· عوامل نجاح شركات السياحة :

     يتميّز النجاح لمنظمات الأعمال بامتلاكها عناصر التميز التي تنبثق من مستوى النجاح الذي تحققه إدارة تلك المنظمات. ومن هنا نجد أن مقومات النجاح للشركات السياحية ترتكز على عدد من العوامل والتي يمكن إجمالها بما يأتي : 
(1) الموقع : ويرتبط عامل الموقع بعدة عوامل ليكون عاملاً من عوامل النجاح للشركة السياحية، ويتفرع الموقع الى عوامل تساهم في تحقيق النجاح هي:
1. يتواجد مكتب الشركة في مناطق تكثر بها حركة المشاة، على الشارع الرئيسي أو داخل مركز تجاري، ويكون واسعاً لاستيعاب الموظفين والأجهزة، وتوفر المكان المناسب لخدمة الزبائن وانتظارهم.
2.  يتأثر موقع المكتب بشريحة سكان المنطقة، فلا يمكن بيع الخدمات لرحلة سياحية بأسعار مرتفعة التكاليف في حي متواضع.
3.  تكون لمكتب الشركة السياحية نافذة عرض فيها أدوات عرض مختلفة مثل الملصقات والصور والتماثيل وخلافه. وأما مكاتب الطيران فغالباً ما تعرض نموذجاً أو صوراً للطائرات الحديثة التي تسيّرها شركة الطيران. كما وانه قد يتم عرض صور مكبرة لمقعد الدرجة الأولى لإبراز التطور في الخدمات لراحة المسافر، أو قد يعرض المكتب في نافذة العرض صوراً لمضيفات ومضيّفين مبتسمين يشرفون على راحة المسافرين، وإبراز الأسعار وأي تخفيضات ممنوحة في مكان بارز من نافذة العرض. وتحرص المكاتب على تغيير ديكورات نافذة العرض بين فترة وأخرى، فهي تغيّر العرض كل (4 – 6) أسابيع، ويتم التركيز في كل مرة على نقطة بيعية جديدة، مثل منطقة الإجازة ووسائل الجذب بها صوراً لوسائل الانتقال وغيرها من الصور السياحية.
4.  يجب توفر البساطة والراحة وسهولة تحرك العملاء في تصميم مكتب الشركة من الداخل. وإن حسن تنظيم المكتب يعكس تفهم إدارته للتطوير والتحديث، مع الأخذ بنظر الاعتبار الألوان والأثاث والملصقات إذ تعكس روح المكتب وواجهة يطل منها المترددون على المكتب على المنشأة.
5.  وضع لوحة خارجية عليها الاسم التجاري للمرخص لها – أي الشركة – باللغة العربية والإنكليزية، بخط كبير وواضح.
6.  تتوفر في المكتب الحد الأدنى من الأجهزة/ وسائل الاتصالات (هاتف، فاكس، الاتصال عن طريق الانترنت، ...الخ)، فضلاً عن وسائل الأمن والسلامة. وكذلك توفر متطلبات الراحة والتهوية والنظافة، والخدمة المناسبة للعملاء.
7.  إمساك السجلات الكاملة والمفصلة عن النشاط والمعاملات الخاصة بالشركة.
8.  توفر أحد أنظمة الحجز الآلية في المكتب لرفع مستوى الخدمات المقدمة.
(2)  الموارد البشرية : من أهم أسس نجاح الشركات السياحية امتلاكها الموارد البشرية المدربة والمؤهلة للعمل في القطاع السياحي الذي يتميّز عمله بالاعتماد على العنصر البشري(
). فإن الموارد البشرية العالية القدرة، والماهرة في الأداء التكنولوجي، فضلاً عن تمتعها بالخبرة العالية في الإدارة والديناميكية تعطي الدفعة القوية للنفاذ في الأسواق. لذلك تحتاج الموارد البشرية الى تنمية قدراتها والتركيز على تدريب العاملين من أجل رفع الكفاءة التكنولوجية والإدارة والتسويق، والاهتمام بالتعليم والتدريب المستمر للخريجين في مجالات التكنولوجيا المتقدمة.
(3)  الإدارة : إن ركيزة النجاح لأي نشاط هي الإدارة الجيدة. ونظراً لكون النشاط السياحي يقوم أساساً على العنصر البشري، لذا يتوقف نجاح الادارة على مدى مهارة العنصر البشري واتقانه العمل. وكذلك هناك العديد من الركائز الأساسية التي تركز عليها الادارة الناجحة للشركات السياحية والتي يمكن إجمالها بالآتي(
):
1- الاتصال والتعاقد مع موردي الخدمات السياحية : يعتمد نجاح الشركات السياحية على قدرتها على الاتصال بموردي الخدمات السياحية، وعقد الاتفاقيات بخصوص الأسعار والتوقيتات وغيرها من المستلزمات، وإبرام العقود معهم.
2- تسعير البرامج السياحية : وهي من أهم العناصر التي تتطلب من الشركات السياحية الخبرة الكبيرة والإلمام بجوانب الأسواق السياحية التي تعمل بها الشركة، وكذلك معرفتها بأسعار الخدمات السياحية المختلفة وبمختلف دراجاتها. إذ إن هذه المعرفة والإلمام بالأسعار يؤدي الى تحديد تكلفة كل عنصر من عناصر البرنامج السياحي، وبالتالي يمكن للشركات السياحية الوصول الى التكلفة الإجمالية للبرنامج للفرد الواحد، مضافاً إليها النسبة المئوية المتمثلة بالهامش الربحي للشركة.
3- إعداد البرامج السياحية والتسويق لها : يمثل العمل الرئيسي للشركات السياحية، لأنه يمثل المنتج السياحي الذي سوف تقوم الشركة السياحية بتسويقه. وإن إعداد البرنامج السياحي يحتاج الى دراسة الشرائح المختلفة للسياح من حيث الرغبات والاتجاهات والأنماط السياحية المحببة إليهم التي تشير الى ارتفاع الطلب السياحي عليها. 
    وتأسيساً على ذلك، يجب مراعاة التنوع في البرامج السياحية ودمج أكثر من نمط سياحي في البرنامج الواحد لمخاطبة أكبر عدد من شرائح المستهلكين السياحيين وتلبية رغباتهم، ما يسهل من تسويق تلك البرامج. ويتطلب هذا الأمر في تخطيط البرامج السياحية خبرة فنية وإدارية من قبل مخططي تلك البرامج. 
4- إمداد العملاء بالمعلومات المختلفة : إن إعداد كافة المعلومات المتعلقة بالمقاصد السياحية يعدّ من مهام الشركات السياحية الرئيسية، إذ إن التسويق بحاجة الى أدق التفاصيل بما فيها المعلومات المتعلقة بالمناخ أو الجوانب الاجتماعية والاقتصادية والنقل والبرامج السياحية ...الخ.
5- حجز التذاكر : يمثل حجز وبيع تذاكر السفر على وسائل النقل المختلفة (البرية والبحرية والجوية) من مهام الشركات السياحية الرئيسية أيضاً، ويتطلب خبرة ومعرفة تامة بمواعيد وجداول الرحلات الخاصة بوسائل النقل المختلفة.
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