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 الخاتمة العامة :
      لقد تمت دراسة موضوع "صياغة إستراتيجية تسويقية في مؤسسة سياحية " من أجل توضيح الخطوط العريضة لنشاط  يعتبر الأكثر حيوية في أي مؤسسة , وعلى ضوء هذه الدراسة فإن الإستراتيجية التسويقية تشغل أهمية ومكانة لا يستهان بها , خصوصا في ظل تعقد وديناميكية البيئة , كون المؤسسة نظام مفتوح , فهذه الأخيرة تسعى إلى تحقيق التكيف والمواءمة مع مختلف المتغيرات البيئية , وهذا التكيف لا يتأتى إلا بصياغة إستراتيجية تسويقية محكمة .
    ومن خلال دراسـتنا لهـذا الموضوع تبـين لنا أن التسويق الفعال وسيلة تضمن وجـود الوكالة وبقـائها وإستمرارها في السوق السياحي بإعتباره  يهدف إلى زيادة ربحية الوكالة , كمـا أنه يهـدف إلى تقليل المخاطر في السوق الخدمي وتحسين جودة الخدمات السياحية للوكالة , وهذا ما يؤكد صحة الفرضية الأولى . 
    كما أن الوكالة تسعى جاهدة إلى إثارة وجذب إهتمام الزبائن من خلال  محاولة صياغة إستراتيجية تسويقية تولي فيها الإهتمام  بكل عناصر المزيج التسويقي وهذا ما يضمن لها تحقيق ميزة تنافسية في السوق الخدمي السياحي لنؤكد بذلك صحة الفرضيتين الثانية والثالثة . 
  وبإعتبار حاجات ورغبات الزبون هي مركز الثقل الذي تتجه الوكالة نحو المحافظة عليه , فهي تعمل على دراسة حاجات ورغبات الزبائن الحاليين والمرتقبين للتعرف على رغباتهم المتمايزة والمتطورة والعمل على إشباعها بأقل تكلفة ممكنة , مما يضمن تحقيق ربحية مضمونة للوكالة تؤكد لنا صحة الفرضية الأخيرة .
   ومن خلال ما سبق نستنتج أن صياغة إستراتيجية تسويقية خاصة بالمزيج التسويقي السياحي تعتبر وسيلة   فعالة من أجل تحقيق تسيير فعال للوكالة هذا  إذا ماتم تطبيق المضامين التي ينطوي عليها التسويق السياحي بكفاءة عالية .
   ولعل أهم وأنسب وسيلة يمكن إتباعها وتطبيقها في صياغة الإستراتيجية التسويقية هي بحوث التسويق , لأنه بدون أدنى شك الوسيلة الأكثر فاعلية من أجل الوصول إلى إستراتيجيات تسويقية مناسبة , وعل هذا الأساس نجـد رجال التسويق يولون أهمية بالغة لبحوث التسويق , كونه القلب النابض للتسويق الإستراتيجي , فبـدون الوظائف والمعلومات التي يعـمل بحوث التسويق على تأميـنها , لا يمكـن لرجـل التسـويق الوصـول إلـى إستراتيجيات تسويقية محكمة . 



  1- النتائج المستخلصة : 
     وكخلاصة للعمل الذي قـمنا بـه يمكن إستنتاج أن النادي السياحي الجزائري لا يقـوم بتطبيق المعنى الحقـيقي للتسـويـق وهـذا ما يجعل منه بعـيد كل البعـد عـن الواقع الإقتصادي الراهـن خاصة عـلى المستوى العالمي ,  ولهـذا يجـب عـلى الوكالة إعـادة النظر في كيـفـية تطوير نشاطها السـياحي مـن خلال التفكـير في صياغـة إستراتيجية تسـويقـية تناسب طبيعة عـملها وإمكانياتها المالية و الإقـتصادية التي تملكها , وهـذا للحفاظ عـلى زبائنها وإكتساب زبائن جدد لزيادة حصتها السوقية . 
   2- التوصيات و الإقتراحات :
     من خلال إسقاطنا للجانب النظري على الجانب التطبيقي لاحظنا عدم وجود تطبيق فعلي لكل أسس وإستراتيجيات المزيج التسويقي السياحي في وكالة سياحة وأسفار الجزائر Touring voyage Algérie, وهذا لنقص الثقافة التسويقية في بلادنا, لذا سنحاول تقديم بعض التوصيات التي نأمل أن تفيد الوكالة من أجل تحسيين وضعيتها الإقتصادية والمالية ومساعدتها على الرفع من جودة خدماتها وجذب أكبر قدر من العملاء وتحقيق رضاهم لأن حالة الوكالة في تدهور مستمر سنة بعد سنة ولذا نقترح :
  *- نعلم أنه لا توجد مديرية التسويق في الوكالة لذا يجب أن تسرع في إدراج هذه المديرية في الهيكل التنظيمي لها , وذلك نظرا للدور الذي تلعبه هذه الوظيفة في مجال دراسة البيئة التسويقية المحيطة بهذه الوكالة, ودراسة أنماط الزبائن ومعرفة طرق التعامل معهم , ووضع إستراتيجية تسويقية شاملة تهدف إلى تحقيق مستوى ربحية مضمون.
  *- كما ننصح الوكالة بتوظيف إطارات متخصصة في التسويق وذات كفاءة تستطيع من خلالها تسيير الجانب التسويقي بالوكالة .
  *- كما يجب إجراء عدد من التحليلات المختلفة للوصول إلى تحليل كامل للسوق المستهدف سواء على المستوى الداخلي أو الخارجي :
          - على المستوى الخارجي :
  -1- يجب تحليل الصناعة السياحية وهذا من خلال دراسة الطلب والعرض وهيكلة كل منهما .
  -2- تحليل المنافسة من خلال تحديد المنتوجات المنافسة في وكالات السفر الأخرى , وبعد ذلك يجب تحليل المزايا التنافسية لكل وكالة منافسة وتحديد أسواقهم المستهدفة و تموقعهم , ودراسة نقاط الضعف والقوة والإستراتيجية المتبعة في كل وكالة ومحاولة الإستفادة في خبرتها.     
        
     - على المستوى الداخلي : 
 -1- يجب تقييم نقاط القوة والضعف للمنتوج  السياحي المقدم من طرف الوكالة المدروسة ومدى إستجابته لطلبات الزبائن .
  -2- يجب إعادة هيكلة السعر حسب قدرات الزبون ونظام البيع والتوزيع وصورة وسمعة المنتوج كما يجب الإهتمام بالموارد البشرية والمالية وكذا هيكلة التسيير والوكالة وقدرتها على مواجهة متطلبات السوق .
  -3- كما يجب على فرع النادي السياحي الجزائري الموجود بالمسيلة محاولة تغيير مقر عمله إلى موقع إستراتيجي  أكثر إستقطاب لزبائن جدد وللتعريف بالوكالة أكثر لأن مكان المكتب الحالي لا يعتبر موقع إستراتيجي لإبتعاده عن الموقع التجاري الحيوي بمدينة المسيلة . 
  *- نوصي النادي السياحي الجزائري بتكثيف حملته الترويجية من أجل التعريف بخدماتها وترقية صورتها لدى الزبائن , وذلك من خلال وضع لافتات إشهارية في الشوارع الرئيسية بالمدينة وأماكن التجمعات  كالجامعات ودار الثقافة والساحات العمومية والمقاهي ...........
  *- كما نقترح على الوكالة إجراء بعض الحملات الإشهارية والإعلانية بالتعاقد مع المؤسسات الإتصالية الهاتفية  وذلك من خلال إرسال بعض الرسائل القصيرة عبر الهواتف النقالة في بعض المناسبات الدينية مثلا المولد النبوي الشريف أو شهر رمضان الكريم من أجل الترويج للعمرة .
  *- كما نقترح على الوكالة المحافظة على مستوى نوعية الخدمة المقدمة للزبون وذلك لكسب ولائه.
     وفي ختام هـذا العمل المتواضع الذي نـأمل أن يكون مرجعا يضاف إلى ما  تزخر بـه المكتبة المركزية الجامعية  ,  يمكن أن نقترح بعض المواضيع لمعالجتها مستقبلا نظرا لأهمية هذا القطاع وضرورة الإهتمام به أكثر من أجل النهوض بالقطاع السياحي وتطويره , ومن أهم المواضيع التي نطرحها : 
    *- أهمية بحوث التسويق في تنمية القطاع السياحي .
    *- التسويق الإلكتروني السياحي .
    *- المستهلك السياحي .
    *- الإقتصاد السياحي . 
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