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در يك كسب و كار خدمات سفر چه اتفاقي مي افتد؟

مطالعه و تحقيق مقصد و بازار

برنامه ريزي و طراحي تور

قيمت گذاري

 بازاريابي و فروش

اجرا و عمليات تور

نظارت و گزارش دهي



يا آژانس مسافرتي؟ اپراتورتور 

آژانس مسافرتياپراتورتور اقدامات
در حد شناخت مقصد جهت فروش تورانجام مي شود/ضروريتحقيقات مقصد
كمتر انجام مي شودانجام مي شود/ضروريتحقيقات بازار

شود نميانجام انجام مي شودبرنامه ريزي و طراحي تور
شود نميمعمولا انجام انجام مي شودقيمت گزاري

كميسيون فروش تورسود حاصل از كسب و كاردرآمدزايينحوه 
در حد محدود بازاريابي اما اقدامات انجام مي شود/ضروريبازاريابي و فروش

فروش تور در حد زياد
شود نميانجام انجام مي شود/ضرورياجرا و عمليات تور

 به صورت محدود و صرفا در جهت ثبتانجام مي شود/ضرورينظارت و گزارش دهي
انفعاليت ها و پاسخگويي به مشتري

نسبتا پائينا بالانسبت/ بسته به اندازه كسب و كارميزان سرمايه گذاري
سرمايه ثابتسرمايه در گردش و سرمايه ثابتنوع غالب سرمايه مورد نياز

كوچكمتوسط و بزرگاندازه كسب و كار



مطالعه و تحقيق مقصد

 اقامتيخدمات

خدمات پذيرايي

خدمات حمل و نقل

جاذبه ها

راهنماي تور

مراكز خريد



مطالعه و تحقيق بازار

به اين بخش پس از طراحي تور خواهيم پرداخت



برنامه ريزي و طراحي تور

انواع تورها يا برنامه هاي سفر

)Hub and Spoke(برنامه سفر با مركزيت ثابت 



هادام -انواع تورها يا برنامه هاي سفر 

)circle tour(يا دايره اي  حلقويبرنامه سفر 



هادام -انواع تورها يا برنامه هاي سفر 

)Open-jaw(برنامه سفر مسير باز 



ادامه -انواع تورها يا برنامه هاي سفر از نظر نوع فعاليت

)Cultural tours(تاريخي  -تورهاي فرهنگي

)Natural tours(تورهاي طبيعي 

)Special interests tours(تورهاي با علائق ويژه 
ي،         تور غذا،            تور دوچرخه سواري،      تور موتور سواري،       تور موسيق  

ور ،      تور كشاورزي،         تور خلاقانه،        تتورماجراجويانهتور زنان،       

....داوطلبانه و 



روهانواع تورها يا برنامه هاي سفر از نظر اندازه گ

)Individual tours(تورهاي انفرادي يا شخصي 

)group tours(تورهاي گروهي



چگونه يك تور طراحي كنيم؟

فرتصميم در مورد نوع، مدت زمان، سطح خدمات و مسير اوليه س: گام اول

بازديد ميداني/انجام تحقيقات: گام دوم

تهيه گزارش سفر: گام سوم

طراحي تور/تدوين: گام چهارم



نوع سفر؟

فرهنگي-سفرهاي تاريخي

در  ٥-١معمولا درجه سختي را بين (. درجه سختي اين نوع سفرها معمولا كم است

)تور بسيار سخت است ٥تور راحت و  ١نظر مي گيرند كه 

تعداد گروه مي تواند نسبت به ساير انواع تور، بزرگ تر باشد.

معمولا در مناطق داراي جمعيت برگزار مي شود.

معمولا امكانات و خدمات رفاهي مناسب مانند هتل در برنامه سفر قرار دارد.

معمولا چند مقصد متنوع و مختلف در برنامه گنجانده مي شود.

اطلاعات در مورد مقصد بيشتر و از نوع اطلاعات ثانويه است.



بازديد ميداني/ انجام تحقيقات

تطابق با واقعيت

صدبه روز كردن اطلاعات نسبت به مق

توليد محتوا

مذاكره



تهيه گزارش سفر

مدون سازي بازديد بر مبناي يك سفر نامه

استفاده از فرم ها و تصاوير بصري

 اطلاعات ضروري مانند تلفن، آدرس و...

اشخاص و رابط ها



)Itinerary(تدوين يا طراحي تور 

برنامه براي راهنما و برنامه براي مسافر

زمان بندي دقيق يا نسبي؟

 بازديدها تاخرترتيب و تقدم و

امكانات و خدمات

جذابيت بخشي به برنامه سفر

.نيديك برنامه سفر مناسب مسافران خارجي طراحي ك: تكليف دوم

سايت كه خدمات تدوين آنلاين  وب ١شناسايي حداقل : تكليف سوم

.برنامه سفر را فراهم مي كند

com/toirantour.https://



هزينه يابي و قيمت گذاري يك تور
اقامت

حمل و نقل

غذا

راهنما

ها وروديه

بيمه

هزينه هاي پيشبيني نشده

سود

هزينه هاي ثابت و هزينه هاي متغير

تعداد اعضاي تور

خدمات



هزينه يابي و قيمت گذاري بسته سفر

هزينه يابي: اولين گام

بر مبناي استراتژي مورد نظر(قيمت گذاري : دومين گام(



هزينه يابي و قيمت گذاري بسته سفر

هزينه يابي: اولين گام

بر مبناي استراتژي مورد نظر(قيمت گذاري : دومين گام(



هزينه يابي بسته سفر

هاي هزينه اي آيتممشخص شدن عناصر و : گام اول

.كه تابع تعداد افراد گروه نيست هاييهزينه : هزينه هاي ثابت

برخي از وسايل نقليه

راهنما

...

.كنند كه بر اساس تعداد افراد گروه تغيير مي هاييهزينه : هزينه هاي متغير

غذا

 هتل

بيمه

...



نكات مهم و ضروري در هزينه يابي

 مي شوند ٢يا دو نفره محاسبه و تقسيم بر  دبلاتاق ها بر مبناي قيمت.

 ساعت رانندگي مي كنند حتما كمك راننده نياز دارند ٦اتوبوس براي سفرهايي كه بيش از.

 راننده و راهنما بر عهده تور است و به عنوان هزينه هاي ثابت ... هزينه هاي اقامت، خوراك و

.محاسبه مي شوند

 ه آن را داشته باشد مي بايد هزين سينگلهر مسافري كه تمايل به استفاده از اتاق شخصي يا

.  بپردازد

هزينه ها بر اساس برنامه سفر، استراتژي و تعهدات شما تعريف مي شوند.

 برنامهB/B  ،فقط اقامت و صبحانهH/B  ،اقامت، صبحانه و يك وعده غذايي ديگرF/B  اقامت و

ها و بيمه را لحاظ  وروديهشامل كليه هزينه از جمله  All Inclusiveكليه وعده هاي غذايي و 

.مي كنيم



نكات مهم و ضروري در هزينه يابي

در هزينه هاي قابل محاسبه درصدي به عنوان پيش بيني نشده لحاظ كنيد.

 ستاز اندازه گروه تعريف كنيد كه معمولا تابع وسيله نقليه گروه ا طيفيهزينه ها را براي.

 ميدل، )نفر ١١تا  ٦بين (، ون )نفر ٢ظرفيت (، راهنماي بدون اتومبيل )نفر ٣ظرفيت (راهنماي راننده 

نفر ٤٠، اتوبوس هاي معمولي حتي تا )نفر ٢٠حداكثر (، اتوبوس ويژه )نفر ١٧تا  ١٢(باس 

 درصد ظرفيت وسيله نقليه  ٧٠كردن هزينه ها ثابت، معمولا  سرشكنمبناي محاسبه هزينه يا

.است اما در اينجا استراتژي و توان فروش كسب و كار نيز اهميت دارد



قيمت گذاري

ر يا قيمت گذاري در ادامه هزينه يابي اتفاق مي افتد و مشخص مي شود كه شما تو

.محصول خود را با چه قيمتي به بازار عرضه خواهيد كرد

استراتژي كف قيمت يا رقابت قيمتي

 استراتژي حداكثر قيمتSkimming

قيمت رقابتي بازار

قيمت گذاري بسته اي

 تخفيفيقيمت گذاري

قيمت گذاري بر مبناي دنباله روي از رهبر بازار

قيمت گذاري بر مبناي درصد مشخصي سود

...



نكات مهم و ضروري در قيمت گذاري

قيمت شما تابع استراتژي كسب و كار شماست.

قيمت شما تابع مدل فروش و ارتباطي شماست .B2C   or    B2B

تقيمت شما تابع كيفيت، انحصاري بودن و قدرت چانه زني شما در مقابل مشتري اس.

قيمت شما تابع فصول مختلف است.

قيمت شما تابع نرخ سود مورد انتظار شماست.

قيمت شما تابع نرخ ارز مبادله اي است.

قيمت شما تابع نوسانات نرخ ارز است.



بازاريابي و فروش تور

ين مي كند به مديريتي است كه نيازهاي مشتري را شناسايي، پيشبيني و تام فراينديبازاريابي 

.طوري كه سودآوري و كارايي داشته باشد

فاوت باشد ويژگي هاي محصول گردشگري، باعث شده بازاريابي آن نسبت به بازاريابي كالاها مت

.هرچند به ميزان زيادي شبيه بازاريابي خدمات است

منظور از اين ويژگي ها چيست؟



بازاريابي و فروش تور

غير قابل لمس بودن•

همزماني توليد و مصرف•

)غير قابل ذخيره( فناپذيري•

غير همگن بودن•

عدم دسترسي به مالكيت•

• ...



Marketing Planبرنامه بازاريابي 

به شمار  (Business Plan)(مهم طرح كسب و كار  بخش هايطرح يا برنامه بازاريابي يكي از 

ازمانها س بودجه بنديو  برنامه ريزيبازاريابي بخش مهمي از فرايند  برنامه ريزياز اين رو فرايند . مي آيد

.  مي شودتلقي 

البته . هدو راهبردهاي دستيابي به آنها را پيشنهاد مي د مي كندطرح بازاريابي اهداف بازاريابي را تعيين 

نمي گيردنبايد فراموش كرد كه اين طرح تمام اهداف و راهبردهاي سازمان را دربر 



Marketing Planبرنامه بازاريابي 

ابي به كارگيري منابع بازاري روش هايبراي تشريح  طرح بازاريابي به عبارتي
 تقسيم بندي بازار، شناخت. مي رودبراي رسيدن به اهداف بازاريابي به كار 

سهم عملي بازار در  برنامه ريزيجايگاه بازار، پيش بيني اندازه بازار و 
.مي گيرندمفهوم طرح بازاريابي جاي 



ساختار برنامه بازاريابي
اهداف كلي فعاليت -١

)ارزيابي محيط بيروني و دروني سازمان(تحليل موقعيت  -٢

شناخت و بخش بندي بازار -٣

راهبردهاي بازاريابي -٥

برنامه ريزي هاي كوتاه مدت و بلند مدت  -٦

.بپردازد…  مانند نام تجاري كالا، كيفيت، خدمات پس از فروش و  موارديمباحث مربوط به محصول شامل تشريح : محصول
.مي شود…   بحث در مورد راهبردهاي قيمت شامل متغيرهاي ليست قيمت، تخفيف ها، شرايط پرداخت و : قيمت
شامل جابجايي، انبار و پيگيري سفارشات  لجستيك، امور واسطه هاموارد مربوط به توزيع شامل كانال هاي مختلف توزيع، : توزيع
.است

.مي باشد…  تبليغاتي، فروش شخصي و  برنامه هايشامل فعاليت هاي مربوط به روابط عمومي، : ترويج

برنامه ريزي ارزيابي، نظارت و كنترل -٧

تدقيق اهداف براي هر بخش از بازار -٤

اجراي طرح -٨



اهداف كلي بنگاه
اهداف كلي فعاليت -١

انتظارات در بخش مالي

انتظارات در بخش نيروي انساني

انتظارات در بخش بازاريابي



تجزيه و تحليل محيط يا موقعيت

ويژگي هاي جمعيت شناختي

ويژگي هاي اقتصادي

ويژگي هاي حقوقي و قانوني

ويژگي هاي تكنولوژيكي

ويژگي هاي رقابت پذيري

ويژگي هاي منابع بنگاه



شناخت و بخش بندي بازار

است كه طي آن، بازار  فرايندي  (Segmentation)بخش بندي بازار يا تقسيم بندي
.مي شودم يا ويژگي هاي مشابه تقسي/مختلف از مشتريان بالقوه، با نيازها و بخش هايبه 

  (Purchase Behavior)رفتارهاي خريد اين است كه  ويژگي مشتريان هر بخش
.مشابهي دارند

رنامه فرصت ها را شناسايي كرده و محصولات و ب مي توانبر اساس اين تقسيم بندي، 
.هاي بازاريابي ويژه طراحي كنيد

.كرد كمك خواهد  موقعيت رقابتي برتر اين كار درنهايت، به شما در دستيابي به



شناخت و بخش بندي بازار

موقعيت جغرافيايي مشتريان  بخش بندي بازار بر اساس

 دموگرافيك(بخش بندي بازار بر اساس ويژگي هاي جمعيت شناختي(

بخش بندي بازار بر اساس الگوهاي رفتاري مشتريان

ويژگي هاي روانشناختي مشتريان  بخش بندي بازار بر اساس

 ديجيتال رفتارها در دنياي( تكنوگرافيكتقسيم بندي بازار بر اساس ويژگي هاي(



تعيين اهداف هر بخش از  بازار

 اهداف به ما در تعيين اهداف بازاريابي كمك مي كنند

تعيين اهداف در تعيين بودجه هر بخش از بازار مفيد هستند.

بر اساس اهداف مي توان به سنجش اثربخشي آميخته بازاريابي در هر بخش 

.پرداخت

 در هماهنگي اهداف كلي سازمان و اهداف بخش بازار موثر است.



نكات مهم در تعيين اهداف هر بخش از  بازار

 اهداف بايد كمي و قابل سنجش باشند.

اهداف بايد خاص باشند و يك جنبه از موضوع را بسنجد.

زمان بندي اهداف بايد مشخص باشد.

 اهداف بايد به اندازه كافي چالشي باشند.



رتعيين استراتژي و آميخته هر بخش از  بازا

يا بيشتر نيز بسط  7Pبازاريابي است كه گاهي به  4Pبازاريابي همان  اميختهمنظور از 

.مي يابد



تعيين بودجه هر بخش از  بازار



اجراي برنامه بازاريابي

 شناسايي وظايف

واگذاري وظايف و مسئوليت ها

تعريف زمانبندي

پايبندي به بودجه تعيين شده

ارزيابي، نظارت و كنترل مستمر


