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ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ 
УСЛУГ 

продажа 
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ОСНОВНЫЕ СОСТАВЛЯЮЩИЕ ДОХОДОВ АВИАКОМПАНИИ 

ВМЕСТИМОСТЬ 
Создает потенциал для получения доходов от перевозки пассажиров 

ДОХОДНАЯ СТАВКА 
Объем полученных доходов от выполненного пассажирооборота  

КОЭФФИЦИЕНТ ЗАНАТОСТИ ПАССАЖИРСКИХ 
КРЕСЕЛ 
 Мера использования провозных емкостей авиакомпании  

СБОРЫ /РАЗНОЕ 
Оплата  дополнительных услуг  

ГРУЗЫ 
Перевозка грузов и почты  



РАЗНООБРАЗИЕ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ  УСЛУГ 

Предложения на борту a la carte   
Продажа на борту напитков и питания 
Регистрация багажа и доп. багаж  
Выбор места и улучшенные места,  
     например у запасных выходов 
Поддержка call-центра  
     при бронировании 
Сборы, взимаемые при оплате 
      банковскими картами 
 Priority регистрация и посадка 
Ранняя посадка  
Системы развлечения на борту 
Интернет на борту  

Продукты / услуги, продажа которых основана  
на получении комиссионного вознаграждения  
(отели, аренда машин, страховки)  

Программы часто летающих пассажиров 

Реклама 
Бортовой журнал 
Объявления на борту 
Реклама в лоунжах, гейтах 
 и т.д. 

Компоненты  а la carte ассоциированные  
с пакетами брэндированных тарифов 



КЛАССИФИКАЦИЯ АВИАКОМПАНИЙ ПО ИСПОЛЬЗОВАНИЮ 

ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ УСЛУГ 

Источник: Digital Merchandising Survey 2018 

ОТСТАЮЩИЕ 

Минимальный  
доход от доп. услуг 

ПОСЛЕДОВАТЕЛИ 

Средний  
доход от доп. услуг 

ЛИДЕРЫ 

Максимальный  
доход от доп. услуг 



МОДЕЛЬ ПРОДАЖИ   ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ УСЛУГ 

Источник: Digital Merchandising Survey 2018 

 Багаж, выбор места, 
      брэндированные тарифы 

 Deskstop версия сайта 

 Системно сгенерированные  
      рассылки по e-mail 

 Одинаковые предложения  
      для всех 

ОТСТАЮЩИЕ 
Упущенные возможности 
(минимальная прибыль от ancillary) 

 Интеграции прайсинга предложения  
      перед вылетом, доп. багаж, выбор места  
      в салоне, брэндованные тарифы 

 Мобильные приложения 

 Транзакционная e-mail  рассылка 
      через сервис провайдеров  

 Предложения для ключевых клиентов 
      (базовая сегментация)  

ПОСЛЕДОВАТЕЛИ 
Сбор возможностей  
(средняя прибыль от ancillary) 

 Ancillary составляет % базы для тактической  
      тарификации и прайсинга 
 Динамическое пакетирование 
 Предложения перед вылетом, 
      доп. багаж, выбор места в салоне, 
      брэндированные тарифы 

 Мобильные предложения 
 Чат-боты 

 Автоматизация маркетинговой аналитики 
 Оптимизированная скорость  
      преобразования данных 
 Интегрированные процессы 

 Персонализированные предложения 
 Динамическое  ценообразование 
 Интеграция системы лояльности 
 Использование big data 
 

ЛИДЕРЫ 
Профессионалы в возможностях  
(максимальная прибыль)  

Ориентация на клиента 

E-commerce и цифровой маркетинг 

Мобильные технологии 

Продукты и прайсинг 



Источник:  Ideaworkscompany.com,  Diggitaltravel.com 

НАИБОЛЕЕ ПОПУЛЯРНЫЕ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ  УСЛУГИ В МИРЕ 



ДОЛЯ ПРОДАЖ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ  УСЛУГ  

ОТ ОБЩЕГО ДОХОДА АВИАКОМПАНИИ (ЗАРУБЕЖНЫЕ РЫНКИ) 



СУММА ДОХОДА ОТ ПРОДАЖИ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ УСЛУГ  

НА ПАССАЖИРА (ЗАРУБЕЖНЫЕ РЫНКИ) 



В КАКИЕ НАПРАВЛЕНИЯ БУДУТ ИНВЕСТИРОВАТЬ СРЕДСТВА 

ЗАРУБЕЖНЫЕ АВИАКОМПАНИИ В БУДУЩЕМ  



Динамика роста продажи дополнительных услуг в 

АРС СИРЕНА-ТРЭВЕЛ 



Доля дополнительных услуг по видам 



Средняя сумма чека от продажи дополнительных услуг 



ОСНОВНЫЕ МЕТОДЫ ПРОДАЖИ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ УСЛУГ 



ОСНОВНЫЕ МЕТОДЫ ПРОДАЖИ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ УСЛУГ 



ТИПЫ УСЛУГ 

A –  Норма бесплатного багажа 
B –  Ручная кладь 
C –  Тариф на сверхнормативный багаж 
E –  Запрещенный к перевозке багаж 
F –  Услуга, связанная с полетом 
M –  Розничная торговля 
P –  Тариф на сверхнормативный 
предварительно оплаченный багаж 
R –  Услуга, связанная с тарифом 
T –  Услуга, связанная с билетом 
Z –  Услуга, входящая в бренд 

по данным 



Up-sell или a-la Carte? 
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Upsell 
H – багажный тариф 
L – тариф с нормой багажа менее 10 кг 



Up-sell или a-la Carte? 
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Брендированные тарифы на сайте авиакомпании 



Брендированные тарифы в продуктах СТ 



Брендированные тарифы в продуктах СТ 



Дополнительные услуги в продуктах СТ 

ОТСТАЮЩИЕ 
Средний  

доход от доп. услуг 

Максимальный  
доход от доп. услуг 



Дополнительные услуги в продуктах СТ 

ОТСТАЮЩИЕ 

Максимальный  
доход от доп. услуг 



Резюме??? 

ОТСТАЮЩИЕ 

Максимальный  
доход от доп. услуг 

• Брэндированные тарифы и доп услуги в графическом терминале  и в 
XML – есть 
 

• Обмен EMD – внедряется в ближайшее время 
 

• EMD на доп услуги интерлайн-партнеров – в работе 
 
В планах 
• Имплементация  Rich media ATPCO в инструменты продажи 

 
• Продажа доп услуг с применением нового стандарта NDC 



Спасибо за внимание!!! 

ОТСТАЮЩИЕ 

Максимальный  
доход от доп. услуг 


