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Аннотация 

Предмет/тема. Футбол - самый популярный вид спорта как в мире, так и в 

Российской Федерации. В связи с большой конкуренцией в мире спорта, 

современные спортивные клубы действуют в сложной, динамичной среде с 

высокой степенью неопределенности. Становится очевидной актуальность 

рассмотрения концептуальных подходов развития организованного 

туризма, включающего посещение современных арен. 

Цели/задачи. Цель исследования - на основе систематизации теории и 

анализа российского и зарубежного опыта борьбы за аудиторию 

футбольных клубов, выявить проблемы и перспективы заполнения 

стадионов болельщиками и туристами - поклонниками футбола. 

Методология. При написании работы применялись общие и специальные 

методы исследования, в частности, анализ, синтез, обобщение, 

статистический метод и прочие. 

Вывод. Атмосфера на стадионе является связующим звеном, между 

случайным приходом туриста в первый раз на стадион, и стремлением 

вернуться еще раз. Поэтому будет способствовать система продажи 

билетов через гостиницы и отели. Футбольному клубу необходимо 

создавать туры для болельщиков, а также для туристов, которые могут 

посетить не только футбольный матч, но и воспользоваться другими 

услугами клуба. 
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uncertainty. The relevance of the development of organized sports and tourism 

events, including visits of modern arenas becomes obvious. 
Goals/Objectives The purpose of the study is to identify problems and prospects 

for the development of sports and event tourism, where tourists are football fans, 

based on the systematization of the theory and analysis of Russian and foreign 

experience in the struggle for an audience of football clubs. 
Methodology When writing the work, general and special research methods 

were used, in particular, analysis, synthesis, generalization, statistical method, 

and others. 
Conclusion and Relevance The atmosphere at the stadium is a link between the 

random arrival of a tourist for the first time at the stadium, and the desire to 

return again. This will be facilitated by a ticketing system through hotels. The 

football club needs to create tours for fans, as well as for tourists who can attend 

not only a football match, but also use other club services. 
Keywords: event tourism, club, football, broadcast, tournament, stadium, 

sponsor, group games, loyalty program, subscription 
 

В настоящее время футбол - самый популярный вид спорта как в мире, 

так и в Российской Федерации. спортивно-событийный туризм занимает в 

мире лидирующую позицию [1,2,5]. РФПЛ (российская футбольная 

Премьер-Лига) активно внедряет инновационные технологии: введена в 

эксплуатацию «Системы идентификации болельщиков» (СИБ), на 

стадионах установлен и протестирован VAR (видеопомощник арбитра), 

клубы осваивают новые каналы продвижения своих брендов, развивается 

направление киберфутбола. Крупнейшие Вузы страны реализуют 

программы по обучению менеджеров в сфере спорта [6]. 

К Чемпионату мира 2018 года на территории России были построены 

современные арены. Новые стадионы появились в городах базирования 

клубов РФПЛ (Москва, Санкт-Петербург, Казань, Екатеринбург, Ростов), 

первого дивизиона (Самара, Калининград, Нижний Новгород, Волгоград), а 

также в Саранске и Сочи. Кроме того, новые стадионы появились в Москве 

(«ВЭБ Арена») и Краснодаре. Существенное обновление инфраструктуры 

позволило клубам гораздо эффективнее работать с аудиторией и 

привлекать на комфортные арены новых зрителей. [10,11] Из-за большого 

количества конкурентов клубы предлагают дополнительные услуги в день 

проведения матча, чтобы привлечь туриста (табл. 1).   

 

Таблица 1. Доля клубов РФПЛ, предлагающих специальные услуги 

в день матча.  Отчет PWC 2018 
 

Специальные услуги для зрителя  

на арене стадиона 

Соотношение услуг  

в клубах России в % 

Скидки на такси для болельщиков 12% 

Сервис доставки еды на место 20% 

Особый режим работы городского транспорта 37% 

Развлекательные программы до матча и в перерыве 55% 

Акции от спонсорских компаний 68% 

Наличие детского/семейного сектора 75% 
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Большое количество точек для продажи атрибутики 95% 

Наличие мест для людей с ограниченной 

мобильностью 

100%  

(обязательное условия от 

руководства Лиги) 

Источник: Составлено автором. 
 

Посещение современного стадиона можно сравнить с походом в 

крупный торговый центр, где турист может решить сразу несколько 

проблем: купить сувениры, получить положительные эмоции, 

познакомиться с местной культуры. [4] Абонементы пользуются все 

большей популярностью среди болельщиков, учитывая выгоды и 

приоритеты, предлагаемые клубами. Большинство клубов включает в 

абонемент посещение домашних матчей Кубка России, при этом 

«Краснодар» учитывает также отборочные и групповые игры Лиги Европы, 

а абонемент «Зенита» позволяет посещать домашние матчи во всех 

турнирах.  

Покупка абонемента существенно снижает среднюю стоимость каждого 

билета, что делает его актуальным для болельщиков, которые готовы 

ходить минимум на 60% домашних игр. Почти все клубы РФПЛ реализуют 

билеты онлайн, при этом в среднем доля подобных продаж не превышает 

40% [10,11]. Половина клубов использует для онлайн-продаж только 

собственные ресурсы, остальные привлекают подрядчиков в качестве 

дополнительного канала продаж. Только пять клубов продают абонементы 

онлайн, при этом доля подобных продаж не превышает в среднем 30%.  

Растет роль социальных сетей, с помощью которых можно привлечь 

дополнительное количество зрителей. Так, например. в 2016 году ФК 

Енисей Красноярск была одним из аутсайдеров ФНЛ - второго по силе 

турнира страны. Пресс-служба Енисея создала интересные посты в 

социальных сетях, которые стали известны по всей России. В итоге 

увеличилось число подписчиков, в 2017 году у клуба появились новые 

спонсоры, которые отметили, что клуб стал играть заметную роль в медиа-

пространстве. [10] Многие болельщики могли не знать о таком клубе, но 

посты в интернете сделали его знаменитым. В настоящее время ФК Енисей 

идет на первом месте в первенстве ФНЛ и близок к тому, чтобы выйти в 

РФПЛ.  

Клубы борются на рынке за каждого болельщика внедряя программы 

лояльности, в которых включены дополнительные привилегии для 

болельщиков и специальные предложения от партнеров клуба. [3]. 

Программы лояльности клубов предполагают градацию по уровням, 

обычно 2–3 категории, что позволяет сегментировать болельщиков и 

формировать персонализированные предложения. Ряд клубов использует 

скидочную систему лояльности, поскольку оная является функционально 

наиболее простой. Некоторые клубы комбинируют несколько программ, в 

том числе программу лояльности, основанную на бонусных баллах.  
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Однако, несмотря на популярность футбола в России, количеством 

зрителей на стадионе могут быть довольны только два клуба: Спартак и 

Зенит. Средний показатель домашних матчей этих команд равен 85-90% 

зрителей от всего количества мест на стадионе. Идущий на первом месте 

Локомотив, участник Лиги Европы не собрал в этом году ни одного 

аншлага. Это говорит о том, что даже высокое место в чемпионате России 

не прибавляет поток зрителей. [10,11,12] В то время как в Англии только от 

уровня продаж телевизионных трансляций самый худший клуб выходит на 

отметку в 100 млн. фунтов за год, наши клубы не могут самостоятельно 

выйти на уровень безубыточности. Серьезная проблема - отсутствие 

финансирования. С каждым годом растет количество закрывающихся из-за 

недостатка денежных средств профессиональных клубов в России. 

Рассматривая только высшую лигу страны, следует отметить, что в ней 

играют 16 клубов. Большинство из них получают финансовую помощь из 

региональных бюджетов, но в случае изменения правительства региона, 

часто теряют до 80% бюджета. Четыре клуба существуют с помощью 

поддержки государственных корпорации и также не зарабатывают с 

помощью спонсоров из различных сфер. Отметим, что для того, чтобы 

ведущие бизнесмены страны заинтересовались клубом и выкупили на него 

права у государственных корпораций, клуб необходимо сделать 

прибыльным. [7,8,11,13]  

Рассмотрим зарубежный опыт успешной реализации билетов на матчи и 

атрибутики с символикой футбольного клуба. Руководство футбольного 

клуба «Боруссии» Дортмунд (Германия) разработала политику 

привлечения на матчи зрителей, не живущих в этом городе, у которых нет 

возможности купить абонемент на все игры клуба. [9] Благодаря такой 

политике, зрители в качестве туристов приезжают в город, а в программе 

отдыха обязательное посещение матча. Итак, если у туриста нет сезонного 

абонемента на матчи дортмундской «Боруссии», то в билетном разделе 

официального сайта можно найти надпись Ausverkauft (нем. 

«Распродано»). Статус матча не имеет значения, 81-тысячный стадион 

«Сигнал Идуна Парк» заполняется всегда. Большинство мест закреплено за 

владельцами абонементов, а маленькие доли, которые поступают в 

свободную продажу ставят рекорды по скорости продаж. Футбольный клуб 

Боруссия.  

Дортмунд популярен среди людей, которые далеки от футбола, потому 

что на играх этой команды происходит неповторимое зрелище не только на 

поле, но и на трибунах. Обычному туристу в Германии хочется стать 

частью этого большого представления и получить незабываемые эмоции. 

Почти за месяц до каждой игры, 81360 мест распроданы, при количестве 

населения Дортмунда в 600 000 человек [9]. Получается, что в среднем 1/7 

часть жителей города ходит на футбольные матчи постоянно. «Боруссия» 

Дортмунд доказывает тот факт, что упаковка продукта становится очень 
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важной и может привлечь не только болельщиков, но и туристов, которые 

готовы посетить спортивное событие и вернуться снова.  

Главным аргументом является статистика продажи абонементов, 

которая показывает важность клуба, потому что дает возможность 

посещать все домашние матчи. Болельщик не рискует пропустить события, 

которые для него важны. У многих клубов в Германии существует 

максимальная квота на выкуп абонементов, чтобы оставались билеты для 

продажи на одиночные матчи. (табл. 2). Кроме того, необходимо отметить 

то, что «Боруссия» не только является лидером по продажам билетов в 

своем чемпионате, но и входит в Топ-3 по всей Европе согласно 

последнему ежегодному отчету УЕФА (табл. 3) [10].  

У «Боруссии» есть официальный партнер-туроператор, который 

предлагает поездки как в Дортмунд на матчи клуба, так и вполне 

классические отпускные туры в отели по системе All Inclusive, гольф-туры 

и даже круизы на лайнере. Но основной продукт – это футбольный туризм. 

Продавцы исходят из базовых представлений о том, кто может быть 

потенциальным покупателем такого тура: он иностранец и уровень его 

доходов – чуть выше среднего. Эта стратегия объясняется очень просто: 

практически в каждом более-менее крупном немецком городе есть своя 

команда, за которую болеет 90% местного населения.  
 

Таблица 2 – Статистика продажи футбольных абонементов на сезон 

2017-2018 в чемпионате Германии 
 

Клуб Германии Продано абонементов (шт.) 

Вместимость 

стадиона (кол-во 

зрителей) 

Дармштадт 11.500 реализована максимальная 

квота. 

17.000 зрителей.  

Ингольштадт 12.000 реализована максимальная 

квота 

15 200 зрителей 

Фрайбург 15.000 реализована максимальная 

квота. 

24 тысячи зрителей. 

Хоффенхайм 15.000 абонементов 30.150 зрителей. 

Аугсбург 18.500 абонементов. на 500 

меньше, чем в 2016 году 

 30.660 зрителей 

Майнц 19.000 абонементов 34.000 зрителей 

Байер  19.000 абонементов реализована 

максимальная квота 

30.210 зрителей 

РБ Лейпциг 20.000 абонементов реализована 

максимальная квота 

42.959 зрителей 

Герта 20.500 на 2 тысячи сезонных 

билетов больше, чем в 2016 г 

74.475 зрителей. 

Вольфсбург 21.500 реализована максимальная 

квота 

30.000 зрителей 

Вердер 25.000 реализована максимальная 

квота 

42.100 зрителей 

Кёльн 25.500 реализована максимальная 

квота 

50.000 зрителей 
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Гамбург 26.000. На 2500 меньше, чем в 

2015 году. Неоправданное, по 

мнению болельщиков, 

повышение цен на сезонные 

билеты. 

57.000 зрителей 

Айнтрахт 27.000 на тысячу «сезонок» 

больше, чем в прошлом сезоне 

 51.500 зрителей 

Боруссия 

Мёнхенгладбах 

30.000 реализована максимальная 

квота 

54.010 зрителей 

Бавария Мюнхен 38.000 реализована максимальная 

квота 

75.024 зрителей 

Шальке 

Гельзенкирхен 

43.935 реализована максимальная 

квота 

62.271 зрителей 

Боруссия Дортмунд 55.000 реализована максимальная 

квота 

81.360 зрителей. 

Источник: составлено автором. 
 

 

Таблица 3 – Европейские клубы с наибольшей общей 

посещаемостью домашних матчей в ЛИГЕ в сезоне 2015/16.  
 

Клуб 
Средняя посещаемость 

(кол-во людей) 

Количество зрителей за 

год 

Барселона 78,034 1,482,646 

Манчестер Юнайтед 75,290 1,430,510 

Боруссия Дормунд 79,653 1,354,101 

Источник: Официальный отчет UEFA 2017  
 

Отметим, что в Германии очень популярен футбол и в низших лигах, 

где посещаемость выше, чем у многих команд из РФПЛ. [9] Это связано с 

культурой поддержки и любви к родному клубу. Здесь футбольный матч 

перестает быть мужским событием, а становится семейным временем 

препровождения. Отметим, что борьбе за аудиторию у «Боруссии» нет 

серьезных конкурентов, но есть предположение, что «Боруссия» была бы 

первой, даже если бы они существовали.  

В табл. 4 приведено сравнение двух клубов (ЦСКА и «Боруссии») для 

оценки разных первенств. 
 

Таблица 4 – Сравнение посещаемости футбольных клубов ПФК 

ЦСКА и «Боруссия» Дортмунд на 2017 год 
 

Чемпионат Германии Чемпионат России 

Боруссия  ЦСКА 

Дортмунд Москва 

600 000 жителей в городе 12,5 миллионов жителей в городе 

Стадион вмещает 81 360 Стадион вмещает 30 000 

Средняя посещаемость 97% Средняя посещаемость 50% 

Источник: составлено автором. 
 

ПФК ЦСКА на сегодняшний день является третьим клубом страны по 

популярности бренда, и не может собрать полный тридцатитысячный 
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стадион больше, чем 3-4 раза за сезон. В свою очередь, менеджмент 

Дортмунда запустил партнерскую программу для туристов еще в начале 

2010-х, показав, что люди мечтают не только посмотреть игру знаменитых 

игроков, но и оказаться внутри атмосферы домашнего стадиона команды. 

На официальном сайте клуба работает раздел Reise, который дает право 

приобрести полноценный туристский пакет и позволяет выйти на новый 

уровень сотрудничества спорта и туризма.  

Рассмотрев концепции работы с болельщиками и туристами, сравнив 

западные и отечественные подходы можно сделать следующие выводы. 

Чтобы улучшить ситуацию по заполнению стадионов в России необходимо 

использовать опыт иностранных коллег, при этом «Боруссия» Дортмунд не 

единственный футбольный клуб, который обращает внимание не на 

обычного болельщика футбола, а на туриста. Атмосфера на стадионе 

является связующим звеном, между случайным приходом туриста в первый 

раз на стадион, и стремлением вернуться еще раз. В этой связи началом 

решения проблем российских футбольных клубов может стать создание 

системы продажи билетов на матчи с использованием туристских 

компаний и гостиниц. Необходимо заключить договора с турфирмами и 

отелями о том, что клуб будет предоставлять им билеты на матчи по 

низкой стоимости, для привлечения дополнительного количества зрителей. 

Футбольному клубу необходимо создавать туры для болельщиков, а также 

для туристов, которые могут посетить не только футбольный матч, но и 

воспользоваться другими услугами клуба. 
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