PRINCIPALELE TEHNICI SI INSTRUMENTE DE PROMOVARE A
PRODUSELOR TURISTICE UTILIZATE DE AGENTIA DE TURISM HOLIDAY

Agentia de turism HOLIDAY foloseste urmatoarele modalitati de promovare si comercializare a
produselor turistice pentru atingerea obiectivelor:

. editarea de materiale publicitare;

. realizarea de campanii publicitare;

. oferirea unor reduceri de pref la unele pachete turistice;
. reclama la radio si televiziune;

. inserturi 1n principalele publicatii din Romania;

. participarea la targuri si expozitii de turism;
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. promovarea pe internet, care reprezintd un mediu de comunicare mult mai ieftin si cu perspective
puternice de dezvoltare pe termen mediu.

SC Holiday SRL opteaza pentru una din urmatoarele strategii de comercializare:
1. strategia de specializare;
2. strategia de nediferentiere.

1. Strategia de specializare presupune gandirea si comercializarea de produse turistice tematice,

» destinatia;
» clientela;
» tema.
Avantajele strategiei de specializare

= strategia de specializare este oportuna la inceputul activitatii, cand agentia urmareste sa-si
creasca cifra de afaceri;

= strategia de specializare presupune o clienteld restransa si solvabila, fata de strategia de
nediferentiere care presupune un public larg si, deci, cunoasterea perfecta a totalitatii
costurilor, pentru a propune pretul cel mai scazut;

= strategia de specializare constituie o solutie logicd pentru a face fatd concurentei si
instabilitatii comportamentale a turistilor.

2. Strategia de nediferentiere
Factorii care determind abordarea strategiei de nediferentiere sunt urmatorii:
» cresterea concurentei pe piata mondiala a turismului;
» accentuarea comportamentului pe piata al cumparatorului.
Ca urmare, agentia de turism Holiday s-a adaptat si a trecut la:
» cresterea eforturilor de particularizare a ofertei,

» cresterea atractivitatii ofertei;



» influentarea calitatii si dimensiunii cererii turistice, folosind politici agresive de marketing.

Publicitatea
Editarea de materiale publicitare
Produsele turistice sunt comercializate in principal prin intermediul cataloagelor si brosurilor.

Agentia de turism Holiday are ca principala regula in conceperea unui material publicitar
urmatorul argument: cu cat o tard este mai putin Incantatoare, cu atat estetica si calitatea fotografiei
trebuie sa permita infrumusetarea realitatii.

Brosura turistica este un material de prezentare editat intr-un numar mare de exemplare si
difuzat prin reteaua de sucursale si de agentii de turism.

Argumentele comerciale utilizate de agentia de turism Holiday in brosurile turistice sunt:
- fotografiile din brosuri sunt in culori ce suscita interesul pentru voiaj;

- pretul de referinta, se urmareste atragerea atentiei turistului;

- calitatea grafica deosebita.

Publicitatea cuprinde un complex de activititi de informare a consumatorilor despre
componentele, calitatea si locul unde poate fi consumat produsul firmei, in scopul stimularii vanzarilor.

Publicitatea imbraca urmatoarea forma:

- afige, pliante expuse in agentia de turism;

- anunturi, reportaje si comunicate de presa;

- spoturi publicitare la televiziunile locale;

- participare la targuri, saloane, burse de turism.
Promovarea vanzarilor

Agentia de turism Holiday foloseste urmatoarele tehnici si instrumente in promovareaa
vanzarilor :

- agentia ofera reduceri temporare de pref la anumite produse turistice In extrasezon pentru consumatorii
cu venituri mai modeste, care nu-si pot permite o vacanta in perioada de varf a sezonului cand preturile
sunt foarte ridicate;

- tehnici de merchandising - metode si tehnici care permit prezentarea produselor la locul vanzarii, astfel
incat sa se asigure optimizarea contactului cumparatorilor cu oferta de produse turistice existente in
agentia de turism;

- publicitatea la locul vanzarii prin prezentarea ofertelor disponibile in functie de cerintele
consumatorului, incercand sa-i ofere clientului cea mai avantajoasa oferta calitate - pret;

- oferirea unor cataloage si brosuri gratuit tuturor clientilor care intra in agentia de turism. Scopul acestor
brosuri si cataloage este de a-i oferi clientului posibilitatea sa studieze oferta la domiciliu Tmpreuna cu
familia.

Relatiile publice

Relatiile publice desfasurate de agentie in scopul castigarii increderii, acceptarii, respectiv



sprijinului in legaturad cu produsele si activitatile sale, din partea consumatorilor vizati sunt urmatoarele :

» tehnica negocierii are ca sCOp negocierea, care urmareste armonizarea intereselor pana se
ajunge la acceptarea unui compromis si finalitatea cautatd a negocierilor asociate activitatii
de relatii publice ;

» tehnica interviului este un alt instrument de promovare de cétre agentia de turism Holiday si
are scopul de a culege datele si informatiile despre clienti si se desfasoara etapizat in trei faze:
pregatirea, stabilirea obiectivelor si realizarea propriu-zisa ;

» comunicatul de presa la anumite intervale de timp urmareste informarea publicului In scopul
castigarii increderii Tn agentia de turism si a unor buletine de presa cu rolul de a mentine viu
interesul presei pentru subiectul propus in cadrul strategiei de relatii;

» studiile, anchetele si cercetarile care sunt comandate de agentia de turism asigura beneficiarilor
o sursa importanta de informatii prevenind cerintele consumatorilor.

Tehnicile de promovare pentru pozitionarea produselor sunt reprezentate de obtinerea recunoasterii
oficiale, imprimarea unor produse, utilizarea de vehicule inscriptionate cu firma.

Marca

Marca reprezintd ansamblul semnelor distinctive avand rolul de a individualiza un produs, o gama
de produse, un serviciu sau o firma in raport cu cele ale concurentei, de a garanta calitatea produselor si
de a certifica notorietatea si prestigiul firmei.

Agentia de turism Holiday foloseste urmatoarele instrumente de promovare:

Marecile auditive se adreseaza auzului si sunt verbale sau sonore. Sunt folosite de cétre posturile
de radio si televiziune.

Agentia de turism Holiday foloseste ca marca auditivd urmatorul slogan ,,Vindem cele mai
frumoase amintiri viitoare".

Ca marca vizuala agentia leaga in mintea consumatorului produsele de o anumita imagine. Marca
vizuala folosita de agentie prezinta un turist care pleaca intr-0 excursie. .

Manifestarile promotionale

Manifestarile promotionale sunt actiuni calitative si cantitative care presupun utilizarea de catre
agentie, pe perioade determinate de timp, a Intregii game de tehnici §i actiuni promotionale, prin
participarea acesteia la targuri, saloane, expozitii.

Scopurile urmarite de agentia de turism sunt urmatoarele:

- stabilirea de contracte cu diferifi parteneri de afaceri;

lansarea de produse noi;

prezentarea unor noi produse;
- patrunderea pe o noud piata.

Sponsorizarea este o alta modalitate relativ recenta, utilizatd de firma si consta in sustinerea
financiard a unor manifestari publice, in scopul de a-si face cunoscute marelui public marcile sub care 1si
ofera produsele si serviciile pe piata.

Interactiunea dintre firmele sponsor si agentii sponsorizati are ca premisad de baza existenta unor
obiective comune de comunicatie in cadrul activitatilor de piata, similare cu cele specifice celorlalte
instrumente promotionale.



Forta de vanzari

performante 1n desfasurarea dialogului cu agentii pietei, fortele de vanzare cuprind un grup de
reprezentanti ai firmei.

Fortele de vanzare au un rol dublu, respectiv de crestere a cifrei de afaceri si de prospectare si
intretinere a dialogului in cadrul pietei.

Avantajele de care se bucura forta de vanzare sunt :

» comunicatia personala a reprezentantului fortei de vanzare este mult mai supla in raport cu
comunicatia de masa a publicitatii ;

» mesajul comunicat este aproapre intotdeauna difuzat celui caruia 1i este destinat.

Tehnicile de promovare folosite de catre agentia de turism Holiday Travel sunt reprezentate de
dialogul persoanelor responsabile cu vanzarea produselor turistice cu clientii acestora pentru a le sadi
sentimentul increderii in produsele si serviciile oferite de agentie si de a contribui la crearea imaginii de
marca a firmei si a produselor sale.

In ultima vreme, agentia a trebuit sa faca fatd unei concurente mai acerbe ca oricand. Ea poate
face mai bine fata concurentei daca trece de la o filozofie bazata pe produs si vanzari, la una bazata pe
client si marketing.

In tarile dezvoltate, pe pietele de vanziri, consumatorii au posibilitatea sa aleaga dintr-o gama
largd de produse si servicii.

Vanzatorii sunt obligati sa ofere servicii de calitate altfel risca sa-si arunce rapid clientii in bratele
concurentei. Mai mult, ceea ce astdzi este considerat ca fiind un produs sdu serviciu de o calitate
acceptabila s-ar putea ca maine sa nu mai fie considerat asa.

Clientul modern are o educatie superioara si asteptarile sale sunt din ce in ce mai mari. Agentia
considera ca atragerea clientilor este sarcina exclusiva a compartimentului de marketing sau a celui
comercial.

Daca rezultatele nu sunt pe masura asteptarilor, se ajunge la concluzia ca personalul de marketing
este incompetent. In realitate, el nu este decat una din componentele unei firme, care conlucreaza cu
celelalte la atragerea si pastrarea clientelei.

Nici cel mai bun compartiment de marketing din lume nu va putea vinde servicii de slaba calitate
sau care nu corespund nevoilor.

Asigurarea unor servicii de calitate reprezinta garantia cresterii incasarilor agentiei si a succesului
acesteia pe termen lung.

Calitatea si satisfactia clientilor sunt considerate doua concepte apropiate ca sens care pot fi usor
confundate. Calitatea este o caracteristicd a unui produs sau serviciu, iar satisfactia reprezintd o stare a
clientului dobandita dupa consumul unui serviciu.

Calitatea are efect asupra clientului si se poate transforma n satisfactie numai cu ajutorul a doua
mecanisme : perceptia calitatii si comparatia rezultatului efectuata de client cu propriile asteptari.

Publicitatea directa

Publicitatea directa este un sistem interactiv de marketing prin intermediul caruia agentia de
turism isi vinde produsele fard a apela la intermediari, pe baza publicitatii directe si comunicarii directe



cu consumatorul final.
Publicitatea directa se realizeaza in mai multe feluri:

- posta directa se realizeaza prin distribuirea 1n cutiile postale ale oamenilor a unor brosuri prin care sunt
invitati la agentia de turism, cu scopul de a le prezenta o oferta care sa corespunda nevoilor acestora;

- vanzdrile telematice, prin intermediul televiziunii, cu ajutorul spoturilor publicitare care ruleaza la
televiziunile locale;

- vanzari prin alte suporturi de mesaje electronice (internet).

Un alt instrument de promovare este mailingul, care are la baza o serie de motive rationale
(cantitatea si calitatea informatiilor referitoare la oferta agentiei, posibilitatea alegerii produsului care se
apropie cel mai bine de gusturile si aseptarile clientului, facilitatile de natura financiara oferite
cumparatorului si de ordin psihologic (placerea de a cumpara pe baza unor materiale publicitare oferite-
cataloage, pliante, fluturasi).

Scopul acestora este de a stabili contacte cu clientii potentiali, sd serveasca drept mijloc de lansare
sau relansare a unui produs si sd pregiteasca activitatea de vanzare.

E-mail marketingul este cea mai eficientd forma de publicitate practicatd pe internet si este un
derivat al marketingului direct si consta in expedierea unui mesaj promotional de cétre unele persoane
sau firme care se afla in posesia unor adrese electronice ale unor firme sau indivizi. Avantajul la aceasta
forma de publicitate este acela ca expedierea nu costa practic nimic si este efectuata cu viteza luminii.

Internetul este o altda metoda de promovare folosita de agentia de turism Holiday. Concurenta in
ceea ce priveste domeniul turismului este foarte acerba, fiind compusa din jucatori cu experienta.

Acestia se prezintd prin site-uri cu vechime, fapt ce le conferd un avantaj in pozitionarea in
motoarele de cautare.

In ceea ce priveste pozitionarea in motoarele de cautare, pentru principalele cuvinte cheie,
concurenta era de la cateva sute de mii §i pand la cateva milioane de pagini web ce contin cuvinte
relevante din domeniul turismului.

Piata serviciilor turistice Inregistreaza cresteri constante si consistente de la an la an, pentru acest
an fiind estimata o majorare de aproximativ 30% a cererii interne.

In acest context, agentia de turism Holiday a inceput si aloce sume din ce in ce mai mari pentru
promovare, inclusiv pe TV, cu procente majorate fata de anul trecut de 20%-30%.



