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بازاریابی گردشگری و هتلداری

اشکان بروج: مدرس
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ویژه دانشجویان، راهنمایان، مدیران و فعالان گردشگری

www.T
ou

ris
mAdv

ise
r.c

om

Ira
n T

ou
ris

m A
ca

de
my

www.TourismAdviser.com


@TourismAcademy
آکادمی گردشگری

tourismtutor@gmail.com اشکان بروج
بنیانگذار آکادمی گردشگری ایران

مدرس و مشاور ارشد بازاریابی گردشگری

Content Marketing- A.Borouj
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33

معرفی و مقدمه

3

بیوگرافی❑
گرایش بازاریابی از دانشگاه علامه طباطبایی/ کارشناس ارشد مدیریت گردشگری➢

و موسسات آموزش گردشگری مدرس و مشاور آموزشی حوزه گردشگری و هتلداری در دانشگاه ➢

لست گراماپلیکشنو لست سکندوبسایتمدیر ارشد استراتژی ➢

(WFTGA)مربی ملی فدراسیون جهانی انجمن های راهنمایان گردشگری ➢

(و آموزش تخصصی گردشگریمشاوره)مدیر وبسایت آکادمی گردشگری ایران ➢

مشاوره و آموزش تخصصی توسعه پایدار گردشگری و گردشگری الکترونیک ➢

: ایده پرداز و مدیر پروژه های ➢

نخستین استارت آپ ویکند گردشگری ایران✓

شبکه اقامتگاه های بوم گردی ایران✓

تقویم رویدادها و جشنواره های گردشگری ایران✓

مسیریاب ایرانگردی✓

میلادی2011کتاب راهبردهای سازمان جهانی جهانگردی برای گردشگری در سال ✓

سال سابقه راهنمایی تورهای ورودی و خروجی طبیعت گردی و فرهنگی 14➢

...روزنامه نگار، عکاس و کارشناس حوزه گردشگری و اکوتوریسم در مطبوعات و رسانه های ملی و ➢

بروجاشکان -بازاریابی گردشگری 
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T&H Marketing - Borouj

منابع پیشنهادی
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فهرست مطالب

آشنایی با مفاهیم گردشگری و هتلداری✓
آشنایی با مفاهیم و اصول بازاریابی✓
آشنایی با مفهوم سیستم بازار گردشگری✓
سطوح انتخاب تقاضای سفر✓
رفتار خرید گردشگر✓
✓7Pآمیخته گردشگری
تحقیقات بازاریابی✓
برنامه جامع بازاریابی✓

T&H Marketing - Borouj
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مهمان نوازیمفاهیم اولیه گردشگری و 
T&H Marketing - Borouj
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گردشگری چیه؟

T&H Marketing - Borouj
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بازاریابی چیه؟

T&H Marketing - Borouj
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چرا گردشگری؟

T&H Marketing - Borouj

© World Tourism Organization (UNWTO) May 2019
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چرا گردشگری؟

T&H Marketing - Borouj

درداخلیناخالصتولید.استاقتصاددرگیریاندازهمقیاس هایازیکیGDPیاداخلیناخالصتولید
یدتولکشوریکدرسال،یکمعمولاا معین،دورانیکطیکهاستخدماتیوکالاهامجموعارزشبرگیرنده
می شود
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T&H Marketing - Borouj

:گردشگریمقصد❑
سپریآنناملموسوملموسجاذبه هایبازدیدبرایرازیادیساعاتبازدیدکنندگانکهاستفیزیکیمکانی
وکیفیزیمرزهایدارایگردشگریمقصد.می کنداقامتآندرراشبیکحداقلگردشگرعنوانبهیاکرده
یرقابت پذیرکهاستادراک هاییوذهنیتصاویردارایونمودهتعریفراآنمدیریتمحدودهکهاستاداری
5A).می کندمشخصراآنبازار Tourism Destination)

:گردشگریمقصدبازیگران❑
جامعه مقصد یا میزبان–دولت –خدمات گردشگری عرضه کنندگان–گردشگران 
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T&H Marketing - Borouj

بومی

خروجیورودی

گردشگری بر اساس دیدگاه سازمان جهانی گردشگریبازارهای 
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رسفسبک هایگردشگری و انواع 

T&H Marketing - Borouj

سفرسبک هایو جاذبه ها
تفریحی❑
تاریخی و فرهنگی❑
مذهبی و زیارتی❑
(طبیعت گردی)اکوتوریسم❑
ماجراجویانه❑
ورزشی❑
آموزشی❑
سلامت❑
رویداد❑
تجاری❑
:گردشگری خلاق❑

غذا✓
ادبی✓
روستایی✓
مزرعه✓
صنایع دستی✓
موسیقی و هنر✓
...و ✓
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بازاریابی گردشگری
از مفاهیم تا اجرا

T&H Marketing - Borouj
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چیست؟بازاریابی❑

(۲۰۱۳–آمریکابازاریابیانجمن)بازاریابیتعریف•

رتباطا،خلقبهکهاستفرایندهاییوفعالیت‌هانهادها،مجموعه‌یبازاریابی
(Offerings)پیشنهادهاتبادلوتحویل،[اطلاعکسبواطلاع‌رسانی]

.مربوطند
معه،جابزرگتر،مقیاسدروشرکاکارفرما،مشتریان،برایکهمبادله‌هایی

.می‌شوندمحسوبارزشمند

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری
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چیست؟بازاریابی❑
تبر‌جهانی‌او،‌یک‌منبع‌و‌مرجع‌معکتاب‌مدیریت‌بازاریابیکهفیلیپ‌کاتلر•

:ندمی‌کبرای‌آموزش‌بازاریابی‌است،‌بازاریابی‌را‌به‌صورت‌زیر‌تعریف‌

،ارزشارائه یکشف، خلق بازاریابی،‌دانش‌و‌هنر‌
.استبا کسب سود هم‌زمان،‌تأمین نیازهای یک بازار هدفبا‌هدف‌

؛می‌دهدتأمین‌نشده‌را‌تشخیص‌خواسته هاینیازها و بازاریابی،‌
را‌بالقوه‌اشرا‌تعریف‌کرده،‌حجم‌این‌بازار‌را‌اندازه‌گیری‌و‌سود‌آن‌هابازار ‌

.می‌کندبرآورد‌
بهتر‌تأمین‌کند؛می‌تواندکه‌کدام‌بخش‌از‌بازار‌را‌می‌کندمشخص‌

.می‌کندو‌سپس‌محصولات‌و‌خدمات‌مناسب‌را‌طراحی‌و‌ترویج‌

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری
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چیست؟بازاریابیبرنامه❑

مکانابرایبازاریابیوتحقیقاتگروهاجرا،وتولیدعملیاتشروعازقبلحرفه ایشرکت هایدر•
رایطیشدرهمچنین.می کندآغازراخودفعالیتهایبازار،نیازومحصولمقبولیتمورددرسنجی

برخوردارمناسبیبازارازمشابه،محصولاتبارقابتدریاونمی روندفروششده،تولیدمحصولکه
رالازممطالعاتوهاریزیبرنامهوشدهعملواردبازاریابیوتحقیقاتگروهتااستلازمنیستند،

.دهدانجاممحصولوبازارموقعیتمورددراطلاعاتیبهدست یابیبرای

برنامه بازاریابی چیست؟
براییبازاریابمنابعکارگیریبهروش هایتشریحبرایبازاریابیبرنامهیاطرحاصطلاح❑

.می رودکاربهرقابتیوپویابازاریابیمحیطیکدربازاریابیاهدافبهرسیدن
بینییشپبازار،جایگاهشناختبازار،بندیتقسیمکهمحرمانهاستطرحی بازاریابیبرنامه❑

ووشفربامرتبطواحدهایتمامیعملیاتیبرنامهوبودجهزمانی،برنامه ریزیبازار،اندازه
.می گیرندجایبرنامهایندربازاریابی

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری
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محیط بازاریابی
ایه تامین و اراست که بر قابلیت یک شرکت در عوامل و نیروهایی مجموعه 

.تاثیر می گذارند( خرید و فروش)کالا و خدمات به مشتری 

تاثیرپذیری محدود از سازمان–شرایط حاکم : خرد❑

تاثیر گذاری بر کل فرآیند صنعت گردشگری –عوامل گسترده : کلان❑
....(سیاست و-فرهنگ-طبیعت-فناوری)

T&H MarketinG- Borouj

:محیط های
سیاسی، اقتصادی، اجتماعی و فرهنگی، 

ت تکنولوژی، قانونی، انسانی و محیط زیس
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ارکان بازاریابی
:شاملکهشدهتشکیلرکن3ازبازاریابی❑

بازارشناسی✓
برایهاروشوهاتکنیکابزارها،تمامیازاستفادهوبازارنظامشناختآناصلیمعنای

.استبازارهایواقعیتشناخت

بازارسازی✓
فتعریبازارسهمبردنبالاوبازارآوردنوجودبه،مشتریخلقبرایهاتکنیکازاستفاده
.می شود

بازارداری✓
ی،مشتربادائمارتباطحفظ،مشتریحفظبرایهاتکنیکهمهازاستفادهآناصلیمعنای
.استجدیدهایایدهنوآوریوکلیدیمشتریانبهویژهخدماتدادنبازار،درحضور

T&H MarketinG- Borouj
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گردشگریرویکرد بازاریابی در
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چرخه تجربه سفر

T&H Marketing - Borouj
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گردشگررفتار خرید کلیفرآیند

www.T
ou

ris
mAdv

ise
r.c

om

Ira
n T

ou
ris

m A
ca

de
my

www.TourismAdviser.com


اهداف پیشبرد فروش

شناخت کامل نیاز

جمع آوری اطلاعات 

ارزیابی گزینه ها

تصمیم گیری خرید

ارزیابی پس از خرید

اتشکل گیری انتظار

نقشه راه مشتری برای انتخاب مقصد

اطلاع رسانی

ترغیب به خرید

یادآوری

ما چه کنیم؟
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بخش های برنامه بازاریابی

:استبخش اصلی 3هر برنامه بازاریابی شامل 

اهداف بازاریابی و تحلیل و ارزیابی بازار -1

استراتژی و تاکتیک های بازاریابی -2

برنامه  عملیاتیبودجه بندی-3

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری
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برنامه بازاریابیروند یک

اهداف بازاریابی و تحلیل و ارزیابی بازار -1

:تحقیقات بازاریابی
حلیلی به تتوانمندی های مجموعه، رفتار مخاطبان و بررسی رقبا در این بخش با جمع بندی حاصل از نگاه به 

:می رسیمجامع از بازار 

(تحلیل بازار)
:تحقیقات سازمانی یا تحلیل نقاط قوت و ضعف، فرصت ها و تهدیدها*

SWOTآنالیزمدیریت استراتژیک یکی از ابزارهای مورد استفاده جهت 

تحقیقات مخاطبان یا بازار*
تحقیقات رقبا*

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری
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بخش های برنامه بازاریابی

ه تعیین نسبت بمی توانسازمان، رقبا و شرایط بازار پس از تجزیه و تحلیل وضعیت کنونی ✓
. اهداف بازاریابی اقدام نمود

ارهای ایجاد تعادل و تناسب بین محصولات سازمان و بازهدف اصلی برنامه های بازاریابی ✓
.آن استهدف 

ارای و دبینانه، مورد توافق سهامداران، واقع اندازه گیریقابل تعریف، قابل اهداف باید ✓
!باشندSMARTیا اصطلاحازمانبندی 

(Specific, Measurable, Achievable, Realistic and Time)

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری
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تحلیل بازار

سواتتکنیک 
اولیه‌را‌در‌ SWOTتوانید‌یک‌تجزیه‌و‌تحلیل‌شما‌می

ام‌یک‌جلسه‌طوفان‌مغزی‌با‌اعضای‌شرکت‌تان‌انج
دهید‌یا‌اگر‌به‌تنهایی‌صاحب‌یک‌کسب‌و‌کار‌

.هستید‌این‌کار‌را‌خودتان‌بکنید

اولیه‌یک‌جدول‌ SWOTبرای‌شروع‌تجزیه‌و‌تحلیل‌
 SWOTلیست‌برای‌هر‌یک‌از‌اجزای‌۴قسمتی‌یا‌۴

.تهیه‌کنید
:سپس‌لیستها‌را‌با‌موارد‌بعدی‌پر‌کنید‌
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سواتتکنیک 
سبت‌به‌چه‌چیز‌شما‌را‌ن. دهدبه این فکر کنید که شرکت یا مقصد شما کدام کار را به خوبی انجام می:نقاط قوت 

و‌دیگر‌مقاصد‌دارید؟وکارهاسازد؟‌چه‌مزایایی‌نسبت‌به‌سایر‌کسب‌رقبایتان‌متمایز‌می

کایت‌مشتریان‌شما‌از‌چه‌چیزهایی‌ش. شود را لیست کنیدمواردی که برای شما چالش محسوب می :نقاط ضعف 
؟‌نیازهای‌برآورده‌نشده‌نیروی‌فروش‌یا‌همکاران‌داخل‌مقصد‌شما‌چیست؟کنندمی

ه‌با‌نقاط‌آیا‌روند‌نوظهوری‌ک. ، کشف کنیدشودنمی مواردی را که از نقاط قوت تان به شکل کامل استفاده :فرصت ها 
ود‌دارد‌که‌شناسید؟‌آیا‌زمینه‌خاصی‌از‌محصول‌یا‌مقصد‌وجقوت‌شرکت‌یا‌مقصد‌شما‌سازگاری‌داشته‌باشد،‌می

بتوانید‌در‌آن‌عملکرد‌مناسبی‌داشته‌باشید‌ولی‌هنوز‌وارد‌رقابت‌در‌آن‌نشده‌باشید؟

وکار تواند به کسبو هم بیرون از آن به دنبال چیزهایی باشید که می مقصدتانهم در درون شرکت  یا :تهدیدها 
از‌در‌داخل‌شرکت‌یا‌مقصد‌آیا‌از‌لحاظ‌مالی،‌توسعه‌یا‌دیگر‌موارد‌مشکل‌دارید؟‌در‌خارج. شما آسیب برساند

ف‌شما‌را‌اند؟‌آیا‌هیچ‌روند‌نوینی‌وجود‌دارد‌که‌یکی‌از‌نقاط‌ضعشرکت‌یا‌مقصد‌چطور؟‌آیا‌رقبایتان‌قویتر‌شده
بینید؟پررنگ‌تر‌کرده‌باشد؟‌و‌آیا‌هیچ‌تهدید‌دیگری‌برای‌موفقیت‌شرکت‌یا‌مقصد‌خود‌می‌
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STPتحلیل بازار و تکنیک 

سواتتکنیک 
اولیه‌را‌در‌ SWOTتوانید‌یک‌تجزیه‌و‌تحلیل‌شما‌می

ام‌یک‌جلسه‌طوفان‌مغزی‌با‌اعضای‌شرکت‌تان‌انج
دهید‌یا‌اگر‌به‌تنهایی‌صاحب‌یک‌کسب‌و‌کار‌

.هستید‌این‌کار‌را‌خودتان‌بکنید

اولیه‌یک‌جدول‌ SWOTبرای‌شروع‌تجزیه‌و‌تحلیل‌
 SWOTلیست‌برای‌هر‌یک‌از‌اجزای‌۴قسمتی‌یا‌۴

.تهیه‌کنید
:سپس‌لیستها‌را‌با‌موارد‌بعدی‌پر‌کنید‌
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برنامه بازاریابیروند یک

(:Segmentation)بخش بندی بازار -2

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری

ردموارد زیر در بخش بندی بازار باید مورد توجه قرار گی

ویژگی های رفتاری هر بخشهمگون بودن *
ویژگی های رفتاری در بخش های مختلفتفاوت*
معیارهای بخش بندیدقیق و مشخص بودن *
هر بخشدوام و ماندگاری *

بودنسودآورهر بخش به اندازه بزرگی* 
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برنامه بازاریابیروند یک

:بخش بندی بازار-2

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری

:شاخص های بخش بندی❖
مشتریان چه کسانی هستند؟: شاخص جمعیتی❑

نژاد و اصالت–رویدادها -سطح تحصیلات-شغل-درآمد-چرخه حیات خانوار-جنسیت-سن

مشتریان ما از نظر جغرافیایی کجا مستقر هستند؟: شاخص جغرافیایی❑

دسترسی و توزیع-مسافت-بافت شهری و روستایی-مکان زندگی–نوع آب و هوا 

ست؟رفتار و عملکرد آنها در مقابل خرید و نحوه استفاده از محصولات چگونه ا: شاخص روانشناختی و رفتاری ❑
مشتری و خرید مجددوفاداری-وضعیت خرید سازمانی-سبک زندگی و طبقه اجتماعی

قصد از سفر ❑
تقسیم بندی مبتنی بر محصول❑
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برنامه بازاریابیروند یک

(:Targeting)انتخاب بازار هدف -3

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری

را هدف قرار خواهد داد که به طور موثر و هاییپس از تقسیم بندی بازار معمولاا شرکت بخش •
.  سودمندی از خود کارایی نشان دهند

•

:تصمیماتی که در استراتژی هدف  گذاری باید مد نظر قرار گیرند عبارتند از

از بازار باید مورد هدف شما باشد؟چند بخش *
از بازار باید مورد هدف شما باشد؟کدام بخش *
؟برای عرضه در اختیار داریدچند محصول *
؟باید عرضه شوندبخش هادر کدام محصولاتیچه محصول یا *

:استراتژی زیر را پیگیری کند3نتیجه چنین کاری معمولاا این خواهد بود که شرکت یکی از •
(کل بازار-بازار انبوه یا یکنواخت)راهبرد تقسیم بندی غیر متمایز ❖
(چند بخش خاص)راهبرد تقسیم بندی متمایز ❖
www.T(یک بخش پر سود یا تخصصی)راهبرد تقسیم بندی متمرکز  ❖
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برنامه بازاریابیروند یک

( :Positioning)موقعیت یابی-4

اشکان بروج-بازاریابی هتلداری و گردشگری

مقصد با آن و مقایسه ره آورد گردشگری وارزیابی به یک شرکت وشیوه نگاه مشتریان موقعیت یابی به
(ارزیابی و نگاه مشتری). سایر شرکت ها و سازمان ها اطلاق می شود

بازار بخش هایانتخاب و ترکیب آمیخته بازاریابی منحصر به هر یک از ❑
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7P بازاریابی گردشگرییا آمیخته

بخش بازاریابی گردشگریپویاترینو مهم ترین

T&H MarketinG- Borouj
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4p  کالا آمیزه اصلی بازاریابی4یا

محصول✓

قیمت✓

ترویج ✓

توزیع( مکان)✓

3Pبازاریابی خدمات

اشخاص یا مردم✓

(احساس مکانی)شواهد  ظاهری ✓

 (Packaging)بسته بندی

:فرآیندهای خدماتی✓

(Partnership)مشارکت 

(Programming)برنامه ریزی

T&H MarketinG- Borouj

7P گریبازاریابی گردشیا آمیخته
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7Pبازاریابی گردشگری
- Product محصول

.کندکه یک شرکت پیشنهاد می کالا ترکیب خدمات و است از عبارت ✓
.  شودمیپیشنهادخریدبرایمشتریبه کهآن چه ✓
.استحیاتیبازاریابی عملکردیایک شرکت تصویربرایخدمت یا محصول ترکیببنابراین✓
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7Pبازاریابی گردشگری- Product محصول

چرخه عمر محصول
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7Pبازاریابی گردشگری
-Price قیمت

(درآمدزایی). خدمات یا محصول از عملکردهای بازاریابی استمشخص کردن قیمت ✓
.  ر است گذاتاثیردر محصول یا خدمات رقابتیو کیفیتیفاکتورهاییک شرکت به اندازه مالیرفاه زیرا✓
.تاسمشتریبرایاعتبار داشتن یادر دسترس بودن قبیلمورد فروش از شرایطشامل گذاریقیمت✓

:بحث قیمت گذاری✓
.I هزینه های ثابت و متغیر: قیمت تمام شده

.II سود انتظاری چه قدر باشد؟: قیمت رقابتی و رقبا
.IIIانی چه محصولی در چه موقعیت زمانی و مک: کشش یا مطلوبیت محصول نزد مشتری

.برای مشتری مطلوبیت و ارزش دارد
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7Pبازاریابی گردشگری-Price قیمت

❑4Pقیمت گذاری:
❑Prestige : حس برترین بودن بالاترین سطح قیمت گذاری برای القای

(کلاس و خودرو رولزرویسبلیت فرست )

❑Premium : حس متمایز بودن سطح بالایی از قیمت گذاری برای
(بلیت مخصوص اعضای باشگاه هوایی یا خودرو مرسدس بنز)

❑Parity : سطح متوسط قیمت گذاری که مزیت خاصی ندارد
(بلیت اکونومی و یا خودرو معمولی)

❑Pare away :سطح بسیار پایین قیمت گذاری برای افراد ضعیف و کم درآمد
(خطوط هوایی ارزان)
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7Pبازاریابی گردشگری
-Place مکان

.نمایدمحصول عرضه شده را مصرف ن باشد در آقادر مشتریاست که جاییمکان ✓
یگردشگرخدمات برایپرداخت کردن یارزروکردنبرایواسطه گران از زیادیتور از انواع متفاوت و در ✓

.…،فروشانکلیکارگزاران سفر و قبیلشود، از میاستفاده 

.خواهد بودفرساسخت و طاقت مشتریبرایفرآینداینگران بدون واسطه ✓
717بوئینگکه یک همانطوری،کندسوار اشرا از خانه مسافریتواند هر نمییک اتوبوس مدرن تور ✓

.  مورد نظر مسافر پرواز کندخیاباناز مقابل هر نمی تواند
قابل غیرحمل و نقل واقعیتوزیعزیرا. باشددسترس آسانیرزرو و پرداخت به برایبایدگردشگریخدمات ✓

.انعطاف است

www.T
ou

ris
mAdv

ise
r.c

om

Ira
n T

ou
ris

m A
ca

de
my

www.TourismAdviser.com


7Pبازاریابی گردشگری
-Promotion  ترویج و تبلیغات

وظیفه ارتباط با مشتری✓
.داردشاره خدمات یا محصولات اافزایش نتیجه فروش به منظور سطوح ارتباطی با مشتری به همه تبلیغات ✓
.دهدمینمایشرا ارتباط ترکیبگسترده معنایدر تبلیغ✓
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7Pبازاریابی گردشگری
-Promotion ترویج و پیشبرد فروش

آمیخته ارتباطات یا آمیخته پیشبرد فروش❑

تبلیغات✓
روابط عمومی✓
فروش( کوتاه مدت)محرک های ✓
فروش شخصی✓
بازاریابی مستقیم ✓
بازاریابی تعاملی✓
رویداد و تجربه سازی✓
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7Pبازاریابی گردشگری
-Peopleمردم یا عامل انسانی

.  هستند محمولهمکانیسمخدمتیهر برایمردم ✓
.ارائه شودنمی تواند بدون مردم، خدمت هم✓
.، خدمات، پست و نامرغوب خواهد بودمردم خوببدون ✓

.دارندرامهمترین امتیاز در صنعت خدمات سرمایه انسانی بنابراین ، 

هایبخش همکاریو با مردمیمشارکتهایجلب بر پایه نوینجذب گردشگران در ساختار بازاریابی ✓
.استپذیرامکاندولتیو عمومی، خصوصی

، سیستمیفرایندیکدر قدیمیو جدیدمشتریانهدف و جذب بازارهایارائه محصول نو در حقیقتدر ✓
. گردشگران است روانیو روحیهایانگیزهشناخت نیازمند

؟می روندچرا مردم به مسافرت اینکه
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7Pبازاریابی گردشگری
-Packagingبسته یا مجموعه خدمات

.آوردمفهوم بسته بندی را پیش می مشارکت، ✓
.استشواهد مکانی بسته بندی از عوامل بسیار موثر در بحث ✓
، و همه نوع سفر را با تحت یک قیمتشود مورد نظر با هم دیگر فروخته می چند عامل سفر زیرا ✓

.سازدو ترغیب کننده تر می هیجان تر 
تلف از ترکیب های مخدهند تا میاجازه را به کارگزاران سفر و تور گردان ها اینسفر عوامل کنندگان تهیه✓

.استفاده کنند
، و به دشونمیفروخته قیمت، تحت یک شوندمیبندیبسته همدیگرمتفاوت، عوامل با هایهرچند که در راه ✓

.کنندمیدریافتهزینههمه خدمات شان یک برایکنند، و میعنوان واسطه گران عمل 

www.T
ou

ris
mAdv

ise
r.c

om

Ira
n T

ou
ris

m A
ca

de
my

www.TourismAdviser.com


7Pبازاریابی گردشگری
-Physical Evidenceشواهد فیزیکی

C:\All you have to know about PEwww.T
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7Pبازاریابی گردشگری
-Partnership مشارکت

.  استسفر دیگروابسته به عوامل هم جزیرهدر یک عامل سفر یک ✓
.شوندریزیتمامی عوامل طرح مهم است که بنابراین✓
داشته مشارکتبازاریابی زمینهخود در شراکتبا توجه به سازمان ها اکثرکه، لازم است کاریچندیندر ✓

. باشند
ک مثال واضح در مورد بروشورهای هتل است که نشان می دهد در نزدیکی آن یک زمین گلف وجود دارد اما مال✓

.آن نیست
دردسرهای خرید و فروش تور توسط عاملان فروش و مجری مستقیم تور✓
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7Pبازاریابی گردشگری
-Programming برنامه ریزی

.  استبندیبسته شبیهمفهومیبه طور ریزیبرنامه ✓
ت درست و منظم را از محصول خود که کالا و خدمات اسنمایشی برنامه ریزی، بازاریاب تلاش می کند کهدر ✓

.  ارایه دهد
:عامل زمان به عنوان شاخصی مهم✓

!برنامه سفری که پرواز صبح زود می رسد و هتل تا عصر تحویل اتاق ندارد
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7Pبازاریابی گردشگری
-Positioningموقعیت یا جایگاه

.کندرا بر پا مطلوب موقعیتباید مسافرتیشرکت ✓
.ود متبوع نگریسته می شکه بوسیله مشتریان به یک شکل ارتباط با ارزش از سطح قیمت یک یا ✓

چه بخش از ذهن مشتریان را درگیر نام و برند تجاری خود کرده اید؟

.  استهدف ( بازارهای)بازار به دست آوردن یک تور گردان برایجایگاهبهترین
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@TourismAcademy
آکادمی گردشگری
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