегол 
крал, буквално именувајќи ја титулата по името на овој крал.

Пробајте да смислите ваш пример.

ПРЕДИЗВИК БРОЈ 3:

Добра ориентација во отворен простор.

Не е важно дали водите луѓе во град, природа или планина, вашата 
ориентација во простор мора да биде на најдобро ниво. Можете да 
вежбате секој пат кога треба да планирате тура или кога сте на одредено 
место.Пробајте да стигнете по алтернативна патека од точка А до точка Б 
и пробајте да погодите колку време ви е потребно за тоа. На овој начин ќе 
го научите подобро теренот и ќе ја минимизирате можноста за правење 
грешки кога ќе сте со група.

„Луѓето кои трошат пари на искуства е докажано дека се 
посреќни од оние кои трошат пари на предмети“.

− Анонимен, thepsychmind.com.







ТУРИСТИЧКИ 
АНИМАТОР 
- ПРОФИЛ И 
КАРАКТЕРИСТИКИ 
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Една од главните улоги на аниматорот е да им помогне на луѓето да се 
чувствуваат удобно да зборуваат едни со други и со нивниот водич. Ова 
значи дека подоцна тие се чувствуваат слободно да додаваат коментари 
или да поставуваат прашања за активностите, но и да се опуштат и самите 
да придонесат за забавната атмосфера.

Анимацијата во туризмот e специфична форма на комплементарна услуга. 
Таа сама по себе не е самостоен производ или услуга, туку во класична форма 
може да се јави како збогатување или усовршување на постоечка понуда. 

Според етимолошкото потекло на зборот, анимацијата е активност чија 
цел е да се оживи туристичката понуда и да ги мотивира посетителите да 
учествуваат во неа. Во најширока смисла значи збогатување на туристичките 
содржини. Анимацијата е сплет на спортско-рекреативни, културно-забавни и 
излетнички содржини, кои посетителите ги мотивираат активно и динамично 
да учествуваат во нив, за време на туристичкиот престој.

Современиот посетител, жител на урбана средина често е неспособен 
да воспостави контакт со другите луѓе иако чувствува потреба за тоа. 
Комуницирањето е интегрален сегмент на анимацијата. Под водство на 
аниматорот комуникација се остварува со формирање на помали групи во 
склоп на масата туристи, групирани спонтано според заедничка активност. 
Аниматорот се јавува како посредник со чија помош посетителите полесно 
ја започнуваат комуникацијата, учествувајки во забавна или релаксирачка 
активност. 

За успешно остварување на анимациска дејност мора да се има предзнаење 
од социјална психологија: која е мотивацијата кај секој од учесниците во 
групата- самата активност, атрактивноста на другите членови на групата, 
или можноста учесниците да ги презентираат своите способности.

Локалните туристички места немаат аниматорска служба. Немаат ни 
разбирање за важноста на овој сегмент на туристичката понуда, па 
понекогаш ја сведуваат на чиста забава препуштена на некој кој мислат 
дека е талентиран за таа работа. Ваквиот начин ја деградира нејзината 
функција и оневозможува оптимално искористување на придобивките од 
анимацијата.

За успешно анимирање на посетителите, аниматорот мора да извршува 
комплексни и динамични задачи.Тоа подразбира личен интегритет, меки 
вештини, да има солидно општо образование и да биде специјализиран за 
одредени активности.

ТУРИСТИЧКИ АНИМАТОР - 
ПРОФИЛ И КАРАКТЕРИСТИКИ 
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Основен фактор за успешна анимација е успешна комуникација. Една 
информација е разбирлива само доколку примателот ја сфати јасно, 
во целост, без дополнителни помошни објаснувања. Во туризмот се 
бара висока професионалност од комуникаторот, а примателите често 
се хетерогена група со различни карактеристики и сфаќања. Затоа е 
важно комуникацијата да биде што е можно поедноставна: јазикот да се 
користи чисто и граматички исправно, да се внимава на занимливости на 
содржината, на техниките на говор и конкретноста.

„Рекреативните активности се меѓу значајните фактори кои 
влијаат на продолжувањето на престојот на туристите“

- Ван Дорн 

Покрај општите менаџерски способности, од менаџерот на анимацијата се 
бара да биде претприемчив човек полн со елан, фантазија и продорност. За 
овие луѓе невозможното мора да постане возможно, бидејки во туризмот 
не се продаваат стоки туку услуги, задоволства кои често се квантитативно 
немерливи. Всушност, задоволувањето на потребите на посетителите 
треба да е примарна цел на сите учесници во туризмот, бидејки покрај 
непосредната цел која ја остварува, ова се одразува на репутацијата 
на дестинацијата, продолжување на туристичката сезона и воопшто 
остварувањето профит.

По дефиниција менаџмент на анимација подразбира работа со многу 
ограничени ресурси, лични контакти, континуирано планирање, 
организирање, координирање и контрола на оживувањето на туристите. Во 
пракса менаџмент на анимација опфаќа: планирање и правење програма, 
организирање на персонал, техника и простор, водење на активностите, 
избор и координирање на аниматорите, комуникација и на крај оценување 
на процесот. 

Постојат повеќе правци на анимација: спортско-рекреативна, културно - 
забавна, активности на отворено, излети и посети.

Да се задржиме на личните карактеристики на оној кој сака да се занимава 
со анимација. Поради тоа што активноста на аниматорот се врзува со 
субјективното расудување на членовите на групата, неговиот надворешен 
изглед треба да биде пријатен и умерен.
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Значи може да заклучиме дека секој аниматор треба:

 • Да биде допадлив, пријатен, толерантен, доверлив, современ, хуман;

 • Да има одлични комуникациски и перцептивни вештини и смисла за 
хумор;

 • Да ја претставува групата, установата, земјата;

 • Да биде посветен;

 • Да биде извор на информации;

 • Да ги има предвид и формалните и неформалните односи;

 • Да има вештини за предавање и демонстрирање на активностите;

 • Да има вештини за решавање на проблеми;

 • Да има предвид дека гостите се од различни националности и имаат 
различни култури;

 • Да биде отворен и објективен.

Најпосакуваната професионална особина на еден аниматор е „насмевката“ 
што исто така значи и предизвикување на насмевки кај туристите. За да се 
постигне ова, аниматорот мора да биде енергичен. Анимацијата е совршена 
професија за луѓето кои сакаат да имаат улога на лидери; аниматорот е 
шоумен, харизматична личност која луѓето сакаат да ја следат. Јавни 
настапи, глумење, танцување или пеење веројатно не му се непознати.  Од 
секој аниматор се очекува да биде отворен кон другите, да ги забележува 
нивните потреби, да биде пријателски настроен, љубезен, фин и да има 
високо ниво на лична култура. Една од многуте задачи на аниматорот е да 
ја популаризира физичката активност и да ги охрабри клиентите да бидат 
активни. Невозможно е да се стори тоа без да се биде динамичен и физички 
спремен. Покрај тоа, аниматорот треба да има невообичаена имагинација 
и да биде многу креативен. Тој/таа мора да знае како да ги убеди луѓето и 
како да ги води.

Страста и анагажирањето се круцијални 
во анимацијата на слободното време. 
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ПРЕДИЗВИЦИ ЗА ДОБИВАЊЕ ВЕШТИНИ ЗА ТУРИСТИЧКИ АНИМАТОР

ПРЕДИЗВИК БРОЈ 1: иницирање активност 

Мотивирањето на туристи да се вклучат во активност која е надвор од 
нивната комфорна зона знае да биде потешко отколку што изгледа. 
Во основа постојат два вида на мотивација - внатрешна, која доаѓа од 
вредностите, интересите, карактеристиките на личноста и сликата за себе, 
како и надворешна мотивација која доаѓа од наградите за активностите, 
вниманието и реакциите на другите луѓе, итн. Поканата за вклучување во 
одредени активности треба силно да поттикне една од овие две категории. 

Со кои зборови би поканиле да ви се придружи средовечен пар, семејство 
со мали деца, група тинејџери? 

ПРЕДИЗВИК БРОЈ 2: прилагодување на содржината според туристите

Без оглед на содржината која е предмет на анимацијата, потребно е да 
вежбате брзо проценување на индивидуалните можности и потреби на 
вклучените туристи, и да умеете целта на активностите како и самите 
дејства да ги прилагодите на конкретните активности. Ова можеби изгледа 
лесно во физичка смисла, но не се однесува само на тоа. Постојат суптилни 
меѓучовечки односи во помалите групи како семејство или пријатели кои ја 
сочинуваат поголемата група туристи. Активностите треба да ги разлабават 
овие улоги, но не до степен да прекршат некое од непишаните правила и 
некој од учесниците да доживее интензивни негативни емоции. 

ПРЕДИЗВИК БРОЈ 3: јасно пренесување информации и инструкции 

Долгите реченици можат да го исклучат вниманието на слушателите, 
но невербалната комуникација: нагласување на зборовите, ритамот 
на говорот и правилно употребените паузи ќе го олеснат слушањето и 
пренесувањето на информациите. 

Конкретноста ќе ја постигнеме со примена на новинарски техники 
како информациска структура каде информациите се структурирани да 
одговорат на «5W»- WHO, WHAT, WHERE, WHEN, WHY (кој, што, каде, кога и 
зошто). Вака структуирана информација би изгледала: групата (кој) да дојде 
(што) во задниот двор на хотелот (каде) во 9ч наутро (кога), за да појдат на 
планинарење (зошто).
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Една од главните улоги на аниматорот е да им помогне на луѓето да се 
чувствуваат удобно да зборуваат едни со други и со нивниот водич. Ова води 
до тоа подоцна тие да се чувствуваат отворени за да додаваат коментари 
или да поставуваат прашања за активностите, но и да се опуштат и самите 
да придонесат за забавната атмосфера.

БИДИ ТУРИСТИЧКИ ВОДИЧ/АНИМАТОР ВО СЕВЕРНА МАКЕДОНИЈА

Туристички водич, според законот кој ја регулира оваа дејност во Република 
Македонија2, е лице кое што на домашните и странските посетители во 
Северна Македонија им ги презентира: природните и антропогените 
туристички атракции, историјата на земјата и културно-историските 
споменици, уметничките дела, етнографските и други атракции, историски 
настани, легенди и личности поврзани со тие настани, општественото 
уредување на земјата; има комуникативни способности, општи познавања 
од туризмот и психологијата на туризмот и го познава јазикот кој го користат 
странските туристи.

Според Член 40 на истиот закон, туристичкиот водич мора да ги исполнува 
следниве услови: да е државјанин на Северна Македонија и да има 
живеалиште на територијата на Северна Македонија. Туристичкиот водич 
мора да има најмалку средна стручна подготовка и положен стручен испит 
за туристички водич.

Бидете подготвени да бидете фриленсер, во добриот и во лошиот контекст 
на зборот. Еден од најтешките аспекти на оваа професија е тоа што работата 
е сезонска. Тоа што најчесто работите еднократни зделки или на “договор 
на дело”, значи дека треба сами да се грижите за своето здравствено и 
пензиско осигурување.  Туристичкиот водич е најмен како привремен 
работник. Ако живеете во земја која обезбедува здравствено осигурување 
преку работодавачите, можеби ќе треба да го координирате приватно 
осигурување самостојно. Исто така, ќе треба да бидете одговорни и ажурни 
во планирање на средствата и водење на даночна евиденција.

За да станете лиценциран водич во Македонија, треба да аплицирате 
во една од следниве институции кои нудат акредитирани курсеви во 
Македонија.

2 http://www.pravo.org.mk/documentDetail.php?id=655
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Релевантни тела и институции за студирање и лиценцирање на туристички 
водич:

УТМС „Универзитет за туризам и менаџмент“ Скопје

УКЛО Универзитет „Климент Охридски“ - Охрид

УГД Универзитет „Гоце Делчев“ - Штип

ЗТВМ Здружението на туристички водичи на Македонија

ФПСМ Федерација на планински спортови на Македонија

БИДИ ТУРИСТИЧКИ ВОДИЧ / АНИМАТОР ВО КОСОВО

Според законот бр. 03 / L-168 на Република Косово, туристички водич е 
овластено лице кое ги придружува посетителите и обезбедува информации 
за историски, културни и други вредности според програмата или интересот 
на посетителите. Туристичкиот водич мора да придружува група патници 
или поединци, според однапред одредена програма и да им ги објасни 
природните занимливости, културно-историското наследство, етнографски 
и други настани во Косово.

Започнати се конкретни активности за развој на туризмот во Косово, како 
и за пренаменување на куќи во гостински куќи, наоѓање на нови тури, 
создавање нови туристички дестинации, обука на водичи, итн. Но, во Косово 
нема лиценцирани туристички водичи, а недостатокот на лиценцирани и 
специјализирани туристички водичи ја нарушува сликата за Косово. 

Постојат два универзитети кои го третираат туристичкиот сектор поврзан 
со економијата:

„Универзитет за применети науки“ во Феризај – хотелски и туристички 
менаџмент

Универзитет во Пеќ „Хаџи Зека“ - Менаџмент во туризмот

Она што треба да се направи е структурирање на процесот на сертификација 
и лиценцирање преку соодветни правни или подзаконски акти, како и 
подготовка на соодветни модули за обука од различни организации. Треба 
да се земе предвид фактот дека оваа функција е особено важна бидејќи 
туристичките водичи имаат потенцијал да влијаат врз перцепциите на 
туристите во однос на квалитетот на туристичкиот производ во скоро сите 
дестинации.
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Управувањето со туристичките дестинации е тесно поврзано со политиките 
кои влијаат на локалниот развој и создавањето вредност во дадена 
дестинација. Затоа, политиката за оддржлив развој на туризмот треба да се 
обиде да постигне рамнотежа помеѓу културните вредности, атрактивноста 
на околината и економските резултати кои развојот на туризмот може да им 
ги понуди на дестинацијата. Покрај тоа, политиката за развој на туризмот 
исто така треба да ги земе предвид трите клучни прашања: воспоставување 
насоки за развој, утврдување и контролирање на процесите на планирање 
и дефинирање на најсоодветните маркетинг стратегии за дестинацијата.

Создавањето на вредност во туристичка дестинација може да се одреди 
со специјализација преку создавање на производи насочени кон одредени 
пазарни сегменти. Создавањето туристички производи е процес кој има 
потреба од различни елементи и следи неколку чекори. Првичниот чекор 
е кога се земаат предвид сите основни елементи, потоа производот се 
создава и конечно се доставува до пазарот, така што може да се конзумира 
од дел од туристичката побарувачка.

Што е туристички производ?

Бупендер Диглија3 го дефинира туристичкиот производ како збир на 
физичко и психолошко задоволство кое им го нуди на туристите за време на 
нивното патување до дестинацијата. Туристичкиот производ се фокусира 
на објекти и услуги дизајнирани да ги задоволат потребите на туристите.

Секој туристички производ има четири основни состојки: атракција, 
пристап, сместување и став.

За туристички производ, литературата за маркетинг во туризмот прави 
разлика меѓу пристап на макро и микро ниво:

 • На микро-ниво конкретните услуги што ги нуди туристичко претпријатие 
може да се сметаат за туристички производ;

 • Туристичкиот производ на макро ниво е всушност самата туристичка 
дестинација и тематските услуги кои се нудат за задоволување на 
туристичките потреби.

Со други зборови, туристички производ е обединување на активностите 
–потенцијален сет на услуги основани врз една атракција или неколку 
атракции, што ги задоволуваат сите потреби на гостите кои еден турист 

3 BhupenderDighliya, PhD Research at Institute of Hotel & Tourism Management, MDU, Rohtak
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„Не откажувајте се и секогаш верувајте во вашиот 
производ. Затоа што ако не верувате вие, како можете да 

ги натерате другите да веруваат во тоа?“

- Нилс Ван Дерен, основач, housinganywhere.com.

Туристичката индустрија како целина опстанува поради разноликоста на 
туристичките производи и услуги. Туристичката индустрија е флексибилна. 
Туристичките производи не можат лесно да се стандардизираат, бидејќи 
се создадени за потрошувачи со различни интереси и барања. Бидејќи 
туристичките производи се всушност нивното туристичко искуство, тие 
можат да се чуваат само во спомените на туристите.

Видови туристички производи

Туристичките производи се групирани во следните групи:

 • Производи ориентирани кон туризмот. Ова се производите и услугите 
создадени првенствено за туристите и за локалното население. Овие 
производи имаат потреба од голем дел на инвестиции во приватниот сектор.

 • Производи оринетирани кон локаните жители. Тука, производите и 
услугите се создадени главно за населението во одредена туристичка 
дестинација. Оваа категорија бара повеќе инвестиции во јавните сектори.

 • Нематеријални производи за туризам. Тие вклучуваат: резервации на 
сместување, театри, и најразлични локации. Искуството на туристите 
по посетената дестинација, јадење во ресторан, превоз на туристи 
и нивниот багаж од едно до друго место или изведување на некоја 
активност. Туристичката меморија се создава со складирање на деталите 
за настаните и искуството на турата. Високиот степен на задоволство или 
незадоволство често се чуваат како долгорочна меморија.

 • Производи и услуги на туроператорот. За да ги реализираат целите и да 
креираат туристичкка понуда, услугата е потребно да биде понудена од искусен 
и квалификуван персонал. Туроператорот ги обезбедува следниве типични 
производи и услуги: сместување, резервации, објекти за јадење, прошетки со 
водич, транспортни објекти (копнен и воздушен транспорт) итн.

може да ги извршува на одредена дестинација. Комплексен туристички 
производ вклучува атракција, пристапност и угостителство. Мора да 
се направат напори при креирање на туристички производ за да има 
оптимално искористување на можностите за туризам.
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ЕЛЕМЕНТИ НА ТУРИСТИЧКИОТ ПРОИЗВОД

Клучни елементи на туристичкиот производ се следниве:

Физичкиот објект

Тој е видлив и се состои од различни ресурси врз кои се основа туризмот. 
Едноставно, физичкиот објект не е ништо друго освен дестинацијата со 
цврста и привлечна архитектура која го подобрува искуството на туристите. 
Може да биде:

 • Природна атракција, како пејсажот, дивиот свет, природната структура;

 • Вештачка атракција (создадена од човек) како на пример ресорт;

 • Фиксен имот како сместување;

 • Мобилен имот како брод или авион;

 • Природни или вештачки услови, како на пример временски услови, 
гужва, инфраструктура на дестинацијата.

Услуга

Карактеристиките на физичкиот објект се ставени за да им служат на 
туристите. Обезбедувањето услуги бара голем придонес од човечките 
ресурси. Услугата се однесува на извршување задачи кои ќе бидат од 
корист и за задоволство за туристите. На пример, служењето храна во 
хотел е услуга која ја нуди персоналот во хотелот.

Угостителство

Тоа е ставот со којшто услугата е дадена. Угостителството вклучува вршење 
на услуга со насмевка, ентузијазам, неуморно и со посветеност. На пример, 
дел од угостителството е уредување на собите на гостите или служење 
храна или пијалок на претставителен начин.

Слободен избор

Им нуди на туристите некој прифатлив асортиман на опции со цел да го 
подобрат нивното искуство.  Степенот на слобода многу зависи од видот 
на туризам (бизнис, за задоволство, семеен и др.), буџетот на туристите, 
претходни искуства, знаење и потпирање на туристички агенти.

Добар туристички производ мора да вклучува некаков избор за своите 
потрошувачи. Со нудење на слобода, производот им дава на туристите  
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чувство на контрола. Слободата да се избере авиокомпанија, рута, седиште, 
сместување или ресторан може да го зголеми задоволството на туристите. 
Слободата, исто така, подразбира и добри изненадувања. Кога туристите се 
среќаваат со  непредвидени настани,  се чувствуваат многу среќни што се 
на вистинското место, во вистинското време, со што посетата се здобива со 
дополнителна вредност.

Вклученост 

Зависи од квалитетот на претходните четири елементи. Овие елементи 
ги подготвуваат туристите за физичка, инетелектуална, и/или емотивна 
вклученост во туристичките услуги. Вклученост не е само физичкото 
присуство, но и чувството на анагажирање во активност, без разлика 
дали е за задоволство или за бизнис. Колку повеќе се вклучени туристите, 
толку тие се посреќни и позаинтересирани за започнување разговори со 
други, поентузијастични и пољубопитни се за пробување на нови нешта, и 
времето брзо  им поминува.

Затоа, со комбинацијата од вклученост на туристите, слободен избор, 
угостителски услуги и перфектна дестинација може да се создаде најдобриот 
туристички производ. 

Туристичкиот производ не значи само присуство на сите 
пет елементи туку и меѓусебна интеракација на истите.

Клучни принципи за развој на туристичкиот производ

Туристичкиот производ може да биде од кој било вид како културно, 
едукативно, рекреативно, историско место или бизнис центар. Развојот на 
туристичкиот производ треба: 

 • Да биде автентичен и да ги одразува уникатните атрибути на 
дестинацијата;

 • Да има поддршка од локалната заедница;

 • Да ги почитува природните и културните средини;

 • Да биде различен од конкурентите, да избегнува слепо копирање на 
истите;

 • Да биде од доволно голем размер за да направи значителен економски 
придондес, но да не биде преголем и да создаде големо економско 
преливање.
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Креирање на туристички производи
Врз основа на дефинираното портфолио на производи и специјализираната 
дестинација, време е да се создадат производи и услуги за дополнување на 
основната туристичка понуда на сместување и ресторани.

Создавањето производи следи процес кој вклучува различни елементи. 
Постојат пет (5) различни области кои резултираат со стимулирање на 
туристичката потрошувачка во една дестинација:
 • Почетната фаза: постоење на мотивација за патување.
 • Основа: ресурсите и атракциите се основа на дестинацијата.
 • Процес на создавање: не бара само постоење или создавање на 

инфраструктури, објекти и услуги, туку и развој на специфични активности 
или искуства. Резултатот на овој процес  е всушност туристичка понуда 
на одредена дестинација.

 • Комуникација: кога ќе се создаде туристичка понуда, ќе има 
функционални и емоционални придобивки кои може да се пренесат 
на пазарите и целните групи преку создавање на имиџ и правилно 
позиционирање. Вредностите за кои придонесува производот, исто 
така, треба да бидат пренесени и промовирани за да се стимулира 
потрошувачката.

 • Резултат: потрошувачка на туристички производи во дестинација.
Процесот за создавање на производи е сложен и бара постоење на 
организација за менаџмент која треба да го води, координира, структурира, 
развива и спроведува процесот. Исто така, ќе биде потребно сите различни 
прашања поврзани со процесот на создавање на производи да бидат 
координирани за да можат да го гарантираат неговиот успех, секогаш 
земајќи ги во предвид економската перспектива, социјалниот развој и 
заштитата на животната средина.

ЧЕКОРИ ВО РАЗВОЈОТ НА ТУРИСТИЧКИОТ ПРОИЗВОД
За развој на туристичкиот производ се преземаат следниве основни чекори:

Истражување на  пазарот
Во овој чекор, компаниите за туристички маркетинг спроведуваат 
истражување на тековниот пазар за да ги утврдат можностите. Тука спаѓаат 
економијата, проучување на различни сегменти од пазарот и нивните 
различни барања, минати податоци од пазарот и моменталниот пазар и 
туристичките трендови.
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Поврзување на производот со пазарот
Со проценка на сегментите на пазарот и условите за туризам,  се создаваат 
различни пакети за различни пазарни сегменти кои ќе ги задоволат 
барањата на секој поединечен сегмент.

Оценување на дестинацијата
Бидејќи дестинациите ја претставуваат основата за развој на производот, 
потенцијалната дестинација треба да се посети и да се процени нејзиниот 
туристички потенцијал и способноста да смести и услужи туристи, како 
и нејзините карактеристики и недостатоци. Сето тоа се истражува за да 
се потврди дали дестинацијата ги исполнува барањата за сместување, 
атракции, активности, услуги, исто така се проверува и дали е лесно 
пристапна за туристите.

Разбирање на улогата на засегнатите страни
Развојот на туризмот е резултат на заеднички напори на повеќе засегнати 
страни. Тоа подразбира идентификување на сите засегнати страни во 
приватните и јавните сектори, маркетинг организации на дестинацијата, 
туристички и слични бизниси, и нивната улога во создавање или развивање 
на дел од туристичкиот производ. Се одржуваат состаноци со засегнатите 
страни за да се креира проектен план.  Целите на проектот се поставени 
за да реализираат долгорочна визија, среднорочни акциски планови, и 
краткорочни оценувања на напредокот.

Градење на производот
Во овој чекор, производот е всушност направен користејќи ги потребните 
ресури и консултации со експерти за да креира инпути (објекти и содржини) 
и аутпути (услуги). Го опфаќа не само развојот на инфраструктурата на 
дестинацијата туку и поддршката за посебни активности и искуства.

Маркетинг и промоција
Функционалните и емотивните придобивки од туризмот во туристичката 
дестинација се пренесуваат на пазарот. Луѓето задолжени за маркетингот 
креираат брошури, поставуваат реклами на бизнис порталите и ги 
контактираат медиумите за да ја промовираат дестинацијата и производот 
на телевизија и радио. Тие, исто така, користат различни маркетинг техники 
за да ја зголемат видливоста на производот.

Обезбедување човечки и технички ресурси 
Тоа вклучува обезбедување на квалификуван кадар и современа технологија 
за ефикасно задоволување на потребите на туристите, справување со сите 
активности поврзани со туризмот на дестинацијата и за лесна комуникација 
со вработените.





МАРКЕТИНГ МИКС- 
ПРОДАЖБА И 
ПРОМОЦИЈА
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МАРКЕТИНГ МИКС -
ПРОДАЖБА И ПРОМОЦИЈА
Со цел да постигнат комерцијален успех, дизајнерите и дистрибутерите на 
туристички производи нудат производи кои се специјално прилагодени на 
потребите на потрошувачите. Тие се продаваат по конкурентни цени и би 
требало да имаат добар сооднос на квалитет-цена. Туристичките водичи 
кои подготвуваат и  продаваат туристички производи треба да уживаат 
висока репутација и имиџ на квалитет. Успехот зависи од експертското 
познавање на пазарот, вештото пакување на производите и способноста 
за нивно комерцијализирање.

Туристичката индустрија како целина опстојува поради разноликоста на 
туристичките производи и услуги. Туристичката индустрија е флексибилна. 
Туристичките производи не можат лесно да се стандардизираат, бидејќи 
се создадени за потрошувачи со различни интереси и барања. Бидејќи 
туристичките производи се всушност нивното туристичко искуство, тие 
можат да се чуваат само во спомените на туристите.

Туристичкиот маркетинг е различен бидејки клиентот купува серија 
на услуги.  При маркетинг на туристички производ, лицето за продажба 
или маркетинг инсистира на позитивните аспекти на следните четири 
компоненти:

Производ
Бидејќи туризмот е услуга која се продава на клиентите, туристичкото 
искуство е производот, кој е немерлив и не може да се чува. Квалитетот 
на туристичкото искуство како производ е директно пропроционално со 
квалитетот на услугата што ја нуди туристичкиот бизнис. Производот мора 
да биде дизајниран така што неговите карактеристики се истакнати и ги 
задоволува потребите на туристите.  Доколку производот е брендиран, 
корисниците сметаат дека е посигурен. 

Цена 
За одредување на цената на еден производ треба да се земат предвиди три 
клучни фактори:
 • Оперативни трошоци – Оперативните трошоци  ги вклучуваат и 

фиксните и варијабилни трошоци. Фиксните трошоци остануваат исти 
без озглед на продажбата и тие вклучуваат: трошоци за изградба, 
осигурување и опрема. Варијабилните трошоци вклучуваат трошоци 
за плати, гас, струја, чистење, одржување, поправки, материјали 
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користени при производство, канцелариски материјал, постелнина, 
храна, бензин, машини, униформи, банкарски трошоци, трошоци за 
маркетинг истражувања и  трошоци за реклами, промоции, брошури и 
организирање на настани за потрошувачите.

 • Профитни маржи – се одредуваат со споредување на понудата на 
конкурентите со сопствената понуда на производи. Профитните маржи 
се одредуваат без да се загрози конкурентната предност. 

 • Провизија за посредници - Работењето со посредници носи и провизии. 
Провизиите се надоместоците кои им се плаќаат на посредниците за 
дистрибуирање и продавање на вашиот производ. 

Место 
Местото е локацијата каде туристите престојуваат и ја посетуваат. 
Потенцијалот на туристичката дестинација лежи во нејзината атрактивност 
или естетска вредност, достапност и објектите кои им ги нуди на туристите. 
Туристите исто така бараат и место кое е високо рангирано во однос на 
активностите кои ги нуди, дополнителните услуги и квалификуваната 
работна сила која ја има, како и самата локација.

ПРОДАЖБА ВО ТУРИСТИЧКАТА ИНДУСТРИЈА- 
ПРОДАЖБА НА ТУРИСТИЧКИ ПРОИЗВОД 
Способноста да се продаваат и маркетираат производи и услуги во 
туристичкиот сектор е високо вреднувана, особено кога е искомбинирана 
со одлична услуга за клиентите. Во продолжение издвојуваме некои многу 
важни аспекти за продажбата во туристичката индустрија.

Слободна продажба
“Free Sell” се однесува на билети (седишта, сместување) од препродавач или 
агент без специфични рестрикции за достапноста, или во некои случаи, 
потреба од дефиниран датум.

Договорот за слободна продажба може да се смета за договор за 
осигурување што регулира трансакција за пренесување на ризици, преку 
која туристичкиот водич го намалува економскиот ризик на непродадени 
соби со однапред резервирање на одреден број на соби. Хотелот потоа дава 
попуст на цената на резервацијата. Преку договорот туристичкиот водич 
го купува договорениот број на соби (сместување) поврзани со одреден 
ограничен временски период и се обврзува да ја плати целата договорена 
цена пред да се дознае побарувачката, независно од идната побарувачка 
на соби.
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Партнерска продажба
Партнерство обично се дефинира како доброволен договор за соработка 
помеѓу две или повеќе страни во кои сите учесници се согласуваат да работат 
заедно за да постигнат заедничка цел, да преземат одредена задача или 
да споделат ризици, одговорности, ресурси, компетенции и бенефиции. 
Партнерската продажба се однесува на бизниси кои заедно го нудат 
истиот производ или услуга.  Партнер-канал е компанија која соработува 
со производител за да ги продава и рекламира производите, услугите или 
технологиите на производителот. Исто така, партнерствата се оние кои 
помагаат на многу туристички водичи да се развијат и растат. Со делење 
со другите, хотелите, авиокомпаниите, дестинациите, компаниите за 
изнајмување на автомобили може да ги насочат ресурсите и способностите 
за подобрување на приходите и поддржување на амбициите за раст. Во 
денешно време, најуспешните компании градат мостови, и изборот на 
стратешки партнери со кои може да се соработува станува сѐ поважен и 
поважен.

ПРОМОЦИЈА НА ТУРИСТИЧКИ ПРОИЗВОДИ 
Промоција е било која форма на комуникација која поединците, бизнисите 
или организациите ја употребуваат за информирање, убедување или 
потсетување на луѓето за нивните производи и подобрување на нивната 
слика во јавноста. Промоциите се однесуваат на целокупниот сет на 
активности, кои го презентираат производот, брендот или услугата на 
корисникот. Идејата е да се постигне луѓето да бидат свесни, привлечени 
и предизвикани да го купат тој производ, наместо друг. Со други зборови, 
промоцијата е наменета за информирање на потрошувачите за производот, 
креирање на слика за производот и позиционирање на производот на 
пазарот.

Врз основа на горенаведеното, има неколку различни ефективни начини 
за промоција на туристичките производи: 

 • Рекламирање на производите на телевизија, во весници, на радио и на 
веб страни.

 • Дистрибуирање на промотивен материјал преку мали подароци 
дизајнирани за промовирање на производот како дневници, брошури, 
привезоци за клучеви, паричници, чанти, шишиња за вода, пенкала, итн.

 • Одредување на пункт за продажба на различни места како продавници, 
трговски центри, бензински пумпи и сл.

 • Промовирање на туристичките производи на локални саеми
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 • Промовирање на производите и нивните атрактивни карактеристики на 
веб-страниците на различни туристички претпријатија.

 • Спроведување програми на спонзорства, или промовирање на 
производи со нивно нудење како стимулации

ДИГИТАЛНА ТЕХНОЛОГИЈА ВО ТУРИЗМОТ
Денес, туристичките водичи, туроператорите и туристите се опремени со 
најновата технологија.  Тоа им овозможи на менаџерите на туристички 
бизниси како и туристите да истражуваат, откриваат и да стигнат до 
нови места со полесно онлајн резервирање на сместување, меѓудругото. 
Туристите користат различни мобилни апликации, некои се едноставни 
како апликација за компас, апликација за онлајн резервации, апликации 
за конвертирање на валути, за временски зони, за јазици, за временски 
услови, мапи, апликации за лоцирање на ресторани или сместување на 
нивните мобилни уреди. Туристите може и да додадат свои податоци на 
Гугле Мапс и да ги истражат сите можности кога посетуваат некоја локација 
со употреба на Гугл Мапи АПИ. Некои апликации помагаат во планирање 
на турата, барање на евтини летови, локален транспорт, храна и атракции 
во дестинацијата.

Во денешно време, големите туроператори инвестираат во креирање на 
сопствени мобилни апликации. Тие се обидуваат да користат што помалку 
хартија и преферираат да праќаат ПДФ документи од итинерерите на 
нивните клиенти.Тие, исто така, користат поголем број од апликациите 
кои ги користат и туристите, а згора на тоа се потпираат на некои веб или 
мобилни апликации како TripAdvisor, Kayak, mTrip app кои ги поврзуваат 
со туристите на патувањето, може да ја следат маршутата, и да добиваат 
ажурирани информации за турата.

Бидејќи технологијата  овозможува туристичките водичи да можат да 
допрат до своите клиенти со брзина на светлината, тие ги користат 
за промовирање на нивниот бизнис и производи, за зголемување на 
свесноста за нивниот бренд, за дознавање на преференците на туристите 
и нудење на лесен и брз пристап до нивните услуги и прозиводи.
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КРЕАТИВНИ ИДЕИ ЗА  МАРКЕТИРАЊЕ НА ВАШАТА ДЕСТИНАЦИЈА
Додека сте барале начини како да ја зајакнете вашата туристичка 
маркетинг стратегија, веројатно сте наишле на истите застарени совети и 
трикови на повеќето веб страни кои сте ги посетиле. Исто така, голем број 
на туристички бизниси се маркетираат на забавни и креативни начини кои 
истовремено се и поефективни од она што вие го правите во моментот.

Затоа да преминеме веднаш на листата...

Можеби мислте дека ова не е креативна маркетинг идеја, но ја ставаме на 
прво место бидејќи е базата за вашите останати маркетинг активности. Без 
ефективен маркетинг план вие возите на слепо. Креирање на туристички 
маркетинг план може да е најважното нешто што треба да го направите 
за вашиот интернет маркетинг. Без план, ќе имате потешкотии да ги 
постигнете вашите цели,  тешко ќе ви биде да го следите она што го 
правите, зошто го правите и дали воопшто е ефективно! 

Најефективните маркетинг агенции се они кои имаат изготвено детален 
план кои ги води низ нивните маркетинг активности. 

Креирање на туристички маркетинг план ви дозволува да го мапирате 
вашиот процес до успехот чекор по чекор, затоа започнете да креирате 
маркетинг стратегија која редовно ќе ја ажурирате кога ќе ви се менува 
стратегијата.

КРЕИРАЊЕ НА ТУРИСТИЧКИ МАРКЕТИНГ 
ПЛАН ЗА ВАШАТА ДЕСТИНАЦИЈА

ЗГОЛЕМЕТЕ ГО ВАШЕТО ПРИСУСТВО 
СО ПРОГРАМИ ЗА ИНФЛУЕНСЕРИ 

1

2
Употребата на онлајн инфлуенсери е начин за маркетирање на 
угостителството кој станува се попопуларен со причина - функционира!

Инфлуенсери се луѓе чиј личен онлајн бренд е следен од многу луѓе.Тоа се 
блогери, влогери на Јутуб, Инстаграмери и слично.

Многу инфлуенсери имаат голем број на следачи и ангажирана публика. 
Тие создаваат содржини за одредена публика долго време и нивните 
следачи се секогаш среќни па и желни да видат повеќе од нив.

Па што може да направите? Најдете инфлуенсер кој одговара на вашиот бизнис 
и воспоставете размена на услуги.  Во тој случај имате добивка за двете страни 
(win-win). Вие им помагате да креираат содржина и да искусат нешто ново, а 
вие добивате шанса да го презентирате вашиот бизнис на нова публика.
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На пример: вашиот планински хостел може да понуди неколкудневен 
престој во размена за кратко видео на влог каналот за патување на познат 
Јутубер. Вашата винарија може да побара нешто уште поспецифично- 
популарен блогер кој пишува ексклузивно за вино да ве посети и да 
престојува на вашиот имот за all-inclusive, сеопфатен разглед.

Целта е да најдете некој кој креира содржини кои се сродни на вашиот 
бизнис и чија публика би била заинтересирана за тоа што имате да го 
понудите. Најчесто, таквото изложување не чини многу. Кога ќе почнете да 
работите со инфлуенсери кои имаат многу повеќе следачи, можеби ќе биде 
потребно да им надоместите дополнително, но исто така и изложеноста е 
многу поголема во тој случај.

КРЕИРАЈТЕ НЕВЕРОЈАТЕН ВОДИЧ ЗА ВАШАТА ОБЛАСТ 

НАПРАВЕТЕ ПЛАТФОРМА ЗА ДИСКУСИЈА НА ФЕЈСБУК 

3

4

Патниците се изворот на енергија во туристичката индустрија. Поради 
тоа вашиот туристички маркетинг треба да биде фокусиран на нивните 
потреби и желби.

Повеќето од нив нема да ја познаваат вашата област како што би ја знаел 
некој локален (вие) и забавен информативен водич не нешто што тие ќе го 
сметаат за исклучително вредно.

Направете го водичот лесен за читање и разбирлив. Направете го лесен и 
едноставен за следење. Без разлика колку е добар, многу малку луѓе ќе го 
прочитаат од почеток до крај. Вклучете многу идеи за нешта што може да 
се прават и места да се видат, како и други информации кои сметате дека се 
важни да се знаат за вашата област. Што повеќе „тајни“, „само мештаните 
ги знаат“ совети имате да понудите, тоа подобро.

Креирајте водич кој би сакале да го продавате или би биле спремни да 
платите за него, а потоа нудете го бесплатно. Тоа подразбира високо-
квалитетни фотографии и професионален дизајн.

Луѓето кои ја посетуваат вашата област ќе имаат многу прашања кои сакаат 
да им бидат одговорени пред да дојдат.

Дали веќе гледате кон што целиме?
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Одличен начин за засилување на вашиот туристички маркетинг е со креирање 
на платформа за дискусија на вашата Фејсбук страна. Некои бизниси ја 
користат нивната страна како платформа за грижа и услуга на корисници.

Вие ќе ја користите на сличен начин, но наместо да се занимавате со 
поплаки од клиенти, вие ќе одговарате на прашања поврзани со вашиот 
регион брзо и информативно.

 „Какви активности препорачувате за парови?“

 „Дали има некој хотел каде што се дозволени домашни миленици во овој 
дел од градот?“

„Дали е комплицирано да се користи јавен транспорт за да се стигне од 
оваа точка до оваа?“

Повеќето прашања кои ќе ги добиете ќе бидат едноставни и довербата со која 
ќе се здобиете од луѓето кои ја посетуваат вашата страна е од голема вредност.

Целиот онлајн свет се ориентира кон видеа. Време е да се приклучите на 
тој тренд. Видеата пренесуваат огромна количина на инфомации во многу 
кратко време, затоа тоа е одличен начин за да покажете кој сте и што 
правите.

Но, не правете видео кое се однесува само на вашиот бизнис. Наместо тоа, 
покажете им ја на луѓето вашата дестинација и помогнете им истовремено. 
Веќе зборувавме за креирање на информативен водич за вашиот регион, 
зошто да не ги претворите тие информации во кратки видеа?

Креирајте корисни видеа кои ги покажуваат работите кои може да се 
прават во вашиот регион, корисни совети за локален транспорт, забавни 
факти како и тајни кои само локалците ги знаат. Споделувајте ги овие видеа 
на вашата веб страница и социјални медиуми. 

КРЕИРАЈТЕ ДОБРИ ВИДЕА ЗА ДЕСТИНАЦИЈАТА

КОРИСТЕТЕ ПРЕДИЗВИК ЗА ДА ПОБУДИТЕ 
ИНТЕРЕС ЗА ДЕСТИНАЦИЈАТА

5

6
Предизвиците станаа омилена интернет сензација. Во денешно време, 
промовирањето на вашиот предизвик е полесно од било кога затоа што 
е поголема веројатноста луѓето да учествуваат и да го споделат на своите 
мрежи.
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Предизвик е кога предизвикувате група на луѓе- вашите претплатници на 
е-пошта или Фејсбук фанови- да направат нешто во одреден временски рок.

Направете забавни предизвици кои се поврзани со вашата тема и направете 
вашите постоечки корисници да помогнат во ширење на идејата преку 
е-пошта, социјални медиуми, итн.

На пример, доколку сте инфо центар и се обидувате да ги привлечете 
луѓето да размислуваат за вашата локација, може да ги предизвиката 
вашите Фејсбук фанови да споделат  што би правеле на патување во вашата 
локација. Може да побарате од нив да споделуваат секој ден за време на 
една недела што би правеле тие доколку се таму. Потоа одбирате еден 
победник на кој му доделувате патување како награда. Замислете колку би 
било тоа популарно и колку луѓето ќе зборуваат за тоа, доколку правилно 
го изведете секако.

Луѓето сакаат да споделуваат ваков вид на содржина и предизвикот ќе ви 
користи и на друг начин.

СОБЕРЕТЕ СОДРЖИНИ НАПРАВЕНИ ОД 
КОРИСНИЦИТЕ И ПРОМОВИРАЈТЕ ГИ 7

Предизвици како горенаведените може да се искористат за креирање на 
еден куп одлични содржини создадени од корисниците. Луѓето сакаат 
вистински примери од други луѓе кои го користат вашиот производ или ја 
посетуваат вашата дестинација. 

Довербата која се добива со позитивна оценка или дури и со предизвици 
може да биде многу влијателна и да помогне другите да го запознаат 
вашиот бренд. Луѓето купуваат од брендови кои им се допаѓаат и на кои 
им веруваат.

Не ви е потребен предизвик за да пронајдете содржини креирани од 
корисниците. Луѓето сакаат да споделуваат работи и некој веројатно веќе 
има споделено нешто за вашиот бренд на еден начин или друг.

Користете алатки како Social Mention.

 http://socialmention.com/

Ако некој сподели слика на Инстаграм или го спомене вашиот бизнис во 
Јутуб видео за нивното патување, побарајте дозвола за споделување на 
вашата мрежа.

Ако е навистина добро, платете за да го користите за промовирање и да 
допрете до нови луѓе.
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Секој бизнис има нешто посебно кое никој друг не го прави или нуди. 
Може да е начинот на кој келнерите носат вино на масата со три прсти, 
прекрасниот поглед, па дури и уникатниот начин на кој вашите вработени 
ги поздравуваат вашите гости, сето тоа е нешто што треба да го покажете.

Во туристичкиот интернет маркетинг, ваквите видови на кампањи ја 
истакнуваат човечката страна на вашиот бизнис и градат доверба со луѓето.

Дури и ако вашиот бизнис не може да покаже искуство на клиентот со 5 
ѕвезди, сигурно имате нешто специјално кое би сакале да го споделите.

Ако некој од вашите вработени го носи своето милениче на работа, 
направете серија на видеа за смешните работи кое тоа ги прави или 
покажете ја неговата интеракција со клиентите. Овие кампањи лесно се 
споделуваат, особено ако се смешни, слатки, забавни, симпатични, итн.

ПОКАЖЕТЕ ШТО Е ОНА ШТО ВЕ ПРАВИ 
УНИКАТНИ НА ВАШИТЕ СОЦИЈАЛНИ МЕДИУМИ

ФОКУСИРАЈТЕ ЈА ВАШАТА МАРКЕТИНГ 
КАМПАЊА СПОРЕД ВИДОТ НА ПАТНИКОТ

8

9
Еден од најважните делови на секој туристички маркетинг план е да знаете 
на кого продавате. Доколку вашиот пристап не е фокусиран, вашиот труд 
ќе се изгуби во етерот меѓу толпата на конкуренти во висококонкурентната 
индустрија.

Милениумците (и сите родени од 1997 па наваму), фамилии, парови, 
повозрасни, авантуристи.

Кого трагетирате? Дали знаете од каде да почнете?

Доколку поседувате викенд куќа за изнајмување во планинска дестинација 
и вашите типични клиенти се фамилии, започнете со таргетирање 
на фамилии заинтересирани за планинарење наместо целокупната 
популација. Како што дознавате повеќе за вашите клиенти, може да ги 
прилагодувате параметрите и да се разгранувате.
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75% од милениумците попрво би сакале да разговараат преку пораки 
отколку да се јават, и трошат повеќе време на своите мобилни телефони 
отколку на сите други уреди заедно. Тие исто така патуваат многу почесто 
од било која друга генерација.

Рекламирајте им се ним на мобилни платформи и погрижете се вашата 
веб страница да е оптимизирана за мобилни уреди. Тоа значи: лесна за 
навигација, брзо се вчитува и има изглед и распоред приемчив за корисникот.

Извлечете максимум од туристичкиот маркетинг на мобилни уреди преку 
доаѓање до нивото на поголемиот дел од мобилните корисници. Сликите 
ја раскажуваат приказната побрзо, значи креирајте Инстаграм профил и 
споделувајте ги најдобрите ваши фотографии редовно.

Покажете им на вашите следачи уникатен начин на гледање на вашиот град 
кој другите го немаат споделено. Водете ги на виртуелна тура низ вашите 
најомилени работи кои треба да се видат и направат, со убави фотографии.

Раскажете ја приказната таму каде што тие сакаат да ја видат...на мобилен.

ИСКОРИСТЕТЕ ГО МАКСИМУМОТ 
ОД МОБИЛНИТЕ ТЕЛЕФОНИ

ИСТАКНЕТЕ ГО ОНА ШТО Е НОВО ВО ВАШИОТ РЕГИОН

БОНУС: КОНТАКТИРАЈТЕ ГИ ТУРИСТИЧКИТЕ 
МАРКЕТИНГ КОМПАНИИ И ПОБАРАЈТЕ ИДЕИ

10

11

12

Еден од начините за вашата порака да се разликува од таа на вашите 
конкуренти, е истакнување на нештата кои се нови и возбудливи во вашиот 
регион или област. Информирајте ги посетителите често за важни настани 
и уникатни случувања околу вас.

Ставете се на нивно место и покажете ги нештата кои би изгледале 
интересни, забавни и возбудливи за вас доколку би доаѓале од друг дел на 
земјата (или светот) и доколку ова би било вашето прво искуство.

Закажете бесплатна консултација со маркетинг компании.

Маркетинг компании кои се специјализирани за туристички маркетинг 
се експерти во помагање  бизнисите како вашиот да стигнат до нивните 
идеални клиенти.
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РЕАЛИЗАЦИЈА НА ТУРА ОД А ДО Ш
Да се осврнеме на практичната реализација на една тура. Во продолжение 
е опис на една типична тура. 

Почнување на тура

За да го поедноставиме примерот, ќе претпоставиме дека се сретнувате со 
групата на појдовната точка, иако често пати турата може да ви започне со 
преземање на групата од аеродром или од друга претходна дестинација. 

Појдовната точка е местото каде што се собира вашата група, се 
претставувате и се обидувате да научите што е можно повеќе за 
посетителите. Разбирливо, нема да можете да ги запамтите имињата на 
сите, а и нема потреба, особено ако станува збор за кратка тура. Но сепак, 
добро е да дознаете дали туристите биле во ова подрачје / земја претходно, 
кои се нивните основни интереси и колку тие веќе знаат за вашата тема 
(планинарење, историја,  итн.).

 Ако е предвидено да ги однесете на ридест или планински терен, исто така 
е добро да се знае колку се способни и фит вашите посетители и дали имаат 
искуство. Во овој момент, исто така, треба да проверите дали се подготвени 
(добро опремени) за турата - ова е особено важно ако не се користи возило 
за превоз.  Треба да носат соодветни чевли, дали носат повеќе вода или 
очила за сонце и лосион за сонце, итн. Добро е да имате листа со она што е 
неопходно да го проверите и да ги информирате пред да започнете, за да 
не испуштите нешто. Накратко во неколку реченици им објаснувате што ќе 
правите заедно и до колку часот. Потоа ги поканувате вашите посетители 
да ве следат и се упатувате по патеката/маршрутата која е предвидена. 

Техники и игри за подобрување на атмосферата

Не заборавајте, турата треба да биде забавно искуство. Можете да ја 
разгорите вашата фантазија и креативност тука до максимум; смислeте 

Време е да почнете!

Ете, сега е време да поработите на вашиот маркетинг. 
Достапни ви се многу креативни начини за да ја маркетирате 

вашата дестинација, затоа со полна пареа напред. Најлошиот 
вид на маркетинг е оној кој никогаш не е реализиран, така што ставете го прв 

на листата на приоритети и почнете уште денес.

Кој знае, можеби ова ќе биде најдобрата година за вас!
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трикови за да ја забавувате вашата публика, по можност поврзани со 
темата и основните информации од туристичката рута. Пожелно е да ги 
вклучите туристите, со некоја интерактивна игра или дискусија.  Списокот 
на можни инструменти може да биде бесконечен, еве само некои примери:

Прашања и одговори - наједноставниот метод за вклучување на вашата 
публика, особено кога не е само општо прашање за целата група, туку 
персонализиран прашалник директно до едно или повеќе лица. Самото 
прашање може да биде многу едноставно, како што е „Кој знае што е ова?“ 
Или покомплексен – „Што знаете / сте слушнале за ...“ Тоа може да биде низа 
прашања што се проследени еден од друг, и тоа може да се направи како 
игра, на пример, ако пуштите „кружно“ прашање каде што секој учесник 
мора да одговори на прашањето, а потоа да побара од следниот учесник 
да одговори на следно прашање. 

Решавање проблеми - ова е уште една огромна група на можности кои може 
да вклучуваат вистинско решавање на вистински проблеми (математички, 
логички) или разни форми на загатки, крстозбори, гатанки, итн. Може да се 
организира и во форма на натпревар, но не заборавајте дека тогаш треба 
да имате награда за победникот. 

Играње игри - овој метод е секогаш ефикасен бидејќи сите сакаме да 
играме игри, без разлика на нашата возраст. Детските игри се многу 
погодни за прилагодување кон различни теми, на пр. користејќи ја играта 
на пантомима (кога едно лице мора да го објасни насловот на филмот без 
ниту еден звук) или расипан телефон (кога приказна мора да се пренесе 
по линија на луѓе со шепотење на уши од еден на друг) се исто така многу 
погодни за адаптација. 

Најмногу се препорачуваат натпревари во различни форми: потрага по 
богатство - многу популарен метод кој може да се користи во скоро секаква 
околина, за потрага по многу различни видови на богатства. Играта „Топло 
и студено“ е многу елоквентен пример за потрага по богатство (учесниците 
бараат скриен предмет на една локација и домаќинот вика „топло“ или 
„потопло“ секогаш кога некој ќе се доближи до предметот, и „студено“ или 
„поладно“ кога ќе се оддалечи). Друг пример се игрите со зборови. Може 
да се бараат различни знаци во шумата или за одредени архитектонски 
елементи во архитектурата на одреден тип на објекти. Повторно, 
можностите се безбројни.

Практични задачи - кога ќе побарате од вашата публика, туристите, физички 
да направите нешто, како на пример да пешачите на сите четири како 
мечка која носи дебело крзно (нема потреба од вистинско крзно, можете 
да користите килим за да ги ставите „плеќите на мечката“ и да го објасните 
тоа: ова е, всушност, 1/3 од телесната тежина на животното). Може да ја 
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замолите вашата публика да „изгради“ тврдина за вас на местото каде што 
некогаш постоела, со проширување на рацете и поставување еден до друг 
додека не ја ‘исцртаат’ формата на тврдината.

Драматизација - потешко е да се организира, но обично е многу забавно. 
Може да имате своја сопствена скрипта / сценарио и едноставно да им 
дадете улоги на луѓето. Може да им дадете задача да напишат кратко 
сценарио на одредена тема, или со дадени клучни зборови, а потоа да го 
драматизирате. Можете исто така да ги поделите во неколку групи и да им 
дадете задача да подготват различен крај на истиот почеток, што вие ќе го 
дадете, итн.

Како што може да се заклучи, планирањето алатки за толкување може да 
биде исто толку забавно за водичот како и за неговата публика подоцна. 
Само погрижете се инструментите што ги користите да се соодветни за 
секоја специфична целна група.

Планирање и потребни материјали

Додека ги планирате алатките што ќе ги користите за да ги активирате 
вашите туристи, исто така мора да ги планирате материјалите за работа што 
ќе ви бидат потребни. Материјалите можат да постават некои ограничувања 
за тоа кои методи можете да ги користите. На пример, не го влечкајте 
со вас споменатото „крзно на мечката“ во планина со вас. Оваа алатка е 
подобно да ја користите само во центарот за посетители, во паркот или во 
природонаучен музеј. Запомнете дека материјалите за поддршка треба да 
бидат токму она што нивното име го покажува - поддршка. Тоа значи дека 
ги користите само за илустрација или зајакнување на впечатокот за она што 
сакате да го кажете или да демонстрирате. Тие не треба да се повторуваат 
или дуплираат - како на пример, здодевни Power Point презентации. 
Сите знаеме како некои луѓе денес ги имаат напишано своите говори на 
слајдовите и едноставно читаат од екранот како да е публиката неписмена 
и не може да чита за себе.

Завршување на турата-техники и можности

Одиме понатаму, сѐ што ќе споделите треба да ве доближи до (внимавајте 
да не е контрадикторно и да не ве оддалечи од) заклучокот на вашата 
приказна. Заклучокот треба да е јасен, може да биде набиен со емоции, да 
биде со отворен крај или да заврши со прашање. Завршетокот на турата е 
време за големи мисли, цитати и силни емоции бидејќи тој ја запечатува 
импресијата за целата тура. Но, ова е исто така време кога треба да прашате 
дали некој има дополнителни прашања, да им посакате на своите клиенти 
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сѐ најдобро и да ги поканите да се вратат повторно. Второто е од особена 
важност, бидејќи е дел од успешниот маркетинг. Овие луѓе ќе станат ваши 
гласници од тој момент и може да ви донесат повеќе бизнис и повеќе 
клиенти. Ова е време за размена на визит картички или подароци. 

СОВЕТИ ЗА АНИМАТОРИ И ВОДИЧИ ВО ТУРИЗМОТ
Прифатете го фактот дека работите со луѓе. Да се   биде туристички водич 
подразбира да се биде ‘народски’ човек. Бидете подготвени постојано да 
одговарате на прашања, да ги менаџирате ‘тешките’ личности, и да ги 
контролирате групите на зададените локации. Ќе треба да бидете весели и 
оптимисти додека работите.

Потребно е да имате меморирано многу информации за да бидете добар 
водич. Вашата примарна задача е да им дадете на посетителите интересни 
факти за местата што ги посетувате. Најдете време и извори да научите сѐ 
за локациите и карактеристиките на вашите тури.

Посетителите ќе ви поставуваат прашања што може да бидат малку 
надвор од темата. Познавањето на широк спектар на теми ќе ја 
импресионира вашата публика и ќе ве направи подобар водич. 
Ако не го знаете одговорот на некое прашање, кажете го тоа. Кажете му на 
туристот дека не сте сигурни, но дека би сакале да го знаете одговорот и ќе 
го барате што е можно побргу. 

Бидете раскажувач за да ги направите фактите интересни за вашата публика.  
Приказните се душата на вашата професија. Немојте само да рецитирате 
листа на имиња, датуми и настани. Дајте им на туристите изведба и содржина 
која ќе ја паметат уште долго по завршувањето на нивната посета.

Постапувајте брзо кога нешто не е во ред. Кога ги координирате луѓето, 
плановите за патување и посети, има многу можности за ризик! Не 
паничете ако на некој му се слоши, автобусот има дефект или објектот кој 
го посетувате случајно е затворен тој ден. Ваша задача е да размислувате 
во од и да се справите со ситуациите кога ќе се појават. Без оглед дали 
ситуацијата можете да ја решите со еден повик или не знаете што да 
правите, вие сте лидерот на групата и сите присутни ќе се угледаат на вас 
за да знаат како да реагираат.

Дистанцирајте се од вашите потреби кога водите група. Запомнете дека 
вашите туристи се на одмор, а вие сте на работа. Правете сѐ што треба 
да направите за да ја задржите групата среќна и безбедна. Останете 
фокусирани на нив за време на работните часови, дури и тоа да е 24/7.

Да се   биде туристички водич исто така бара да бидете на нозе и да сте во 
движење поголем дел од денот, повеќе денови едно по друго. Ќе треба да 
бидете физички здрави и способни да го одржувате работниот ритам.
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Исто така треба да бидете сигурни дека вие и вашата група ја почитувате 
околината што ја посетувате. Вие сте должни да ги запознаете посетителите 
со она што се очекува од нив и вие ќе бидете одговорни за спроведување 
на правилата.

Секогаш обраќајте се кон туристите, стојте наспроти групата и погрижете 
се сите заинтересирани да можат да ве видат и чујат.

Примери од вистинскиот живот кои треба да ги разгледате:

Погледнете ги следните ситуации базирани на вистински случки, лоцирајте 
го проблемот и предложете поелегантно решение:
1. Група тинејџери пристигнаа од Полска. Веднаш го прашаа водичот каде да 

купат сладолед да се разладат бидејќи високите температури ги изненадија. 
Јасно ставија на знаење дека сакаат слободно време за шопинг. Разгледот 
на градот траеше три часа, водичот се бореше за тинејџерското внимание 
во обид да им објасни кој херој се борел во кое средновековно востание. 
Слушнаа приказни со над 40 имиња од кои единствено кое го препознаа 
беше Мајка Тереза. Добија 20 минути време за шопинг.

2. За време на вечерата со групата, турист предложи дека турата наместо 
по редослед А, Б, В, би требало да се одвива Б, В, А образложувајќи дека 
ќе се поминело помалку време во пат а повеќе во активности. Водичот 
почна на висок тон да ги објаснува сите технички предизвици на 
организирањето на турата и разговорот премина во кавга заради која 
повеќето туристи порано ја напуштија масата.

3. Група од Норвешка учествуваше на тура со планинарење, и со вински 
дегустации за време на вечерите. На еден турист толку му се допадна 
виното, што предложи секој да земе по едно шише со себе следниот 
ден на планина. Водичот не им дозволи.

4. Група посетуваше туристички комплекс, половина час подалеку од 
ресторанот во кој имаа закажано ручек во 14 часот. Неколку туристи 
инсистираа да им се продолжи времето за шопинг. Водичот дозволи. 
Кога тие се вратија, на неколку други им се одеше во тоалет. Го 
напуштија комплексот неколку минути пред 14 часот и кога пристигнаа 
во ресторанот храната беше изладена. 

5. Двајца туристи од планинарска група имаа помала кондиција од 
останатите, и на пола од патеката почнаа да го молат водичот да ги 
остави да не се качат до врвот. Водичот им вети дека ќе ги остави на 
една локација на која групата ќе помине повторно на враќање од врвот. 
И така пешачеа со групата уште долго, по сѐ пострмен и пострмен 
терен, додека не дојдоа на петстотини метри од самиот врв и сфатија 
дека таква локација не постои, односно водичот по проценка дека ќе 
можат да се искачат, ги „излажал“ за да ги мотивира.
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Туристите патуваат низ целиот свет и ги споредуваат вештините, знаењето, 
однесувањето и професионалноста на туристичките водичи од различни 
земји. Јасно е дека традиционалната комуникативна улога на туристичкиот 
водич како едностран презентер или забавувач е неадекватна за пазарот 
на туризмот во 21 век. Во литературата се посочува на вредноста пристапот 
кој се темели на искуство за подобрување и одржување на важноста и 
потребата од тури со водичи, а со тоа и потребата туристичките водичи да 
бидат подготвени да овозможат пријатни, незаборавни и во некои случаи 
интерактивни и лични искуства. Заедно со следење на технолошките и 
социо-демографксите трендови, водичите треба да употребуваат нови 
и разновидни комуникациски пристапи. Иднината на индустријата на 
туристичко водење бара водичи кои ќе ги кореографираат и во некои 
случаи креираат искуствата, што за возврат бара водичите да го адаптираат 
нивниот комуникациски пристап и вештини за да одговараат на контекстот 
и на очекувањата на клиентот.

Како заклучок, трендовите како промените во технологијата, социо-
демографските промени и очекувањата на туристите доаѓаат со потребата 
од проширување на тоа како комуникациската улога на водичот е 
конципирана. Многу туристи не сакаат само пријатно искуство туку и 
незаборавно и во некои случаи и значајно искуство, како и можноста да 
креираат взаемни искуства кои се прилагодени и персонализирани на 
нивните интереси и потреби. Истражувањата кои можат да го објаснат 
овој нов пристап кон комуникацијата од страна на туристичките водичи се 
многу значајни ако тие сакаат да ја задржат релевантноста и водењето на 
турите да биде одржливо во 21 век.

ЗАКЛУЧОК

 „Без разлика каде и зошто патувате, секогаш има нешто 
сосема ново што може да го пронајдете.“

− Анонимен.



62

Прирачникот за туристички водичи и аниматори во туризмот е подготвен 
во рамките на проектот „Поддршка на регионалниот туристички 
потенцијал“, со цел да ги подобри туристичките потенцијали и да ги 
промовира регионалните вредности на меѓуграничните региони со 
поконкретен фокус на:  (1) Воведување на нови туристички можности 
и подобрување на квалитетот на производите и услугите, и (2) Развој на 
конкуренти туристички производи- промотивни и маркетинг активности за 
привлекување на повеќе домашни и странски туристи.

Руралниот туризам, во целниот регионот на Полог и Призрен, совршено 
се вклопува во современите трендови меѓу странските туристи, кои бараат 
автентични, уникатни искуства и локален начин на живот. Овие туристи 
сакаат да искусат рурални, природни, недопрени пејсажи и автентично 
сместување. Руралните заедници во таргетираните меѓугранични 
региони имаат одлични ресурси за понуда на вакви искуства. Оттука, 
идентификацијата и надградбата на турстичките потенцијали е тесно 
поврзана со постигнување дестинацијата да биде конкурентна на 
пазарот и идните активности треба да бидат поврзани со: промоцијата на 
туристичките производи во регионите, со почитување на принципите за 
одржлив развој, заштита на животната средина, итноста за дефинирање на 
политики, приоритети и активности.

Значи, Акцијата ќе го поттикне понатамошниот раст на туризмот со тоа 
што ќе влијае туристите да поминуваат повеќе време во меѓуграничните 
региони, и ќе мотивира поголем број на туристи да ги посетат убавините 
на Шар Планина.

Сите сте добредојдени да ја посетите Шар Планина и да ги откриете 
недопрената природа, величествените глетки и уникатниот пејсаж како 
и да уживате во друштвото на великодушните домаќини, пробувајќи 
традиционални јадења.

Може да најдете корисни информации на веб страната 
www.sharmountain.com

ЗА ПРОЕКТОТ
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За проектните партнери:

Центар за одржлив развој АЛКА
www.alka.mk  alka@alka.org.mk 

А.Б.А.Т. БАЛКАНИА Балканска асоцијација за одржлив туризам 
www.balkania-association.com 

Алпанистичка асоцијација Маримангат - Пеќ 
www.marimangat.org  

Планинарска асоцијација ШАР – Призрен
www.shbsharri.com 

Линкови користени при подготовката на 
Прирачникот за туристички водичи и аниматори:

https://www.tutorialspoint.com/tourism_management/ 
tourism_management_developing_product.htm 

https://www.tutorialspoint.com/index.htm 

https://uhurunetwork.com/tourism-marketing/ 

https://news.wtm.com/tourism-storytelling-responsible-travel/ 

http://www.unep.fr/shared/publications/pdf/WEBx0010xPA-MarketingTourism.pdf 

http://waseantourism.com 

https://www.trekksoft.com 

http://changingminds.org/disciplines/sales/methods/one-off_selling.htm 

http://changingminds.org/disciplines/sales/methods/one-off_selling.htm 

https://www.tandfonline.com/doi/full/10.1080/02508281.2015.1083742 

https://www.swisscontact.org/fileadmin/user_upload/COUNTRIES/Laos/Documents/Content/
Mod1/Trainer_Manual_Mod_1_Print_version.pdf 

https://www.adventuretravel.biz/

https://www.utms.edu.mk/en/

http://www.uklo.edu.mk/

http://www.ugd.edu.mk/index.php/en/

http://vodicimk.org.mk/en/home/

http://www.fpsm.org.mk/

http://www.ushaf.net/fte/?lang=en

http://unhz.eu/course/faculty-of-business/?arsim_course= 
faculty-of-management-in-tourism-hotels-and-the-environment&lang=en
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