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На сайтах многих  турфирм добавлены разделы «Корпоративное обслуживание», «Календарь выставок», наряду с подбором групповых туров все чаще появляется  «Бронирование (индивидуальное) отелей».
На крупнейшем туристическом портале «100 дорог» появился раздел «Бизнес-поездки».

В ноябре 2004 года «Турбизнес» выпустил новое специализированное издание «Business Travel».

Первый workshop MICE Russia прошел в сентябре 2004 года, организатором выступила компания ITE Group, проводящая крупнейшую российскую туристическую выставку МИТТ.

В феврале 2005 года состоялся workshop «Business Travel Events», организатор АНТОР (Ассоциация национальных туристических офисов в России), и уже заявлен Moscow International MICE Workshop в «Президент- Отеле» 22 марта 2005 года.
Разобьем поездки на несколько групп в зависимости от целей:
-  отдых, который в свою очередь делится на массовый и индивидуальный туризм;
-  образовательный туризм (приобретение  знаний и навыков); 

-  событийный туризм (посещение события – карнавал, фестиваль, Олимпийские игры, чемпионат мира по...);

-  деловой туризм (поиск партнеров, презентация своего бизнеса, решение вопросов с партнерами или своими филиалами, участие в конгрессах и конференциях, семинары и тренинги для персонала, инсентив программы).   
Остановимся подробнее на разновидностях делового туризма.
Выставки, выставочный туризм – наиболее популярный  сектор делового туризма. В последние два года посещаемость зарубежных международных выставок россиянами  значительно возросла. Наиболее востребованные ярмарки - строительные, мебельные, продовольственные, компьютерные, общеотраслевые и военные. 
Конгресс, конференция –  масштабное деловое мероприятие для специалистов определенной отрасли. Запросы на посещение этих мероприятий поступают не только от организаций, но и от частных клиентов. Они заказывают полностью пакет (виза, авиабилет, трансфер, гостиница, входные билеты, билеты на специальные мероприятия, услуги переводчика, аренда автомобиля и т.д.) или частично. 

Семинары и тренинги для специалистов самых разных отраслей организуются компаниями, как правило, для повышения квалификации персонала. Необходимые услуги: виза, авиабилет, трансфер, проживание,  аренда конференц-залов и оборудования (микрофоны, проектор и т.п.), развлекательная программа, экскурсии.
Инсентив-туры - поощрительные (мотивационные) поездки для сотрудников компании, клиентов, дилеров, торговых агентов, топ-менеджеров и т.п. - являются неотъемлемой частью корпоративной культуры западных, а также и многих российских компаний. Они призваны повысить производительность,  укрепить корпоративный дух, пробудить интерес у сотрудников, сплотить коллектив - team building (командообразование).
Индивидуальные деловые поездки занимают четверть всего  рынка бизнес-путешествий. Средняя продолжительность 2 – 4 дня, клиент, как правило, обращается в турфирму для оформления гостиницы и авиабилета. 
Итак, деловой туризм – это поездки со служебными целями.  
На Западе деловой туризм (MICE - Meetings, Incentives, Congresses, Events) признан одной из наиболее динамично развивающихся отраслей мировой экономики. 

Организация бизнес-туров имеет свою специфику. Обычно организации планируют свое участие в зарубежных выставках заранее, и поэтому можно все подготовить в рабочем порядке и на высоком уровне. А вот индивидуальные деловые поездки зачастую попадают в раздел «срочных». И нужно быть к этому подготовленными. Необходимо в очень сжатый срок найти самую короткую стыковку авиарейсов, ближайший к выставке отель, удобный трансфер и т.п. Времени на поиск партнеров совсем нет. Здесь многое зависит от профессионализма работника турфирмы и технологичности компании.  
Многие туристические компании успешно работают в области организации и обслуживания конференций, конгрессов и корпоративных мероприятий. Они быстро и эффективно устраивают такого рода поездки: от проведения конференций до посещения выставки или конкретного предприятия как для больших групп, так и для индивидуальных клиентов. 
Компании, специализирующиеся на деловом туризме, можно условно разделить на две категории. Первая, специализирующаяся на обслуживании только корпоративных клиентов, представлена BTAA - Business Travel Agencies Association (9 компаний). Работают от клиента, то есть удовлетворяют спрос конкретных заказчиков, проведение мероприятий по инициативе компаний. Вторая – специализированные российские туроператоры по деловому туризму – «Конкорд», BSI, UTS, «Альтус», «Капитал тур» и др. Они формируют пакеты на выставки и ярмарки,  инсентив-программы, предложения по семинарам и тренингам.

Кто ваш клиент?!
Корпоративный клиент – это компания из любой отрасли народного хозяйства, которая сотрудничает с турфирмой по организации деловых поездок своих сотрудников.
Поиск  и обслуживание такого клиента – это кропотливая работа, требующая большого количества времени, связей в определенных кругах, проведения переговоров на разных уровнях руководства компанией, надежные и профессиональные партнеры, обеспечивающие полный пакет услуг. При грамотном ведении клиентской базы у вас должен быть составлен список отраслей, в которых трудятся ваши клиенты.  Деловой путешественник прежде всего представляет конкретную отрасль. Добавьте календарь выставок в рассылку для  клиентов, персонифицируйте рассылку, например, Ивану Ивановичу отправляйте предложения по мебельным выставкам, а Петру Петровичу –  по авиакосмическим.

Необходимый набор (арсенал) инструментов для организации деловых поездок. Системы бронирования отелей в России и за рубежом
Оптимальным вариантом по бронированию гостиниц является система GTA (Gullivers Travel Associates), в чьей базе находятся более 20000 отелей по всему миру, описание услуг, предоставляемых отелями, месторасположение на интерактивной карте. Система позволяет увидеть реальную картину наличия мест в гостинице на конкретную дату  и их стоимость,  осуществить бронирование и получить подтверждение или аннуляцию в течение двух часов.
Заключить прямой контракт с GTA непросто, необходимо достаточное количество свободных финансовых средств и гарантий определенного объема бронирований. Проще воспользоваться услугами московских туроператоров, являющихся агентами GTA, такими как UTS, «Карлсон Туризм». Обратите внимание на дополнительные услуги, которые предоставляют или нет выбранные партнеры, - это оформление визы, организация трансфера, аренда автомобиля и еще много всего, что может понадобиться вашему клиенту в деловой поездке
Авиа- и железнодорожные билеты широко представлены на рынке туристических услуг огромным количеством компаний, специализирующихся на выписке билетов. При выборе партнера обращайте внимание не только на размер комиссии, но и на оперативность, надежность и комплекс обслуживания.

Туристические поездки носят сезонный характер. Это надо учитывать при планировании своей работы на год. Когда заканчивается основная пора каникул и отпусков, самое время заняться деловым туризмом. Если вы внимательно посмотрите календарь выставок, то заметите, что самые крупные востребованные выставки проводятся с февраля по апрель и с сентября по декабрь. Таким образом, расширив ассортимент своих услуг для клиента, можно забыть про провальные месяцы. Все зависит только от вас!
