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втому, тривогу, страх і депресію. За таких умов відчуття емоційної безпеки та 

благополуччя має вирішальне значення для здатності людей повноцінно 

виконувати свої функціональні обов’язки.  

Майбутні дослідження можуть бути зосереджені на аналізі впливу статі, 

покоління, національної культури, досвіду роботи, посади та місця роботи 

людини щодо її сприйняття роботизованих систем у різних сферах індустрії 

гостинності. Також важливо вивчати думку споживачів, співробітників, 

менеджерів та інших зацікавлених сторін відносно переваг та недоліків 

використання смарт-технологій в індустрії гостинності. 
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У сучасній туристичній індустрії взаємодія між туристичним 

підприємствами та споживачами визначається як основа маркетингової 

комунікації та ключовий метод побудови взаємозв’язку. В умовах високої 

конкуренції підприємства змушені звертатися безпосередньо до споживачів, 

обходячи традиційні канали комунікації, для збереження існуючого клієнтського 

бази, збільшення лояльності та побудови довгострокових відносин. У свою 

чергу, споживачі очікують від компаній якісних продуктів та послуг, швидкого 

обслуговування, привабливих цін та унікальних пропозицій за свою лояльність. 

У епоху цифровізації та тотальної діджиталізації очевидно, що споживачі 

у туристичній індустрії вимагають все більш привабливих та спрощених 

способів взаємодії підприємствами. Це стимулює бізнес до використання не 

https://webapps.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---ed_dialogue/---sector/documents/meetingdocument/wcms_840403.pdf
https://webapps.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---ed_dialogue/---sector/documents/meetingdocument/wcms_840403.pdf
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лише традиційних, але й інноваційних інструментів, таких як геймифікація, що 

дозволяє підвищити лояльність, залученість та знизити ризик втрати споживачів 

до конкурентів. Однак впровадження подібних підходів у туристичну індустрію 

потребує комплексного аналізу задля уникнення потенційних проблем, таких як 

конкуренція, неоднозначність унікальних пропозицій та відповідність цільовій 

аудиторії. 

Існує багато різних визначень поняття «геймифікація» для різних сфер 

застосування, оскільки цей інструмент взаємодії характерний також для освітніх 

процесів, тренінгів, сфери інноваційних технологій та інших сфер життя. 

Ф. Котлер зазначає, що «геймифікація – використання принципів гри в 

неігрових контекстах – це ефективний спосіб посилення зацікавленості 

споживачів». За Ф. Котлером геймифікація здебільшого використовується у двох 

основних способах залучення споживачів: формування програм лояльності та 

спільнот споживачів [5]. 

М. А. Галстян стверджує, що геймифікація по своїй суті є використанням 

ігрових форм взаємодії всередині неігрових середовищ [5]. Таким чином, це 

може значно покращити туристичним підприємствам показники лояльності, такі 

як проведений час у мобільному додатку, частота візитів, коефіцієнт утримання 

клієнтів, кількість активних клієнтів тощо. При цьому споживачі отримують за 

збільшення своїх показників ігрові та неігрові (матеріальні) винагороди, які 

можуть включати в себе призи, знижки на туристичні послуги, спеціальні 

пропозиції на унікальні маршрути або додаткові послуги, що доступні лише 

лояльним клієнтам за виконання певних умов. В такому разі, при ідеальному 

розвитку подій, геймифікація дозволяє створити взаємно вигідну ситуацію для 

обох сторін – туристичного підприємства та споживачів, де кожна сторона 

отримує додаткову цінність. 

Крім того, М. А. Галстян на основі власних досліджень класифікує види 

інструменту геймифікації за ознаками (за середовищем застосування, за 

механікою застосування, за середовищем використання) та вказує на переваги 

кожного [5]. На нашу думку, є необхідність розглянути дані види геймифікації зі 

сторони підвищення лояльності та залучення нових споживачів в туристичній 

індустрії (табл. 1). 
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Таблиця 1 

Геймифікація за механікою застосування в туристичній індустрії 

Назва 

Застосування в 

туристичній 

індустрії 

Приклад 
Передбачуваний 

результат 

Колесо 

фортуни 

(Spin-to-

win) або 

інші 

лотерейні 

механіки 

Для 

стимулювання 

бронювання 

турів або послуг 

готелів.  

Включення лотерейної механіки у 

веб-сайт або мобільний додаток, 

де клієнти можуть обертати 

віртуальне колесо фортуни після 

здійснення бронювання та 

вигравати знижки на майбутні 

тури, безкоштовні додаткові 

послуги в готелях, подарункові 

сертифікати на екскурсії тощо. 

Збільшення мотивації 

клієнтів бронювати 

через компанію та 

підвищення 

лояльності, 

збільшення обсягу 

продажів та 

задоволення клієнтів. 

Скретч-

ігри 

Для 

стимулювання 

участі клієнтів у 

програмах 

лояльності чи 

розіграшах 

призів. 

Впровадження на веб-сайті гру, 

де користувачі мають можливість 

«стерти» віртуальні панорамні 

фотографії різних місць 

подорожей. Відкриття однакових 

картинок дає можливість 

отримати знижку на майбутню 

поїздку або інший подарунок. 

Привертання уваги 

користувачів, 

збільшення їх 

активності на сайті, 

підвищення інтересу 

до послуг 

туристичного 

підприємства. 

Рулетка Для привертання 

уваги клієнтів та 

стимулювання 

продажів. 

Запровадження акційних 

промоцій на веб-сайті, де клієнти 

можуть спробувати свою удачу в 

онлайн-рулетці за кожну 

замовлену подорож. Виграшна 

комбінація може призвести до 

отримання знижки на подорож, 

безкоштовного додаткового 

сервісу або подарункового 

сертифіката. 

Підвищення 

привабливості 

пропозицій та 

стимулювання 

клієнтів до активних 

покупок, що 

підвищить 

прибутковість 

туристичного 

підприємства. 

Кодові 

слова 

Для привертання 

уваги клієнтів та 

стимулювання 

продажів. 

Запровадження акційних 

програм, де клієнти, що назвуть 

певне кодове слово при 

бронюванні туру, можуть 

отримати безкоштовний 

екскурсійний тур під час 

подорожі. 

Збільшення 

привабливості турів та 

залучення клієнтів, 

зростання обсягів 

продажів туристичних 

послуг та підвищення 

доходів. 

Полювання 

за скарбами 

Для 

стимулювання 

активного 

відвідування 

певних 

туристичних 

об’єктів або 

локацій. 

Запровадження програм, де 

туристи отримують можливість 

збирати унікальні QR-коди або 

інші ідентифікатори, розташовані 

в різних туристичних точках. За 

знаходження та сканування їх 

туристи можуть отримувати 

знижки на екскурсії, подарунки.. 

Стимулювання 

відвідувати більше 

місць, сприяння 

популяризації 

конкретних 

туристичних об’єктів 

та залучення уваги до 

них. 
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Реферальна 

програма 

Для залучення 

нових клієнтів та 

підвищення 

лояльності 

існуючих. 

Запровадження програми 

«Приведи друга», де клієнти 

отримують бонуси або знижки за 

кожного запрошеного друга, який 

здійснить покупку туру або 

послуги компанії. 

Збільшення 

клієнтської бази, 

підвищення обсягів 

продажів та 

позитивний вплив на 

репутацію компанії. 

Збір 

бейджів та 

портфелів 

Для 

стимулювання 

активності та 

взаємодії 

клієнтів з 

послугами або 

продуктами 

компанії. 

Запровадження програм 

лояльності, де клієнти отримують 

бейджі або трофеї за кількість 

подорожей, відвідання певних 

місць, участь у туристичних 

заходах тощо. 

Стимулювання 

клієнтів до активного 

відвідування 

туристичних об’єктів 

та маршрутів, 

сприяння зростанню 

продажів турів. 

Рівнева 

механіка 

Для 

стимулювання 

клієнтів до 

активного 

використання 

послуг та 

продуктів 

компанії. 

Запровадження програм 

лояльності, де клієнти отримують 

рівні за кількість замовлених 

турів протягом певного періоду. 

Кожен рівень може надавати різні 

переваги (знижки, додаткові 

послуги тощо). 

Збільшення продажів 

турів, підвищення 

лояльності клієнтів та 

збільшення зв’язку з 

брендом. 

Ігри з 

доповненою 

реальністю 

або з 

доповненим 

віртуальним 

функціона-

лом 

Для залучення та 

зацікавлення 

клієнтів у 

подорожі. 

Створення додатка з доповненим 

віртуальним функціоналом, який 

дозволятиме користувачам 

відкривати віртуальні «скарби» 

або взаємодіяти з артефактами під 

час екскурсій. Кожен успішно 

виконаний крок може приносити 

користувачу додаткові бонуси 

(знижки, безкоштовні додаткові 

послуги). 

Підвищення інтересу 

до подорожей та 

збільшення лояльності 

клієнтів до 

туроператора. 

Опитуваль

ники та 

голосування 

Для збору даних 

про задоволення 

клієнтів певними 

турпрограмами, 

якість 

обслуговування 

в готелях чи 

ресторанах 

тощо. 

Надсилання опитувальників 

своїм клієнтам після закінчення 

туру або після перебування в 

готелі, запитуючи про їхні 

враження та пропозиції щодо 

поліпшення сервісу. У відповідь 

клієнти можуть отримувати 

знижки на майбутні подорожі, 

безкоштовні додаткові послуги.  

Отримання цінних 

відгуків та пропозицій 

від клієнтів, 

збільшення лояльність 

та задоволення 

клієнтів. Позитивний 

вплив на репутацію 

підприємства. 

Геймифіка

ція на 

основі вже 

відомих 

ігор 

Для залучення 

уваги 

користувачів до 

певних 

туристичних 

пропозицій або 

послуг. 

Створення мобільного додатка, в 

якому користувачі можуть грати у 

захопливі ігри під час очікування 

на реєстрацію або під час 

подорожі. Це може бути ігровий 

конкурс на знання історичних 

фактів про визначні місця тощо. 

Збільшення 

зацікавленості 

користувачів у 

туристичних 

пропозиціях та 

підвищенні їхньої 

взаємодії з мобільним 

додатком або веб-

сайтом туроператора.  

Джерело: сформовано автором на основі: [1, 2, 3].   
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Отже, геймифікація в туристичній індустрії стає все більш популярним і 

ефективним інструментом для залучення уваги клієнтів, підвищення взаємодії з 

ними та стимулювання бажаної поведінки. Використання різноманітних 

геймифікаційних механік, таких як рівнева система, опитування та голосування, 

ігри з доповненою реальністю та інші, дозволяє туроператорам і готелям 

привертати увагу та зацікавленість клієнтів, підвищувати їхню лояльність та 

сприяти збільшенню продажів.  
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Протягом останнього десятиліття діловий туризм перетворився на 

надзвичайно популярне та прибуткове явище, яке виникло в контексті 

економічного розвитку, стрімких змін у бізнесі та інтенсивного застосування 

цифрових технологій. Цей вид туризму, який колись був рідкісним і 

маловідомим, тепер широко використовується у бізнес-середовищі та став 
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