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در صنعت  مند بازاريابي رابطهاستقرار  يها تيمحدودموانع و  واكاوي
   يفاز ي ارهيچندمع يريگ ميتصمگردشگري با استفاده از تكنيك 

  نسب ييطباطبامحمد  ديس
   منفرد كنجكاو ررضايام

  مت كش سردوراهيعلي زح  
  15/6/1391 :تاريخ پذيرش        27/2/1391:   تاريخ دريافت

  دهيچك
 پـارادايم جديـد   رشيپـذ بـه   رينـاگز را  يگردشـگر صـنعت   ژهيوبه  و عيصنااز  ياريبس ،رقابت شدت    
 مجبورنـد  يگردشـگر  عيصـنا  ،مـتلاطم  طيمح ـ ني ـادر . نموده اسـت مند  رابطه يابيبازار يعني، يابيبازار
 يهـا  برنامـه  ياجـرا كه هنگـام   خواهد بودندور از انتظار ؛ لذا دهند رييتغخود به بازار را  واكنش ي وهيش

، بـه بررسـي و   تحقيق حاضـر  نيبنابرا .اجراي آن قرار گيرد راه بر سرموانع متعددي  ،مند رابطهبازاريابي 
ن ميت هر يك از اي ـو ميزان اه زدپردا يمدر صنعت گردشگري مند  رابطهشناسايي موانع اجراي بازاريابي 

از  اطّلاعـات  يآور جمـع و بـراي   اسـت  يكـاربرد  ،حيث هدفاين پژوهش از  .دينما يم موانع را مشخص
پـنج عامـل    ،ينظـر  يمبـان  يبررسحاصل از  جينتا. ده استه با خبرگان و پرسشنامه استفاده نمومصاحب

 كـرده  يمعرفمند  رابطه يابيبازار ياصلن موانع را به عنوا يساختارو  يزشيانگ، يتيريمد، يسازمان، يفرد
 شـده از  و بـر اسـاس نظـرات اخـذ     يفـاز  سيتاپس ـ كي ـتكنبا استفاده از ، از شناسايي عوامل پس. است

 دهد يمنشان به دست آمده  جينتا. ديگرد بندي رتبه مذكورموانع  ،زدياستان  يگردشگرخبرگان صنعت 
 يتيريمـد و  يسـاختار ، يفرد، يسازمانو موانع  شود يموب محسداراي بيشترين اهميت  يزشيانگموانع 

 بنـدي  رتبـه  زي ـن مـذكور از موانـع   كي ـهر مربوط به  يهامؤلفه تينهادر . دنقرار دار يبعد يهادر رتبه 
  .دنديگرد

  .يفاز سيتاپس، يگردشگرصنعت ، مند رابطه يابيبازار :يديكل يهاواژه 
 

                                                 
 زديدانشگاه  يعلم ئتيو عضو ه ارياستاد.  
 دانشگاه اصفهان يابيبازار شيگرا -يبازرگان تيريمد يدكترا يدانشجو -نويسنده مسئول، 

(monfared_55@yahoo.com)   
 دانشگاه يزد ارشد مديريت صنعتي يدانشجوي كارشناس. 
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  مقدمه

نگرانـي اصـلي    ،ت با مشتريطولاني مد ي رابطهبقاي  وبا رشد رقابت جهاني ايجاد       
 بـا  ييهـا  شـركت  امروزه. )1683 :2005و همكاران،  1هاسيه( رود يمبه شمار  ها شركت
 جلـب  و انيمشـتر  حفـظ  سـمت  بـه  حركـت  حـال  در ف،مختل عيصنا در برتر عملكرد
 در رقابـت  و رنـد دا قرار خود بلوغ ي مرحله در بازارها اغلب رايز ؛ندهستن ها آن يوفادار
كـاتلر  ( است افتهي شيافزا شدت به زين ديجد انيمشتر جذب يها نهيهز و شيافزا حال

خـود را  واكنش  ي وهيش اند شدهكنوني مجبور  يها شركت. )122 :1999، 2و آرمسترانگ
 بيشـتر بـر مشـتريان و    به طوري كه كمتر روي محصولات و ؛نسبت به بازار تغيير دهند

 ت را در پـيش گيرنـد  مـد يـدي بلند ، دمـدت  كوتاهبه جاي ديدي  ند ومركز شوروابط مت
 هـا  سـازمان  كـه نشان داده است  قاتيتحق ،نياعلاوه بر . )55 :1388، شتيانيآغفاري (
 درصـد  100 زانيم به ا ر خود سود ،خود انيمشتر از درصد 5 حفظ با باًيتقر توانند يم

دست دادن يك  كه از اند افتهيدر ها تشرك .)50 :1990، 3ريچهلد و ساسر( دهند شيافزا
بلكه بـه معنـي از دسـت دادن    ؛ دست دادن يك قلم فروش است ازمشتري چيزي فراتر 

 يا يزمان ي دورهدر طول زندگي يا  توانست يمكل جريان خريدهايي است كه مشتــري 
عيت رقابت از موق ي عرصهدر  ييها سازمانامروزه تنها . انجام دهد است كه مشتري بوده

مشـتريان و   يهـا  خواسـته  تـأمين مناسبي برخوردارند كه محور اصلي فعاليـت خـود را   
هسـتند كـه    ييهـا  راهدائمـاً در جسـتجوي    هـا  شركت، اند دادهارضاي نيازهاي آنان قرار 

، كردهـا يروايـن   نيتـر  مطرحيكي از  .ارزشمند خود حفظ كنندن ارتباطشان را با مشتريا
 حفـظ در ايـن رويكـرد    .اسـت  »منـد  رابطـه بازاريابي «وان با عن يا شدهشناخته  رويكرد
 نيا در .دشو يم يتلق ياتيح يامر كار و كسب ي ادامه يبرا آن، يوفادار وجلب يمشتر

ه با . ستين يمستثن قاعده نيا از زينصنعت گردشگري  انيم كـه امـروزه،    بـه ايـن   توجـ
از كشـورها از ايـن    اسـت و بسـياري  فراواني يافته  ي توسعهصنعت گردشگري در جهان 

بر مشكلات اقتصادي خويش، از قبيل پايين بودن سطح درآمد سرانه،  اند توانسته رهگذر
 ،ايـن صـنعت  در افـزون  روز رقابـت فراواني بيكاري و كمبود درآمدهاي ارزي فائق آينـد،  

 6حـدود   ،در حال حاضر درآمد حاصل از صنعت گردشـگري . است ينيب شيپكاملاً قابل 
را م دوم قـرن بيسـت و يك ـ   ي مهينو در واقع  دهد يمرات جهان را تشكيل درصد از صاد

                                                 
1  - Hsieh 
2  - Kotler and Armstrong 
3  - Reichheld and Sasser 
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به مطالب گفته  توجهبا ؛ لذا )26 :1382مدهوشي،( بايد عصر صنعت گردشگري نام نهاد

در . اسـت برخوردار  ياديز تياهمصنعت از  نيادر مند  رابطه يابيبازار پياده سازي ،شده
بازاريـابي   يهـا  برنامـه ل متعـددي مـانع اجـراي    عوام ـ ايـن كـه  به  توجهبا  همين باره و

اجـراي   يهـا  تيمحـدود تحقيق حاضر به بررسي و شناسايي موانع و  ،شود يممند  رابطه
را  موانـع ن و ميـزان اهميـت هـر يـك از اي ـ     پردازد يمدر گردشگري مند  رابطهبازاريابي 
  .كند يممشخص 

  

  يگردشگرو صنعت  1مند رابطه يابيبازار
 زي ـن روز روز بـه  بلكه ؛استيدن صنعت نيتر بزرگنه تنها  يگردشگر صنعتامروزه،       

اسـت در   كرده ينيب شيپ يگردشگر يجهانسازمان  كه يا؛ به گونه رشد است در حال
 نيا در شرويپ يكشورها. ديرسنفر خواهد  ارديليم 1.5تعداد گردشگران به  2020سال 

 خـود  بـه  را ورود گردشـگران  از يناش ـ يدرآمـدها از  يا عمـده  سـهم  سـالانه  صنعت،
 از جهان اول كشور ده جزء رانيا كشور. )19 :2004، 2شاو و ويليامز( دهند يماختصاص 

 اسـت  يگردشـگر  تنوع نظر از جهان اول كشور پنج جزء و يگردشگر يها جاذبهلحاظ 
 در خـود  يهـا  تي ـقابل از دارد تي ـاهم ،رو نيا از. )2000، 3سازمان جهاني گردشگري(

 كـه  يعـوامل  جمله از ).51 :1388، ينظرو  يدختيب( كند استفاده يگردشگر ي توسعه
 ـ  بهبـود  و توسـعه  را كشـور  يگردشگر صنعت تواند يم  و ابزارهـا  يريكـارگ ه بخشـد، ب

منـد   رابطـه ي بازاريابي ها برنامه يساز ادهيپ انيم نيا در. است يابيبازار مؤثر يپارامترها
 نينخسـت  را مند رابطه يابيبازار مفهوم. است داربرخور يا ژهيو تياهماز  ،صنعت نيادر 
 ياستراتژ به عنوان و كرد ارائه يخدمات يها سازمان ي نهيزم در 4يبر يرسم طور به بار

 ه،امـروز  .)61 :1983بـري،  ( دي ـگرد في ـتعر انيمشـتر  بـا  روابـط  بهبود و حفظ جذب،
و انجـام معاملـه بـا     ديجد انيمشترجذب  يبرا ييها ياستراتژ نيتدوعلاوه بر  ها سازمان

به  ها آنبا  يدائم يا رابطهحفظ كنند و  زينرا  يكنون انيمشترتا  اند برآمدهدرصدد  ،ها آن
 مستحكم روابط بهبود و حفظ ،جاديا مفهوم به رامند  رابطه يابيبازار ،كاتلر. وجود آورند

 نيچن ـهم .)87 :1999كـاتلر و آرمسـترانگ،   ( دانـد  يم ـ نفعان يذ گريد و انيمشتر با
 در و تيتقو ،يدار نگه ،جاديا ،ييشناسا نديفرآ عنوانه ب رامند  رابطه يابيبازار ،5گرونروز

                                                 
1  - Relationship Marketing 
2 -Shaw & Williams 
3  - World Tourism Organisation 
4 -Berry 
5 -Gronroos 
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 دوجانبـه  سـود  كي در نفعان يذ گريد و انيمشتر با روابط به دادن خاتمه لزوم صورت
گرونـروز،  (شود  تأمين رابطه نيا در ها گروه همه اهداف كه يطور به است؛ كرده يمعرف

بلكـه   شود ينمقرار داد ميان فروشنده وخريدار بسته مند  رابطهر بازاريابي د .)10 :1994
را بـه كـاربرد تـا     ييهـا  ياسـتراتژ شركت بايـد   روابط بر مبناي روابط بلند مدت است و
در بازاريـابي  . )516 :2004، 1سشادري و ميترا( خريدار را متعهد به خريد از شركت كند

 ي عرضـه يان اين است كه بايد به صورت پيوسته بـا  ديدگاه اصلي حفظ مشتر ،مند رابطه
و در  حفـظ و ارتقـا   ،كرد كه مسـتلزم ايجـاد   تأمينارزش برتر به مشتري رضايت وي را 

بـه طـوري كـه اهـداف هـر دو طـرف        ؛ارتباط با مشتريان است ي خاتمهصورت ضرورت 
بـط  ايجـاد روا بـه  منـد   رابطهبازاريابي  ).268 :1384سرمد، ( شود تأميندرگير در رابطه 

 ،و اسـاس آن  كنـد  يم ـاشـاره   نفع  ذي يها وگروه ها سازمانمدت و متقابل با افراد و بلند
، گريدبه عبارت . است ها آن داري  نگهنظور حفظ و ر به مثّؤبرقراري ارتباطات مطلوب و م

و مشتريان كمتري را  ندمشتريان بيشتري را حفظ كسازمان، ست كه ا هدف اساسي اين
بـه حسـاب   منـد   رابطـه هـدف بازاريـابي    ،مشتريان داري  نگهجذب و  لذا ؛ددهاز دست ب

  .)47 :1383،سالاري( ديآ يم
  :استاز سه بعد قابل بررسي  ،مند رابطهبازاريابي  ي فلسفه يكلبه طور 

در . شوند يمروابط به عنوان ابزاري براي ترفيع در فروش به كار گرفته : بعد تاكتيكي -
مختلـف   يهـا  جنبـه درجهت ايجـاد   اطّلاعاتفنّاوري  ي توسعهبه  نتوا يم ،اين خصوص

درعـوض فرصـت    اسـت؛ پرهزينـه   ييهـا  پروژهچنين  يهرچند اجرا. وفاداري اشاره كرد
   .كند يمبسيار مناسبي را درجهت ايجاد وفاداري و سودآوري براي شركت ايجاد 

ايجـاد وفـاداري در نـزد    خوردن با مشتريان و  هدف از روابط، پيوند :بعد استراتژيك -
از مشـتريان خـود درخواسـت     ،هـا  سـازمان امروزه اغلـب مـديران ارشـد    . مشتريان است

براي مثـال، رئـيس   . تماس بگيرند و نيازهاي خود را درميان بگذارند ها آنتا با  كنند يم
روزانه دسـت كـم بـا چهـار مشـتري تمـاس        ،بخش آمريكاي شمالي شركت پپسي كولا

  .پردازد يمبه گفتگو  ها آنو با  رديگ يم
از بعد فلسفي، برقراري اين روابط به سمت قلـب مفهـوم بازاريـابي كـه      :بعد فلسفي -

بـراي درك  . رود يم ـهمان مشتري محوري است و درك نيازها و انتظارات اوست، پيش 
، به مثال شد يمچه بيشتر در بازاريابي سنتي مطرح  با آنمند  رابطهبهتر مفهوم بازاريابي 

بگيريـد كـه در آن    در نظـر يك بـازار رقـابتي مثـل صـنعت خـودرو را      : كنيد توجهير ز

                                                 
1 -Seshadri & Mishra 
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نظر اصول طراحـي، راحتـي، ايمنـي،     خود را از يها لياتومبدارند  در نظرتوليدكنندگان 

مشـتريان متفـاوت جلـوه     در نظـر و آن را  ننـد تي توليد كسرعت و قدرت به صورت سنّ
خـدمات پـس از فـروش و     ي ارائهنيز قصد دارند با  ديگر از توليدكنندگان يا عده. دهند
توليدكننـدگاني   ،اما در اين بين ؛، محصول خود را متفاوت جلوه دهندنامه ضمانت ي ارائه

 ـشناختي كه از مشـتري، سـوابق و علا  هم هستند كه قصد دارند با  بـه او   ،ق وي دارنـد ئ
اي خريـد خـودرو،   مـالي بـر   تـأمين مختلـف مثـل چگـونگي     يها نهيزمدر  ييها مشاوره

اعتمـاد وي را جلـب و    ،و بـدين وسـيله   دهند ، بيمه، تعويض و يا حتي فروشداري  نگه
در بازاريابي مدرن، خدمات فقـط شـامل   ؛ لذا با مشتري برقرار كنند يتر مستحكمروابط 

پيش : مرحله است 3بلكه هدف خدماتي فراگير و شامل  ؛شود ينمخدمات پس از فروش 
و حفـظ   يبازار دارمجموع اين خدمات مبناي . فروش، پس از فروش از فروش، در خلال

  )56 :1378، همكارانروستا و (مشتري است 
 از مختلـف  محققـان  توسـط  يگونـاگون  و متفاوت يها برداشت است ممكن گرچه      
 عملكـرد  بهبـود  بـر  آن ريتـأث  و اي ـمزا توان ينم اما باشد شدهمند  رابطه يابيبازار مفهوم
 جينتـا  مثـال  طور به .)90 :1388، يبرارو  انيرنجبر(داشت  پنهان نظر از را ها سازمان

 اعتماد، شاملمند  رابطه يابيبازار يها انيبن كه دهد يم نشان گرانيد و نيس يها يبررس
 و مثبـت  ريتأث دوجانبه تلاش و يهمدل ،مشترك يها ارزش ارتباطات، ،ياجتماع روابط

 داشـته  هـا  شـركت  ني ـا نرخ بازده سرمايه گذارير و بازا سهم رشد فروش، بر يمعنادار
 لانيس ـ و ردويزكويا و قاتيتحق جينتا نيهمچن .)656 :2002و همكاران،  1سين( است
 در كه ييها شركت ياقتصاد عملكرد بر يمهم ريتأثمند  رابطه يابيبازار كه دهد يم نشان
 .)239 :2005، 2لانايزكـوردو و سـي  ( اسـت  داشته ،اند بوده حركت در كرديرو نيا جهت
 بودند، داده قرار توجه مورد را يخدمات يها بخش كه خود قيتحق در زين گرانيد و دورا
 جـاد يا ،ياجتمـاع  ياي ـمزا شـامل  رابطـه  جـاد يا ياي ـمزا كـه  افتندي دست جهينت نيا به

 داشته يمعنادار و مثبت يرابطه انيمشتر تيرضا و تعهد با ژهيو يرفتارها و نانياطم
 بـوده  گذار ريتأث مثبت، دهان به دهان غاتيتبل و انيمشتر يوفادار بر متقابلاً كه است
 ).233 :2002، 3ثوراوو و همكاران( است

  
  

                                                 
1 -Sin 
2 -Izquierdo & Cillan 
3 -Thurau 
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  )قيتحق نهيشيپ(مند  رابطهي بازاريابي ها برنامهموانع اجراي 

 يابيبازار يها برنامه ياجراموانع متعددي بر سر راه  كهنشان داده است  قاتيتحق      
به  دنيرسمانع از  جهينتو در  كاسته ها برنامه نيا ياثربخشاز  كهوجود دارد مند  رابطه

جذب و حفظ مشتريان و ايجاد روابط بلند مدت و  يعنيمند  رابطه يابيبازار ياصلهدف 
جهت شناسايي اين موانع انجام  يكموجود مطالعات  نيابا . شده است ها آنمتقابل با 

 يها برنامه ياجرا طيمحو  طيشرابه  توجهاست، با  ذكرالبته، لازم به . گرفته است
سيمكين، طي تحقيقاتي كه در ميدلند . كند يم رييتغموانع  نيامند، رابطه يابيبازار

 :توليدي و خدماتي انجام داد موانع زير را شناسايي نمود يها سازمانانگليس بر روي 
فقدان  ،يناكاف عاتاطّلا نيروهاي محيط خارجي، ارتباطات نامناسب و ضعيف،

انحصاري بودن  ،انيمشتراز  يكاف فقدان درك آموزشي مديران عالي،/تجاري يها مهارت
مبود ، كريزي برنامهمحدوديت زماني براي  ،ريزي برنامهبالا به پايين در  كرديرو بازار،

عدم هماهنگي  مقاومت در برابر تغيير، از سازمان به صورت مكرر، ها آنپرسنل و خروج 
اعتقاد به اين اصل كه بازاريابي همان  مديريت ضعيف، رنامه با استراتژي شركت،ب

سازگاري با مشكلات  عدم اطمينان، عدم اعتماد، سرعت تغيير تكنولوژي، تبليغات است،
محوله،  فيوظاو  لاتيتحص نيبعدم تناسب تمركز قدرت در دست مدير،  موجود،

عدم  عدم باور ارتباطات جهت برنامه،ني، همدلي، نداشتن مهارت ف يها مهارتنداشتن 
، 1سيمكين( فقدان شور و اشتياق در ميان پرسنل مديريت، ي توسعهدرك كلي سازمان 

 :كرد ييشناسا رامند  رابطه يابيبازار تحققموانع  يقيتحقدر  دونالد مك .)340 :2000
 نيب يسردرگم ، ابهام وها مهارتمنابع و   ،يبانيپشت كمبود، يعال ريمد تيحما كمبود

 يبراو نداشتن طرح  يابيبازاردانش و مهارت  كمبودآن،  جينتاو  ريزي برنامه نديفرآ
 و بيد مشاهدات، نياعلاوه بر  .)7 :1992، 2مكدونالد( ريزي برنامه يها تيفعالانجام 

 يابيبازار ريزي برنامه نظران صاحب توسط شده ارائه نظرات به را يديجد موارد مكنيس
 مك يها ينگران كه دادند قرار ييشناسا مورد را ليمسا از يا مجموعه ها آن .دكر اضافه
 ي بازدارنده موانع مجموعه به لذا و داد يم قرار تأييد مورد زين را يرسيپ و دونالد
 يابيبازاراز مفهوم  فيضع درك: موانع عبارتند از نيا. اضافه شد يابيبازار ريزي برنامه
 تفكر يبرا اندكارشد، فرصت  تيريمداز جانب  يناكاف تيحماو  درك، مند رابطه
 فيضعو ارتباطات  ريزي برنامه تيفعالبه  يتوجه كم  ،نانياطماعتماد و  قدان، فيجانب

                                                 
1 -Simkin 
2 -McDonald 
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: 1997، 1ديب و سيمكين( مند رابطه يابيبازار يرهبادر يافهيوظ يواحدها نيب يداخل
 يها ياستراتژ ي توسعهاه بر سر ر كه يموانع توان يم، يگريد يبنددر طبقه .)53

شامل (موانع ساختاري  -1: را به سه گروه تقسيم كرد باشند يممند  رابطهبازاريابي 
مسائل مربوط به فرهنگ سازمان و (موانع سيستمي  -2 ؛)پيچيدگي، رسميت و تمركز

، پس از قيتحق نيادر  ).6 :1386كزازي، (موانع استراتژي  -3 ؛)يكار يندهايفرآ
 صنعت كارشناسانو  رانيمد(ي نظري موضوع و مصاحبه با خبرگان بررسي مبان

در صنعت مند  رابطه يابيبازار ياصل، موانع )يدانشگاه دياساتو  زدياستان  هتلداري
 نيا. استخراج گرديد مؤلفه 27براي اين موانع، در مجموع . شناسايي شد زدي يگردشگر

  :عبارتند از ،موانع
و  كاركنان لاتيتحص نيبعدم تناسب  -2 ؛انيمشترد با ارتباط محدود مديران ارش -1

 - 5 ؛نداشتن مهارت فني -4 ؛همدلي يها مهارتنداشتن  -3 ؛ها آنمحوله به  فيوظا
عدم آشنايي با  -6 ؛كاركنان به مشتريان يماهرانه يمشاوره يارائهعدم توانايي در 
پايين  -9 ؛ارزيابي عملكرد نبود نظام -8 ؛پرسنل يناكاف يتجربه - 7 ؛مفاهيم بازاريابي

و ارائه ندادن  يمشتردر قبال  ييپاسخگوعدم  -10 ؛بودن سطح حقوق و دستمزد
 يابيبازاراز اصول  كننده تيحما يسازمانعدم وجود فرهنگ  -11 ؛يوبازخور به 

سرعت كم در  -13 ؛با استراتژي شركت يابيبازار يعدم هماهنگي برنامه -12 ؛مند رابطه
نبود  -15 ؛عدم اطمينان مشتريان به سازمان -14 ؛كايات مشتريانرسيدگي به ش

فقدان شور و اشتياق  -17 ؛به نيازهاي پرسنل توجهعدم  -16 ؛سيستم پاداش مناسب
عدم  -19 ؛از سازمان به صورت مكرر ها آنكمبود پرسنل و خروج  -18 ؛در ميان پرسنل

 -21 ؛تيريمد تيحماعدم  -20 ؛مند رابطه يابيبازارو اصول  ميمفاهبا  رانيمد ييآشنا
عدم استفاده از نيروها در  -22 ؛يعال رانيمدلازم در نزد  يتيريمد يها مهارتفقدان 

 -25 ؛ريزي برنامهديدگاه بالا به پايين در  -24 ؛فيضع تيريمد -23 ؛جايگاه خود
 -27 ؛بين واحدها اطّلاعات يعدم مبادله -26 ؛ريزي برنامهمحدوديت زماني براي 

  .بوروكراسي و تشريفات اداري زياد
  

  قيتحقهدف 
 اهداف ،مند رابطه يابيبازار تياهمشده در خصوص ضرورت و  انيببه مطالب  توجهبا     
  : ازعبارتند  قيتحق نيا ياصل

                                                 
1 -Dibb & Simkin 
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 در صـنعت  منـد   رابطه يابيبازار يها تيمحدودموانع و  ييشناسا

  .يگردشگر
 در صـنعت  مند  رابطه يابيبازار يها تيمحدودموانع و  يبندرتبه

  .يفاز 1تصميم گيري چند معياره يها كيتكنبا استفاده از  يگردشگر
  

  قيتحقروش 
بـه منظـور   . اسـت  يش ـيمايپ -يل ـيتحل ،قي ـتحق ني ـاشـده در   كـار گرفتـه  روش به     

اسـتفاده شـده    يداني ـمو  ياكتابخانـه  قيتحق يها روشاز  يازهيآم ،اطّلاعات آوري جمع
ساختار يافته  مهين يو مصاحبه قيتحق ينظر يمبان يبازنگرپس از  فرآيند نيادر . است

. شـد  ييشناسا يهتلداردر صنعت مند  رابطهبازاريابي  يها تيمحدودموانع و  ،با خبرگان
. استفاده شده است اطّلاعاتآوري  در اين تحقيق از پرسشنامه به عنوان ابزار اصلي جمع

 هـا  آن يهـا مؤلفهو مند  رابطه يابيبازارموانع  اهميت ياين پرسشنامه براي بررسي درجه
محقـق پـس از    را مـذكور  يپرسشـنامه . استمؤلفه  27و مشتمل بر است طراحي شده 

 ني ـا يآمـار  يجامعـه  .اسـت  كـرده و مصاحبه با خبرگان تدوين  ينظر يمبان يمطالعه
به  يانمونه كه است زدي شهرستانر د يهتلدارصنعت  رانيمدخبرگان و شامل  ،قيتحق
و  ييشناسـا  ،زدي ـمربوطـه در شهرسـتان    تيصـلاح به تخصص و  توجهنفر با  54 دتعدا

 يدر حـوزه  كه ندهست هتلداريصنعت  كارشناسانو  رانيمد ،افراد نيا. ديگردمشخص 
در  دهنـدگان   پاسـخ  يشناختتيجمع يها يژگيو. ندبرخوردار يكافاز دانش  يگردشگر
 يآمـار  يبـه جامعـه   ميمسـتق  يمراجعه قيطراز  پژوهش، نيادر . آمده است 2جدول 

پرسشـنامه   قي ـطراز  اطّلاعـات  آوري جمـع بـه   ،حـوزه  نيامتخصصان و صاحبان فن در 
   .پرداخته شد

در . استفاده شده اسـت  يفاز سيتاپس كيتكناز  ،قيتحق يهاداده ليتحل به منظور     
 مكنـون و عوامـل  گيـرد  مـي انجـام   يعـامل  لي ـتحل، مؤلفـه  27 يرو ابتـدا   ،همين مسير

 بندي رتبهمورد  ،ها آن يهامؤلفهو  مذكوراز عوامل  كيهر  تينهادر . گردد يم ييشناسا
از . است ارهيچندمع يريگ ميتصم يها مدل نيبهتراز  يكي سيتاپس .قرار خواهند گرفت

-نهيگزروش  نيادر . شود يم ياديز يمختلف استفاده يهاامروزه در حوزه ،كيتكن نيا

مفهـوم   ني ـابـر   كي ـتكن ني ـا. رديگ يمقرار  يابيارز، مورد n شاخص يلهيوسبه  ،mي 
 نيبهتـر (مثبت  آل ايدهفاصله را با راه حل  نيكمتر ديبا يانتخاب ينهيگز كهاستوار است 
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) ممكـن حالـت   نيبـدتر ( يمنف ـ آل ايـده فاصله را بـا راه حـل    نيشتريبو ) ممكنحالت 
 يتيمـوقع در اين است كه  ،عوامل يبند رتبه يدر زمينه هتوجقابل  ياما نكته؛ اند داشته

 قيتحقكه  يزماناما  ؛شوند يم انيب يعددباشند، به صورت  يكم ازينمورد  اطّلاعاتكه 
 اطّلاعـات  ،اسـت  يسربسـتگ ابهام و  يداراو دانش در آن  شود يمانجام  يفيك يفضادر 
اسـتفاده از   ،انهيگرا واقع دگاهيد كي نيبنابرا. شوند انيب قيدقبه صورت اعداد  توانند ينم

از  تر قيدقكه كلمات  جا آناز  .)410 :1975، 1زاده( اعداد است يجابه  يكلام اطّلاعات
 شيبكه  ييها دهيپد يبيتقر اتيخصوص يهدف ارائه يكلام متغيراعداد نيستند، مفهوم 

مرسوم بـرآورده   يكمرات را بهتر از عبا اند نشده فيتعرخوب  ايو اند بوده دهيچيپاز حد 
بـر   يمبتنمدل ساده و  كي يارائه رسد يمبه نظر  ،الذكر فوقبه موارد  تيعنابا  .كنند يم

. رسد يمبه نظر  يضرور، يريگ اندازه يابزارهاتعامل با ابهام موجود در  يبرا يفازمنطق 
چـن،   يفـازي معرفـي شـده    2تاپسـيس  ، در اين بخش ما سعي داريم از تكنيكبنابراين
، 3چـن ( ميينمـا اسـتفاده  منـد   رابطـه  يابي ـبازار يهـا  تيمحدودموانع و  يبند رتبهجهت 
به ماهيـت ايـن پـژوهش،     توجهچن با  يفازي معرفي شده تاپسيستكنيك  .)7 :2000

  :استشامل مراحل زير 
  فازي  يريگ ميتصمماتريس  ميترس: گام اول

ماتريس  داين گام بايدر  ؛يريگ ميتصمنمودن ماتريس  اسيمق يب :گام دوم
 . ميينمافازي تبديل  يشده اسيمق يبنظرات افراد را به يك ماتريس  ،فازي يريگ ميتصم

ijWا مفروض بودن بردارو ب وزين فازي اسيمق يبايجاد ماتريس  :گام سوم
~

به عنوان  
  . ورودي به الگوريتم

),(مثبت فازي  آل دهيان مشخص نمود: گام چهارم AFPIS  منفي  آل دهياو
),(فازي AFNIS ها مؤلفه،  براي .  

 آل دهيامثبت فازي و  آل دهيااز  ها مؤلفهمجموع فواصل هر يك از  يمحاسبه :گام پنجم
  .منفي فازي
اين نزديكي نسبي را . مثبت آل دهيام از ا i يمؤلفهنزديكي نسبي  يمحاسبه :گام ششم

  :ميكن يمورت زير تعريف به ص

                                                 
1  - Zadeh 
2 -TOPSIS 
3  Chen 
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  ها نهيگز يبند رتبه :گام هفتم
  

  دهندگان  پاسخ يفراوانجدول ):2(جدول 
  درصد  فراواني  شرح  خصوصيت

  25.93  14 زن  جنسيت
  74.07  40 مرد

  88.89  48 متأهل  تأهل تيوضع
  11.11  6 مجرد

  لاتيتحص

  3.70  2 پلميد
  11.11  6  يكاردان

  74.07  40  يكارشناس
  11.11  6  ارشد و بالاتريكارشناس

  سابقه

  40.74  22  سال5-0
  37.04  20  سال10-5
  11.11  6  سال15-10

 11.11  6  سال15بالاتر از
  حاضر هاي تحقيقيافته: منبع

  

محاسـبه   كـرون بـاخ   يآلفـا  بيضـر مه، به منظور آزمون پايايي پرسشـنا  قيتحق نيادر 
  . آمده است ليذحاصل در جدول  جينتا. ديگرد

 يبـرا  نيهمچنهر بخش پرسشنامه و  يبرامحاسبه شده  يآلفامقدار  اين كهبه  توجهبا 
 ـاز حد  ،ها داده كل  تأييـد پرسشـنامه   يياي ـپا ،اسـت  شـتر يب) 0.7( بيضـر  ني ـا يبحران
 متخصصان و نظران صاحب ارياخت در پرسشنامه تدااب ،ييروا نييتع نديفرآدر  .گردد يم

لازم،  اصلاحات انجام از بعد .ندينما ابراز را خود شنهاداتيپ و نظرات ها آن تا گرفت قرار
، از تحليـل عـاملي بـا چـرخش     ني ـاعلاوه بـر   .ديگرد عيتوز قيتحق يينهاي پرسشنامه

بـه ايـن كـه در ايـن مطالعـه،       توجهبا . سازه استفاده گرديد ييروا نييتع يبرا اكسيوار
 هـا  عامـل ها بـه   شاخص ي، تجزيهاست 745/0برابر با  1كفايت حجم نمونه برداري رمقدا

اندك  يمانده ، مقادير باقي05/0داري زير  آزمون بارتلت نيز با سطح معني. مناسب است
ادي ها و برازش مدل عاملي پيشنه همگي حكايت از كفايت مناسب داده ،و اشتراكات بالا

 ني ـا. ارائه شـده اسـت   ريزعوامل نهايي بر اساس چرخش عاملي به ترتيب جدول . دارند
                                                 

1 -KMO 



  
 123.........................  ......مند استقرار بازاريابي رابطه يها تيواكاوي موانع و محدود

 
هر نمرات  يعامل يبارهاشامل  كه دهد يماجزا را نشان  يشده دهيچرخ سيماترجدول 

 . استپس از چرخش  يمانده يباق يها عاملدر  هامتغيراز  كي
  

  مههاي پرسشنا نتايج تحليل عاملي مؤلفه ):3(جدول 
  عوامل  مؤلفه

1  2  3  4  4  
           فرديموانع

         621/0  هاآنمحوله بهفيوظاوكاركنانلاتيتحصنيبعدم تناسب
         615/0 همدلييهامهارتنداشتن

         615/0 كاركنان به مشتريان مشاوره ماهرانهيعدم توانايي در ارائه
         565/0 عدم آشنايي با مفاهيم بازاريابي

         565/0 پرسنليناكافيبهتجر
         565/0 نداشتن مهارت فني

         565/0 يمشتردر قبالييپاسخگوعدم
           يسازمانموانع

 يابيبازاراز اصولكنندهتيحمايسازمانعدم وجود فرهنگ
        555/0    رابطه مند

        595/0   با استراتژي شركتيابيبازاريعدم هماهنگي برنامه
        595/0   در رسيدگي به شكايات مشتريانسرعت كم

        644/0   از سازمان به صورت مكررهاآنكمبود پرسنل و خروج
        625/0   عدم اطمينان مشتريان به سازمان

           يزشيانگموانع
      744/0    نبود سيستم پاداش مناسب
      522/0    نبود نظام ارزيابي عملكرد

      737/0    زدپايين بودن سطح حقوق و دستم
      742/0    فقدان شور و اشتياق در ميان پرسنل

           يتيريمدموانع
    740/0      به نيازهاي پرسنلتوجهعدم

    560/0      انيمشترارتباط محدود مديران ارشد با
    612/0      رابطه منديابيبازارو اصولميمفاهبارانيمدييآشناعدم
    740/0      تيريمدتيحماعدم

    560/0      يعالرانيمدلازم در نزديتيريمديهامهارتفقدان
    560/0      ها در جايگاه خودوعدم استفاده از نير

    565/0      فيضعتيريمد
           يساختارموانع

  565/0        ريزيبرنامهمحدوديت زماني براي
  666/0        بين واحدهااطّلاعاتيعدم مبادله

  548/0        ريزيبرنامهدرديدگاه بالا به پايين
  623/0        بوروكراسي و تشريفات اداري زياد

  حاضر هاي تحقيقيافته: منبع
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عامل  5به مند  رابطه يابيبازار، موانع دهد يمنشان  يعامل ليتحل جينتا هك همان طور

 موانع فردي،: عبارتند از ،عوامل نيا ،سؤالات يمحتوابه  توجهبا . شدند يبنددسته  يكل
 يساختارو موانع  يتيريمد، موانع يزشيانگ، موانع يسازمانموانع 

  

  ها داده ليتحلو  هيتجز
 يها نهيگز توان يم ،يفاز سيتاپس كيتكنبه دست آمده از  iCCبر اساس ترتيب نزولي

 به ذكر است كه مبناي اعداد و طيف لازم. نمود يبند رتبهمفروض را  ياز مسئلهموجود 
   )4 جدول( استچنگ  يرفي شدهدر اين پژوهش، اعداد مع كار گرفتهه فازي ب

  

  طيف و اعداد فازي  ):4(جدول
  اعداد فازي  عبارات كلامي

 (3 ,1 ,1)  كم يليخ

 (5 ,3 ,1)  كم

 (7 ,5 ,3)  متوسط

 (9 ,7 ,5)  اديز

 (9 ,9 ,7)  اديز يليخ

  )1996 ( 1چنگ: منبع
  

  مند  رابطه يابيبازار يها تيدمحدوموانع و فازي  بندي رتبه
شده،  يآور جمعبه احتمال وجود عدم اطمينان موجود در نظرات  توجهبا  قيتحق نيادر 

 از ايـن رو،  ؛در دستور كـار قـرار گرفـت    ها دادهاز منطق فازي براي تفسير و تحليل بهتر 
رويكـرد  و سپس بر اساس ) 4جدول ( ليتبد يفازپرسشنامه به اعداد  يقطعابتدا اعداد 

روش بـه اعـداد    ني ـا. ميپـرداخت منـد   رابطه يابيبازارموانع  بندي رتبهفازي، به  تاپسيس
بر اسـاس   كوچكاعداد از بزرگ به  بيترت كهدهد  اختصاص مي cبه نام  يشاخص ،يفاز

  . حاصل شده است) 5(نتايج حاصل به شرح جدول . شود مي نييتعشاخص  نيا يبزرگ

                                                 
1 Cheng 
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  مندرابطه يابيبازار موانع يفاز بندي رتبهحاصل از  جينتا ):5(جدول 

  Ci منفي آل دهيا فاصله از مثبت آل دهيافاصله از   موانع  رتبه
  0.5810 7.1729 5.1730 يزشيانگموانع   1
  0.5795 7.2891 5.2892 يسازمانموانع   2
  0.5787 7.3547 5.3548 يفردموانع   3
  0.5763 7.5491 5.5493 يساختارموانع   4
 0.5724 7.9042 5.9043 يتيريمد موانع  5

  حاضر هاي تحقيقيافته: منبع
       

، يفـرد ، يسـازمان ، يزش ـيانگموانع  بيترتبه ) 5جدول ( شود يم مشاهده كه همان طور
-مؤلفـه  بندي رتبهحاصل از  جينتا. قرار دارند 5تا  1 يها تياولودر  يتيريمدو  يساختار

  :مده استآ ريزموانع در جداول  نيااز  كيهر  يها
  

  يزشيانگموانع  يفاز بندي رتبهحاصل از  جينتا ):6(جدول 
 آل دهيافاصله از  عامل  رتبه

 مثبت
 آل دهيا فاصله از

 Ci منفي

  0.5838  6.9630  4.9631 نبود سيستم پاداش مناسب  1
  0.5838  6.9630  4.9631 نبود نظام ارزيابي عملكرد  2
  0.5802  7.2347  5.2347  پايين بودن سطح حقوق و دستمزد  3
 0.5766 7.5310 5.5310 فقدان شور و اشتياق در ميان پرسنل  4

  حاضر هاي تحقيقيافته: منبع

  
  يسازمانموانع  يفاز بندي رتبهحاصل از  جينتا ):7(جدول

فاصله از   عامل  رتبه
 مثبت آل دهيا

 آل دهيا فاصله از
 Ci منفي

  0.5845  6.9136  4.9137 كنندهتيحمايسازمانعدم وجود فرهنگ  1
  0.5832  7.0125  5.0125  با استراتژي شركتيابيبازاريعدم هماهنگي برنامه  2
  0.5802  7.2348  5.2349 سرعت كم در رسيدگي به شكايات مشتريان  3
  0.5777  7.4324  5.4325 از سازمان به صورت مكررهاآنكمبود پرسنل و خروج  4
 0.5730 7.8522 5.8523 عدم اطمينان مشتريان به سازمان  5

  حاضر هاي تحقيقيافته: منبع
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  يفردموانع  يفاز بندي رتبهحاصل از  جينتا):8(جدول 

فاصله از   عامل  رتبه
 مثبت آل دهيا

 فاصله از
 Ci منفي آل دهيا

  0.5863  6.7903  4.7904  محوله فيوظاوكاركنانلاتيتحصنيبعدم تناسب  1
  0.5812  7.1607  5.1608 همدلييهامهارتنداشتن  2
كاركنان به  يماهرانهيمشاورهيعدم توانايي در ارائه  3

  مشتريان
5.2100  7.2099  0.5805  

  0.5783  7.3828  5.3829 عدم آشنايي با مفاهيم بازاريابي  4
  0.5760  7.5805  5.5806 پرسنليناكافيتجربه  5
  0.5754  7.6298  5.6299 نداشتن مهارت فني  6
و ارائه ندادن بازخور به يمشتردر قبالييپاسخگوعدم  7

  مشكلدر صورت بروز  يو
5.7293 7.7290 0.5743

  حاضر هاي تحقيقيافته: منبع
  

  يساختارموانع  يفاز بندي رتبهحاصل از  جينتا ):9(جدول 
 آل دهيافاصله از   عامل  رتبه

 مثبت
 آل دهيافاصله از 

 منفي
Ci 

  0.5875  6.7162  4.7162 ريزيبرنامهمحدوديت زماني براي 1
  0.5832  7.0127  5.0128 بين واحدهااطّلاعاتيعدم مبادله 2
  0.5805  7.2100  5.2100 ريزيبرنامهديدگاه بالا به پايين در 3
 0.5738 7.7780 5.7780 بوروكراسي و تشريفات اداري زياد 4

  حاضر هاي تحقيقيافته: منبع
  

  يتيريمدموانع  يازف بندي رتبهحاصل از  جينتا ):10(جدول 
فاصله از   عامل  رتبه

 مثبت آل دهيا
 آل دهيافاصله از 

 Ci منفي

  0.5825  7.0620  5.0621 به نيازهاي پرسنلتوجهعدم 1
  0.5796  7.2842  5.2843 انيمشترارتباط محدود مديران ارشد با 2
  0.5777  7.4323  5.4323 رابطه منديابيبازاربا اصولرانيمدييآشناعدم 3
  0.5774  7.4569  5.4569 تيريمدتيحماعدم 4
  0.5730  7.8522  5.8523 رانيمدلازم در نزديتيريمديهامهارتفقدان 5
  0.5697  8.1733  6.1734 عدم استفاده از نيروها در جايگاه خود 6
 0.5669 8.4698 6.4700 فيضعتيريمد 7

  حاضر هاي تحقيقيافته: منبع
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  يريگجهينتبحث و 

درصدد  ديجد انيمشترجذب  يبرا ييها ياستراتژ نيتدوعلاوه بر  ها شركت هامروز      
به . به وجود آورند ها آنبا  يدائم ياحفظ كنند و رابطه  زينرا  يكنون انيمشترتا  اند برآمده
از دست دادن  شتريب يزيچ ،يمشتر كيكه از دست دادن  اند افتهيدر ها آنبهتر  يعبارت

مقرون به صرفه  ياقتصاداز نظر  انيمشترتلاش در راه حفظ  نيبنابرا. قلم فروش است كي
خدمات بهتر به  يكه شركت جهت شناخت و ارائه ييها گامتمام مند  رابطه يابيبازار. است
 نيا از زينصنعت گردشگري  انيم نيا در. را در بر دارد دارد يمبا ارزش خود بر  انيمشتر
 ي توسعهامروزه، صنعت گردشگري در جهان  اين كهه ب توجهبا . ستين يمستثن قاعده

بر مشكلات اقتصادي خويش  اند توانستهفراواني يافته و بسياري از كشورها از اين رهيافت 
 نيادر . استبرخوردار  ياديز تياهمصنعت از  نيادر مند  رابطه يابيبازار ياجرافائق آيند، 

 نيادر مند  رابطهي بازاريابي ها برنامهراي مانع از اج كهراستا، عوامل متعددي وجود دارد 
و  يزشيانگ، يتيريمد، يسازمان، يفردموانع : عبارتند از ،موانع نيا. گردد يمت صنع

 كيتكنبا استفاده از  موانع نياميزان اهميت هر يك از  نييتع يراستادر  .يساختار
با  بندي رتبه نياصل از حا يها افتهي. پرداخته شد مذكورموانع  بندي رتبهبه  يفاز سيتاپس

 يابيبازار يها برنامه ياجرا يراستادلالت بر آن دارد كه؛ در  يفاز تاپسيستكنيك 
نمود كه داراي درجه اهميت و تأثيرگذاري  توجه ييها مؤلفهموانع و به  ستيبا يممند  رابطه

. تبرداش يمؤثرّمربوطه گام  مشكلاتموانع و حل  نيابيشتري باشند تا در جهت رفع 
مذكور، درجه  گانه پنجدر خصوص مجموعه موانع  ها دادهبه پردازش  توجه، با نيبنابرا

: است ريزبه شرح مند  رابطه يابيبازاراثرگذار بر  يهامؤلفهموانع و  بندي رتبهاهميت و 
راستا،  نيادر . است يزشيانگخبرگان موانع  دگاهيداز مند  رابطه يابيبازارموانع  نيتر مهم

از سطح  كاركنان يتينارضامناسب،  عملكرد يابيارز يها ستميسو  يقيتشو يها ستميسنبود 
 يابيبازاردر  يمنف ريتأثمسئله  نيا كهشده  ها آن يزگيانگ يبحقوق و دستمزد باعث  نييپا

راستا، عدم  نيادر  كهموانع شناخته شد  نيدومبه عنوان  يسازمانموانع . داردمند  رابطه
 يمند، عدم هماهنگي برنامهرابطه يابيبازاراز اصول  كننده تيحما يسازمانوجود فرهنگ 

 ييسزاه بنقش  ،با استراتژي شركت و سرعت كم در رسيدگي به شكايات مشتريان يابيبازار
عدم  شامل بيترتبه  كه يفردموانع  .كند يم فايامند  رابطه يابيبازار ييكارا كاهشرا در 

همدلي، عدم  يها مهارت، نداشتن ها آنمحوله به  فياوظو  كاركنان لاتيتحص نيبتناسب 
با مفاهيم  ها آن كاركنان به مشتريان و عدم آشناييي ماهرانه يمشاوره يتوانايي در ارائه

عامل،  نيچهارم. ديگرد ييشناسامند  رابطه يابيبازارمانع  نيسومبه عنوان  ،است بازاريابي
 يريزي در حوزهحدوديت زماني براي برنامهچون م يمواردشامل  كه است يساختارموانع 
بين واحدها، ديدگاه بالا به پايين در  اطّلاعاتمبادله نامناسب   مند،رابطه يابيبازار
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قرار دارد  يتيريمدموانع  زين تينهادر . استو بوروكراسي و تشريفات اداري زياد  ريزي برنامه

، انيمشتربا  ها آنسنل، ارتباط محدود به نيازهاي پر رانيمد توجهراستا، عدم  نيادر  كه
مند  رابطه يابيبازاردر  يمنف ريتأثمند  رابطه يابيبازارو اصول  ميمفاهبا  رانيمد ييآشناعدم 
  .دارد
امر را نشان  نياحاضر  قيتحق در مذكور گانه پنجموانع  بندي رتبه جينتا  ،قتيحقدر      
، در درجه مند رابطه يابيبازار يها برنامه ياجرا يراستادر  رانيمدلازم است  كهد ده مي
 ياجرا، نديفرآ نيادر  .كنندمعطوف  يزشيانگموانع خود را به  توجه نيشتريب  اول،
 شيافزادر  كاركنان عملكرد يابيارزنظام  ياجرا نيهمچنپاداش مناسب و  يها ستميس
در جهت و  ديبا يسازمان يها ياستراتژ، نياعلاوه بر  .كند يم فايارا  يمهمنقش  ها آن زهيانگ

 كه همان گونه. با آن نداشته باشد يتضادبوده و مند  رابطه يابيبازار يها برنامههماهنگ با 
در مند  رابطه يابيبازاراز موانع  يكينامناسب  يساختارها نشان داد وجود قيتحق نيا جينتا

و ) 2002( 1مور ليگ پژوهش يجهينت با افتهي نيا. ديآ يمبه شمار  يگردشگرصنعت 
 ييربنايز يساختارها با داشتن ،گريد عبارت به .استهمسان ) 1388( ينظرو  يدختيب

 توان يم است يابيبازار ختهيآم در يگردشگر محصول از يجزئ واقع در كه مناسب
 يروابطو  كرد جذب يگردشگرهاي  جاذبه و اماكن از ديبازد جهت را يشتريب گردشگران

  .ر نمودبرقرا ها آنبلند مدت با 
از اصول  كه يسازمانفرهنگ  جاديادر جهت توسعه و  ديبا نيمسئولو  رانيمد، نيهمچن     
و همچنين ايجاد انگيزه در افراد براي پذيرش اين  كند يم تيحمامند  رابطه يابيبازار

 يابيبازاراز اصول  كننده تيحمااست، حضور فرهنگ  ذكرلازم به . كنندفرهنگ تلاش 
به  است يضرورسازمان  كيدر داخل مند  رابطه يابيبازار يها برنامه تيموفق يبرامند  رابطه
، نيهمچن. كند يم نيتضم ها برنامه نيااز  تيحما يبرارا  يتيريمدتعهد  كي كه يطور
 توجهو  ها برنامه نيااز  ها آن تيحماو مند  رابطه يابيبازارو اصول  ميمفاهبا  رانيمد ييآشنا
 يها تيمحدوددر جهت رفع موانع و را  يمهمنقش  تواند يمرسنل به نيازهاي پ ها آن

 نقش توان يم يگردشگر به مربوط نيقوان در يبازنگر با. كند فايامند  رابطه يابيبازار
 امكانات و بودجه اختصاص با و كرد تر پررنگ ها يگذار استيس در رامند  رابطه يابيبازار

 نيقوان در يبازنگر با نيمچنه. دبر بهره آن يايزاماز مند  رابطه يابيبازار امر در مناسب
 شتريب تيحما منظور به دولت يسو از مناسب يها استيس اتخاذ و يگردشگر به مربوط

 منافع از توان يم ،مند رابطه يابيبازار يها تيفعال امر در يگردشگر با مرتبط يها بخش از
 در خاص طور به و كشور حسط در عام طور به صنعت نيا يفرهنگ و ياجتماع ،ياقتصاد

                                                 
1 -Gilmore 
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شود تا  مي شنهاديپ نيمحقق ريسا يبرا، موارد اشاره شده به توجهبا  .برد سود زدي استان

و  هندقرار د يبررسمورد  نيز گريدرا در صنايع  قيتحق نياه در ارائه شد يمفهومچارچوب 
 توجهبا  زين يگريد، چون موانع نياعلاوه بر . كنند سهيمقا قيتحق نيا جينتاآن را با  جينتا

وجود مند  رابطه يابيبازار يها برنامهتواند بر سر راه  مي يبررسمورد  طيمحو  طيشرابه 
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