
طرح يك نقشه فروش و بازاريابي 
زودبازده در هتل

وقتي صحبت از بازاريابي به معناي به  دست آوري فرصت هاي تازه براي فروش و كسب 
است؛  تبليغاتي  رقابت  جريان  در  بيش تر  هزينه  غالب،  تفکر  مي شود،  بيش تر  درآمد 
درحالي كه "ريك ولش" )Rick Welch(- مدير بازاريابي و فروش هتل آتلانتا در 
آمريکا- اعتقاد دارد: »شما هر آن چه را كه براي موفقيت در بازار هتل داري بدان احتياج 

داريد، هم اكنون در اختيار داريد!".
 A hotel sales and" تحت عنوان  مقاله اي  در  مدعا  اين  اثبات  براي  وي 
 "Marketing Action plan that will yield immediate results
به داشته هاي يك هتل براي مديران آن در جهت دستيابي به يك طراحي نقشه فروش 
و بازاريابي اشاره مي كند؛ داشته هائي كه اگرچه با آن چه كه هتل هاي ما در داخل كشور 
در  مؤثر  گامي  مي تواند  آن   ها  دانستن  بي ترديد  اما  باشد  داشته  فاصله اي  شايد  دارند 
برداشتن راهي باشد كه متأسفانه به دليل عدم توجه به دانش آن امروز بسيار سخت و 
دشوار مي نمايد. به عبارت صريح تر، حلقه مفقوده ما در دسترسي به بازاريابي اصولي و 
مؤثر در حقيقت همين داشته هاي پنهاني است كه كمتر مورد توجه قرار مي گيرد، حال 

آن كه براساس همين ابزار مي توان به بازارهاي هدف دست يافت.
"ريك ولش" در مقاله ي خود با بيان اين كه امروزه مواجهه با ابرهاي دوگانه جنگ و 
اقتصاد در حال ركود، بازار هتل داري را در مرحله اي دشوار قرار داده است به اين مهم 
اشاره مي كند كه براساس تغيير سليقه مشتريان، هتل ها نيز نيازمند تغيير و به روزرساني 
اين تصور كه  به رغم  تغييري كه  بازارند؛  از  به  سهم بيش تري   راستاي دستيابي  در 
تنها با افزايش هزينه رقابت مي توان به فروش بيش تر دست يافت، مي تواند با استفاده 
بهينه از امکانات موجود به وجود آيد. وي در ادامه، با برشمردن برخي از اين داشته ها 

به چگونگي بهره جستن از آن ها اشاره مي كند.

1-سيستم رزرواسيون 
از فروش  40 درصد  اداره اش  ادعا كه هتل تحت  اين  با  آتلانتا  بازاريابي هتل  مدير 
اتاق هايش را مرهون وب سايت و سيستم رزرواسيون آن است، به اهميت داشتن يك 
وب سايت پويا براي هتل  ها اشاره مي كند. بر اين اساس، زماني يك مدير هتل مي تواند 
به ارقام فروش بيش تري با استفاده از امتياز وب سايت اميدوار باشد كه بتواند درك 

صحيح واهميت قابلي براي آن متصور باشد و اين اهميت و درك در گرو پرداختن به 
نکات ذيل مي باشد:

-رسيدگي منظم به سايت و دانستن آن چه كه بايد در اين رسيدگي مورد بررسي قرار 
گيرد.

- ارزيابي انتقادات وشکايات رسيده.
- توجه به رتبه فروشي كه براساس برنامه از پيش تعيين شده خود براي آن برنامه ريزي 

كرده ايد.
- به روز رساني اطلاعات جاري و فهرست  موجودي ها.

- توجه به نرخ  هاي بازار و قيمت هائي كه در زمان ركود ارائه مي شود. 
- تعيين ميزان حمايت برند از شما )منظور هتل هائي كه به صورت زنجيره اي و تحت 

لواي يك نام تجاري واحد اداره مي شوند(.
- بهره گيري از تکنيك هاي نظارت داخلي در بهره گيري از امکانات هتل.

- استفاده از نظريات كاركنان و آناني كه با مجموعه هتل در ارتباطند.

2- اينترنت
"ريك ولش" اينترنت را سوا از وب سايت مورد بررسي قرار مي دهد و از آن به عنوان 
بازاري ياد مي كند كه مي تواند توليدي به اندازه 35 درصد بازار واقعي داشته باشد به 
اين شرط كه به اينترنت و دنياي آن به ديد يك تجارت اصلي نگريسته شود نه فرعي.

مسافر  ميليون   120 از  درصد   80/4 آن  طي  كه  مي كند  استناد   2008 آمار  به  وي 
هميشگي يعني 90 ميليون نفر از اينترنت براي طراحي سفر خود سود جسته اند.

اما در استفاده از اينترنت بايد نکاتي را مدنظر قرار داد:
-برخورداري از سايت هاي شركت هاي پروازي و اقامتي.

- بهره گيري از امکانات موتورهاي جستجوگر.
- استفاده از سايت هاي معرف مناطق گردشگري.

- سود جستن از  سايت هائي كه برنامه جشن ها و يا برگزاري مراسم هاي خاص در 
زمان هاي مختلف را معرفي مي كنند.

3- خلق موقعيت هاي فروش
سواي فرصت هائي كه در رزرواسيون هتل و اينترنت نهفته است، موقعيت هاي خاصي 
ياري  بازاريابي  اهداف  به  را در دستيابي  ما  نمود كه  براي فروش مي توان خلق  هم 

مي دهد.
مدير فروش و بازاريابي هتل آتلانتا ازجمله اين موقعيت ها را فصل فروش فوق العاده 
بازار قابل  با انجام آن  سوئيت هاي خود مي داند كه هرساله در زمان معيني از سال، 

توجهي را به دست مي آورند.  
آن ها در سال 2008، اگرچه براي هر سوئيت،  كاهش قيمتي معادل 45/30 دلار را 
داشتند، اما در پايان طول فصل حراج افزايش 22974 دلاري را تجربه كردند. وي رمز 
موفقيت در اين راه را موتورهاي جستجوگر مي داند كه معرف اين فروش فوق العا ده اند.

4- تجارت راهبردي 
منظور از تجارت راهبردي به دست آوردن راه هائي جهت كسب ابزار تحليلي سنجش 
موقعيت در جريان رقابت است تا بتوان از توانائي ها و امکانات موجود، حداكثر استفاده را برد.

داريوش آل آقا

از اين رو لازم است تا:
-نسبت به آن چه كه داريد و احتياج داريد، اطلاعات كافي پيدا كنيد يعني بدانيد چه 

اطلاعات مفيدي در مجموعه شما وجود دارد كه از آن استفاده نمي كنيد.
خود  ماهيانه  و  هفتگي  مرتب  گزارش هاي  اساس  بر  را  منظم  فروش  برنامه  يك   -

طراحي كنيد.
زمان  چه  كه  بدانيد  و  باشيد  داشته  بيش تري  وقت  داخلي  گزارش هاي  درمورد   -
گزارش ها را بايد تغيير داد و اين كه مديران داخلي اين گزارش ها را برچه مبنايي تهيه 

مي كنند. ايا صرفاً براساس تکليف و يا جهت كسب درآمد بيش تر براي هتل.
انتخاب  سايرين  از  بيش تر  را  هتل  يك  مردم  »چرا  كه  پرسش  اين  به  پاسخ  از   -
نبايد صرفاً علاقه  پاسخ  اين  در  بدانيد كه  و  باشيد  داشته  مي كنند؟« تحليل درستي 

شخصي مردم را لحاظ كنيد.  
- دريابيد كه در بازار رقابت، موقعيت شما نسبت به سايرين چگونه است.
- اهداف خود را بر اساس ارقام فروشي كه به دست مي آوريد، تعيين كنيد.

- قيمت گذاري را مورد توجه  قرار دهيد و از انجام صحيح آن غافل نباشيد.
بازار و موقعيت شما حاصلي درپي  نادرست  باشيد تحليل  به خاطر داشته  اين كه  - و 

نخواهد داشت.

5- رهبري هدفمند
ريك ولش، بزرگ ترين برگ برنده در بازگشت به سرمايه براي يك هتل را مسافراني 
مي داند كه خود مُبلغِّ هتل مي شوند، بنابراين بسيار مهم است كه يك مدير هتل بداند 

بازار مسافرانش از كجا تأمين مي  شود. 
در اين را ه سعي كنيد:

- مديران و كاركنان هتل را در درك هرچه بهتر بازار و موقعيت هتل تان راهنمائي 
كنيد.

- اطمينان يابيد كه تمامي اجزاي هتل تان در جايگاه اصلي خويش قرار دارند.
- تمامي بخش هاي  بازار در دسترس را براي بهره گيري از فرصت ها مرور كنيد و در 

اين مرور، بازار نقدي را از دست ندهيد.
- ارتباط نزديك و حُسن برخورد با مسافران فعلي را دريابيد.

- حفظ ارتباط با مسافران سابق را فراموش نکنيد. برپايي برخي جشن ها و دعوت از 
مسافران هميشگي، يکي از اين راه ها است.

اين مدير باتجربه، هدف از ارائه اين پيشنهادها را طراحي طرحي زودبازده در فروش 
بيش تر براي يك هتل مي داند.

از  استفاده  و  هتل  رزرواسيون  همچون  موارد  برخي  اگرچه  شد،  گفته  كه  همان  طور 
اما  ندارد  تطابق  كشورمان  در  هتل ها  موجود  وضعيت  و  امکانات  با  چندان  اينترنت، 
در  يافت.  دست  بازاريابي  در  نظر  مورد  نتايج  به  مي توان  آن ها  به  باتوجه  بي ترديد 
»رهبري  و  راهبردي«  »تجارت  فروش«،  موقعيت  »خلق  چون  مواردي  همين حال، 
هدفمند« ازجمله نکات حائز اهميتي است كه در موقعيت كنوني، مديران ما باتوجه به 

آن ها مي توانند راه بازاريابي را براي خود تسهيل نمايند.
فکر  »هميشه  كه  مي كند  بسنده  جمله  اين  به  خويش  مقاله  درپايان  ولش«  »ريك 
مي كنيم فروش با هزينه كمتر يعني سود! اما بايد هر مديري در هر جايگاهي نيمي از 

توانش براي خلق درآمد باشد و نيمي ديگر براي كنترل هزينه ها«.
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