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  : الملخص

هدفت هذه الدراسة إلى توضیح أثر التسویق المباشر على طلب الخدمات السیاحیة ، معتمدین فیها      
 استبیانوذلك عن طریق توزیع ) سائح 60(على منهج دراسة الحالة الذي طبقناه على عینة من الأفراد 

المتوسطات : على عینة الدراسة، واعتمدنا خلال تحلیلنا للنتائج على مجموعة من الأدوات مثل
وقد أوضحت الدراسة أن للتسویق المباشر ،  t- test(ONE SIMPLE(اختبار  والانحرافات المعیاریة ،

  . أثر كبیر على طلب الخدمات السیاحیة

من خلال دراستنا النظریة لهذا الموضوع تبین لنا أن للتسویق المباشر أهمیة كبیرة في تفعیل نشاط      
الخدمات التي تقدمها، أما من لتعریف المؤسسات السیاحیة خاصة في العملیة الترویجیة التي تقوم بها 

التسویق  أشكالمن أكثر  هارالأنترنت، البیع وجا لوجه و وسائل الاش خلال دراستنا التطبیقیة تبین لنا أن
  .بولایة جیجل السیاحیة طلب الخدماتالمباشر تأثیرا على 

  

 .طلب السیاحيال الخدمات السیاحیة ،التسویق المباشر، : الكلمات المفتاحیة
SUMMARY : 

     This study aimed to clarify the impact of direct marketing on the demand for tourism 
services, replying on it on the case study approach that we applied to a sample of individuals 

)60(  tourists, by distributing a questionnaire on the study sample, and during our analysis of 
the results, we relied on a set of tools such as : averages and standard deviation,one simple   
T-test ,the study showed that for direct marketing there is a large effect on the demand for 
tourism services. 

     Through our theorical study of this topic, it became clear to us that the direct marketing 
have a large importance in activating the touristic companie’s activity, especially in the 
promotional process that it undertakes to introduce the services it provides, and from our 
applied study it became clear to us that the internet, face to face sales, and 
advertising materials( TV,RADIO) are among the most popular forms of direct marketing that 
affects the demand of the tourism services in the state of JIJEL. 

Key words : Direct marketing, tourist services, tourist demand 
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  :تمهید

قتصادیة وصناعة من الصناعات الحدیثة التي تخضع لظروف العرض تعتبر السیاحة ظاهرة إجتماعیة وإ      
تساهم في تنمیة القطاع الاقتصادي بشكل كبیر، وقد أصبحت خدمة أخرى،  أومثل أي سلعة  مثلهاوالطلب 

هذا التطور ظهرت العدید من أنواع لالسیاحة تمثل جزءا كبیرا من الدخل القومي للعدید من الدول، ونتیجة 
  .السیاحة المختلفة كالسیاحة البیئیة و السیاحة الدینیة

تقدم الخدمات السیاحیة كالفنادق، المطاعم  ظهرت العدید من المنظمات السیاحیة أو المنظمات التي    
فالتسویق الیوم لیس . یعرف بالتسویق عروضة على ماموالوكالات السیاحیة، والتي تعتمد في بیعها للخدمات ال

مجرد وظیفة من وظائف منظمات الأعمال بل أصبح فلسفة وأسلوب تفكیر وطریقة لتنظیم وهیكلة الأعمال 
هو جزء لا یتجزأ من التسویق بل ویتبع نفس مبادئه، لتسویق في المجال السیاحي ها، واوأفكار القائمین علی

الأقالیم السیاحیة مثلا وتعریف السیاح  إظهارفتعتمد صناعة السیاحة الیوم على التسویق السیاحي من أجل 
ل مشروع أو ستبقى المناطق السیاحیة غریبة عن السفریات، ولهذا فمن الضروري أن یترافق مع ك إلاعلیها و 

  . و حتى نهایتهبرنامج سیاحي خطة تسویقیة مناسبة منذ بدایته 

ال التسویق أن من أفضل الخطط التسویقیة في المیدان السیاحي هي تبني أو اعتماد وسائل التسویق یرى رج    
یعتبر التسویق المباشر نظاما تسویقیا تفاعلیا بین المؤسسات السیاحیة ومستهلكي الخدمات، ویستخدم . المباشر

فالطلب السیاحي هو لمعروضة، وسیلة أو أكثر من وسائل الإعلان لإحداث استجابة أو طلب على الخدمات ا
تقوم المؤسسة مجموعة من حاجات ورغبات السائحین المصحوبة بقدرتهم الشرائیة نحو منتجات سیاحیة معینة، ف

الحاجات والرغبات التي یطلبها الزبائن وذلك عن وتلبیة هذه السیاحیة من خلال التسویق المباشر بمحاولة فهم 
لبرید الالكتروني أو مختلف وسائل التسویق المباشر الأخرى لعرض وتقدیم طریق التواصل معهم عبر الهاتف، ا

  .خدمات سیاحیة تتوافق مع أذواقهم

  الدراسة إشكالیة: أولا

  :التالي من خلال المقدمة السابقة نطرح التساؤل الجوهري

 ؟بولایة جیجل لتسویق المباشر على طلب الخدمات السیاحیةاما مدى تأثیر  

  : التساؤلات الفرعیة التالیة  الإشكالیةوتندرج تحت هذه 

 ما المقصود بالتسویق المباشر؟  
 ما مدى مساهمة التسویق المباشر في تحفیز الطلب على الخدمات السیاحیة ؟  
 إلى أي مدى یمكن أن یؤثر التسویق المباشر على الطلب السیاحي لولایة جیجل؟  
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  فرضیات الدراسة : ثانیا

  :على التساؤل الرئیسي والتساؤلات الفرعیة تم تبني الفرضیات التالیة للإجابة

   :الفرضیة الرئیسة

 بولایة جیجللتسویق المباشر على طلب الخدمات السیاحیة لإحصائیة  ذو دلالة یوجد أثر.  

  : الفرضیات الفرعیة

 على طلب الخدمات السیاحیةللهاتف  ذو دلالة إحصائیة یوجد أثر.  
  على طلب الخدمات السیاحیةمباشر لبرید الل دلالة إحصائیةیوجد أثر ذو.  
 تالوج على طلب الخدمات السیاحیةلكل یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة.  
 كتوبة على طلب الخدمات السیاحیةلوسائل المل یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة.    
 شهار على طلب الخدمات السیاحیةوسائل الإل یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة.  
 الآلي على طلب الخدمات السیاحیةكل من البیع وجها لوجه والبیع ل یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة.  
 نترنت على طلب الخدمات السیاحیةلأیوجد أثر دو دلالة إحصائیة ل .  

  أهمیة الدراسة : ثالثا 

  :همیة الدراسة في النقاط التالیةتتمثل أ   

 لومات مفصلة حول التسویق المباشرتقدیم مع.  
 الطلب السیاحي ( خدمات السیاحیة تقدیم معلومات مفصلة حول طلب ال(.  
 التسویق المباشر والطلب السیاحي توضیح العلاقة بین.  
  مساعدة المؤسسات السیاحیة الناشئة على فهم مدى تأثیر التسویق المباشر على الطلب السیاحي وعلى

  .یقیةالمباشر أو أكثر كسیاسة تسو تبني شكل من أشكال التسویق 

  أهداف الدراسة : رابعا

 موضوع حدیث في دول العالم الثالثمفهوم التسویق المباشر باعتباره  إظهار.  
 معرفة أهمیة التسویق المباشر بالنسبة للمؤسسات السیاحیة والسائح. 
 معرفة دور التسویق المباشر في التأثیر على الطلب السیاحي.  
  ـــــــة مـــــــا ـــــــد (رأدوات التســـــــویق المباشـــــــ عتمـــــــدون علـــــــىكـــــــان الســـــــیاح ی إذامعرف المباشـــــــر، الهـــــــاتف، البری

 ).إلخ...نترنتالا
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  المنهج المتبع : خامسا

م ت وللإلمام بأهم جوانبه ،ونظرا لأهمیة الدراسة وطبیعة الموضوع قصد الإجابة عن التساؤل الرئیسي     
مراجع ، من خلال الاعتماد على )الفصلین الأول والثاني( استخدام المنهج الوصفي في الجانب النظري للبحث

تم الاعتماد  ، أما فیما یتعلق بالجانب التطبیقي فقد)إلخ...كالكتب، المجلات(تناولت موضوع البحث مختلفة 
، )مجموعة من سیاح ولایة جیجل( الدراسة أفراد عینةفي تحلیل آراء  SPSS على المنهج التحلیلي باستعمال

  .ستنتاجات واقتراحات من جهة أخرىا إلىوصول الفرضیات من جهة وال وذلك باختبار

  أسباب اختیار الموضوع :سادسا

 : الأسباب الذاتیة  -  أ
     على كل ما یخص المواضیع السیاحیةالمیل الشخصي وحب الإطلاع.  
  یادة الطلب على الخدمات الفضول والتطلع لفهم مدى تأثیر التسویق المباشر على سلوك السائح لز

  .السیاحیة
  تنمیة و إثراء معلوماتنا في میدان التسویق بحكم تخصصنارغبتنا في.  

  :الأسباب الموضوعیة –ب

 تماشي الموضوع مع مجال تخصصنا. 
 المباشر الاهتمام المتزاید والتوجه الكبیر للتسویق. 
  تفعیل القطاع السیاحي في الجزائرو  إثراء إلىالمشاركة في البحوث التي تسعى. 

  حدود الدراسة : سابعا

  : يالموضوع البعد حیثمن 

حیث تركز الدراسة  المباشر على طلب الخدمة السیاحیة،تأثیر التسویق مدى معرفة الموضوع في  یتمثل      
  .، والعلاقة بینهمالمتغیرین السالف ذكرهماأساسیة حول امفاهیم  إبرازعلى 

   :من حیث البعد المكاني 

  .في ولایة جیجل )السیاح(من الأفراد  اشملت الحدود المكانیة للدراسة عدد     

  

  

  



 مقدمــــــــة              
 

 
 د 

  : من حیث البعد الزماني 

من اختیار الموضوع وجمع المراجع التي سیتم الاعتماد  ءابد الدراسةفي الوقت المستغرق لانجاز  ویتمثل    
من  خلال الفترة وكانت هذه الدراسة التطبیقیة ،التطبیقي أوالبحث سواء من الجانب النظري  إعداد إلىعلیها 

  .07/2021/ 04 إلى 26/05/2021

  الدراسات السابقة : ثامنا

المیزة دور سیاسات التسویق المباشر في تحسین أداء الخدمات وتحقیق  2017دراسة سفیان مسالتة  - 1
   ".یة سطیفلاقتصادیة بو الادراسة میدانیة لبعض المؤسسات "التنافسیة 

هذه الدراسة إلى معرفة وتحدید أدوات التسویق المباشر التي یجب تثمینها حسب خصائص البیئة  تهدف     
عتماد على أدوات الائر، كما تبین طرق تحسین وتطویر نشاطات المؤسسة الجزائریة بجزاالتسویقیة في ال
  .التسویق المباشر

لوك المستهلك دراسة حالة مؤسسة وكالة روابحیة صوفیا، تأثیر التسویق المباشر على س و أمالبن عاتي  - 2
وم التسییر، قسم العلوم وعل الاقتصادیة، كلیة العلوم 2010مذكرة لنیل شهادة الماستر لسنة  -قالمة- موبیلیس
  .قالمة 1945ماي  8جامعة ، التجاریة

هذه الدراسة إلى توضیح مفهوم التسویق المباشر وأهمیته بالنسبة للمستهلك والمؤسسة، إضافة إلى  تهدف     
  .یقرب المؤسسة أكثر إلى المستهلك التعرف على مدى تطبیق المؤسسة للتسویق المباشر و إذا ما كان

جزائري مع مستوى ، دور استراتیجیات الترویج في تكییف وتحسین الطلب السیاحي ال2015عمیش سمیرة  - 3
، أطروحة دكتوراه في العلوم الاقتصادیة، كلیة العلوم  2015 – 1995الخدمات السیاحیة المتاحة خلال الفترة 

  .الاقتصادیة، جامعة فرحات عباس سطیف

الدراسة إلى إبراز الواقع السیاحي الجزائري، وتحدید عوامل الجذب السیاحي للجزائر وربط  هدفت هذه       
العلاقة بین الموارد السیاحیة فیها مع الحاجة إلى تنمیتها لتحقیق الأهداف السیاحیة المختلفة ورفع مستوى 

  .  الطلب على الخدمات السیاحیة

  صعوبات الدراسة: تاسعا 

  فیروس كورونا تفشي وذلك بسبب الجزائرالمرافق في جمیع أنحاء  أغلبالحجر الصحي وغلق. 
 قلة المراجع حول موضوع الدراسة. 
   مكتبات( صعوبة التنقل إلى المرافق البیداغوجیة في الجامعات.( 
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 سیاح بولایة جیجل في وقت الدراسة، و ذلك راجع لأن طابع السیاحة بولایة جیجل یتسم  صعوبة إیجاد
 .الصیفیةبالموسمیة 

  خطة الدراسة : عاشرا

 

مفاھیم عامة حول التسویق السیاحي: المبحث الاول•

أساسیات حول التسویق المباشر : المبحث الثاني•

أشكال التسویق المباشر : المبحث الثالث•

مدخل للتسویق : الفصل الأول
السیاحي المباشر

عمومیات حول الخدمات السیاحیة: المبحث الأول•

أساسیات حول الطلب السیاحي : المبحث الثاني•

أثر التسویق المباشر على الطلب : المبحث الثالث•
السیاحي

التسویق : الفصل الثاني
المباشر والطلب على الخدمات 

السیاحیة

التعریف بولایة جیجل: المبحث الأول•
الإطار المنهجي للدراسة المیدانیة: المبحث الثاني•
عرض وتحلیل الإستبیان: المبحث الثالث•

دراسة تأثیر : الفصل الثالث
التسویق المباشر على طلب 
الخدمات السیاحیة  في ولایة 

جیجل



  
 الفصل الأول
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ʗʻهʸت :  

الاسʛʱاتॽʳॽات الॽʁȄʨʶʱة تʴقȘ  لإعʙادفي ʣل الʨʢʱر الʨʻؔʱلʨجي الʴاصل، لʦ تعʙ الʺʙاخل الʱقلǽʙʽة      
ʚا تʴقȘʽ مʜʽة  ،اسʛʱاتॽʳॽات جʙيʙة لʺʨاكॼة الʱغʛʽات الʴاصلة إعʙادالؔفاءة الʺʢلȃʨة، ما حʦʱ على الʺʕسʶات  وؗ

  .تʻافॽʶة

      ʘʽح ،ȘȄʨʶʱة للʙيʙʳات الॽʳॽاتʛʱالاس ʙʽول ʘيʙʴال ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال ʛʰʱعȄأنه لو ʙȄʛʰعلى ال ʛʸʱقǽ ʙعǽ ʦ
 ʛاشॼʺالȐʙبل تع ،Ȍؗالإ فق Ȑʛة أخʙيʙات جॽʻوشʺل تق ʥذلʗنʛʱإنǼ  هامة ʙج ʟائʸʵǼ ازʱʺǽ حॼاره ، وأصॼʱع

ʚا ʨؗنه ʶǽʺح Ǽاسʱهʙاف الȃʜائʧ بʙقة عالॽة اتʻافॽʶ اسلاح   .غʛʽ مʛئي، وؗ

  :، والȑʚ تʹʺʧ الʺॼاحʘ الʱالॽةى مʙخل للȘȄʨʶʱ الॽʶاحي الʺॼاشʛوسʛʢʱʻق في هʚا الفʸل إل     

  

  مفاʦॽʂ عامة حʨل الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي  :الʖʲॺʸ الأول

  أساسॽات حʨل الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ  :الʖʲॺʸ الʰاني

ʖالʰال ʖʲॺʸال:  ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال الȞأش  
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  مفاʤॻʀ عامة حʦل الȖȂʦʴʯ الॻʴاحي: الʖʲॺʸ الأول

 ʔلʠʸاحة: الأولالॻʴة الॻʀما  

      ʜالله ع Șخل ʚʻأنه م ʘʽم، حʙالق ʚʻأت مʷي نʱة الȄʛʷॼات الʡاʷʻال ʧاحة مॽʶال ʙانوجل  تعʶالإن  ʨوه
على لॼʸʱح  الإنʶانالʻʱقل ʲʴǼا عʧ الʺأكل والʺʛʷب، ولقʙ تʨʢرت وتغʛʽت بʨʢʱر حاجات ورॼɼات  إلىʴǼاجة 

 ʗʴأض ʘʽم، حʨʽه الॽاءاماهي علʚا  غʚ ʛʽʰؗة في العالʦ مʧ  لأهʺॽة امʱلاكهاللʛوح والॽɾʛʱه على الʻفʝ، وؗ
  .خلال قʙرتها على الʛفع مʧ الʙخل القʨمي والاقʸʱاد الʻʡʨي

  تعʃȂʙ الॻʴاحة : لفʙع الأولا

ʙا ʣهʨر تʨʻعʗ الʱعارʅȄ الʨاردة ʷǼأن الॽʶاحة تॼعا لʨʻʱع مع       ايʛʽ تʺʜʽʽ الأدبॽات الʙʴيʲة بʻʽها، وؗ
  :مʢʸلʴات جʙيʙة، ومʧ هʚا الʺʢʻلʧȞʺǽ Ș ذʛؗ الॼعʠ مʧ هʚه الʱعارʅȄ على الʨʴʻ الʱالي

عʺلॽة انʱقال الإنʶان مʧ مȞان لآخʛ في فʛʱة زمॽʻة ȄʛʢǼقة مʛʷوعة تʴقȘ ": تعʛف الॽʶاحة على أنها     
الʺʱعة الʻفॽʶة، أو أنها ʣاهʛة مʨʣ ʧاهʛ العʛʸ الʱي تȘʲʰʻ مʻه الʴاجات الʺʜʱايʙة للʨʸʴل على الʛاحة 

  1."قامة والاسʳʱʺام وتغʛʽʽ الʨʳ الʛوتʻʽي والإحʶاس ʳǼʺال الʺʻاʛʣ الॽɻॽʰʢة والʷعʨر Ǽالʰهʳة والʺʱعة في الإ

مʨʺʳع الأنʢʷة الȄʛʷॼة الʱي تʱعلǼ Șالʶفʛ، وصʻاعة تهʙف إلى إشॼاع حاجات : " وعʛفʚؗ ʗلʥ على أنها     
  ".الॽʶاح

مʨʺʳعة الʻʱقلات الȄʛʷॼة والأنʢʷة الʺʛʱتॼة علʽها والʻاتʳة عʧ ابʱعاد الإنʶان عʧ مʻʡʨه  : "وأǽʹا      
   2."تॽʁʴقا لॼɼʛة الانʢلاق الؔامʻة في ؗل فʛد

  أهॻʸة الॻʴاحة : الفʙع الʰاني

     ʧؔاحة، لॽʶة الॽʺع أهʨʻʱفي مايليت ȋقاʻال ʠعǼ ʛؗذ ʧȞʺǽ:3  

 ʨʺعاش نʱر وانʨʢوار بها و تʜفقه الʻة لʺا يʳॽʱة نॽاحॽʶال Șʡاʻʺال.  
 ةʷॽɻʺات الȄʨʱʶفع مʛȄالة وʢॼأزمة ال ʧفف عʵǽ لفة ماʱʵص عʺل مʛاد فʳǽإ.  
  وعاتʛʷʺار في الʺʲʱادة الاسȄلفةزʱʵʺة الॽʺʻʱال Ȍʢخ ʚʽفʻʱال لʨاب رؤوس الأمʢقʱة واسॽاحॽʶال.  
 احةॽʶة للॽʺسʨم ʛʽات الغʛʱاوز الفʳعلى ت ʙاعʶǽ اʺǼ ار العامʙقي على مʙʻلات الإشغال الفʙرفع مع.  

                                           
 . 67-66، ص ص، 2010، دار أسامة للʛʷʻ والʨʱزȄع، عʺان، 1آمʻة أبʨ حʛʳ، الʳغʛاॽɾا الॽʶاحॽة، الॼʢعة  1
ي خلʽل الʺʶاعʙ، تȘȄʨʶ الʙʵمات وتॽʰʢقاته، بʙون ॼʡعة، عʺان، دار الʺʻاهج للʛʷʻ والʨʱزȄع،  2  . 214،ص  2003زؗ
  .221، ص، 2010، دار أسامة للʛʷʻ والʨʱزȄع، عʺان، الأردن، 1عʙʰ الʦȄʛؔ حافȎ، الإدارة الفॽʀʙʻة والॽʶاحॽة، الॼʢعة 3
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  اء والأثاثʻʰقل والʻل الʲة مॽاحॽʶالǼ ʛاشॼʺال ʛʽأو غ ʛاشॼʺال ȋاॼلفة ذات الارتʱʵʺاعات الʻʸال Ȍॽʷʻت
  .الخ... ت الغʚائॽة والॽʯʽʰةوالʻʸاعا

ʖالʰع الʙاحة : الفॻʴالات الʱم  

  1:تʨجʙ العʙيʙ مʧ مʳالات الॽʶاحة نʛؗʚ مʧ أهʺها    

 ةॻʹيʗاحة الॻʴال: ʙʳʻادة فॼɻال ʧاح إلى أماكॽʶقال الʱي بها انʻات : ونعॼʱن إلى العʨʳʴǽ عةॽʷلʺي الʶم
الʺقʙسة في الʳʻف والʨؔفة، والʺʺلؔة العॽȃʛة الʶعʨدǽة تʱʶقʰل الʳʴاج ؗل عام في مȞة الʺʛȞمة والʺʙيʻة 

  .الʺʨʻرة وغʛʽها مʧ الǽʙانات
 ةॻاحة العلاجॻʴال: ॽʶم الʙأق ʧة مॽاحة العلاجॽʶال ʙن إلى تعʨʰهʚا يʨؗان ʦǽʙوفة، ففي القʛاحات الʺع

الʺعابʙ وغʛʽها مʧ أماكʧ العلاج، لʧؔ في الʨقʗ الʴاضʣ ʛهʛت مʨʺʳعة مʧ الأماكʧ للعلاج مʧ بʻʽها 
 .الʴʺامات

 ةȂارʷʲاحة الॻʴف  :الʛعʱان والʙلʰة للȄارʹʴرثات الʨʺف على الʛعʱال الʳʺا الʚه ʧاح مॽʶف الʙهʱʶǽ
مʲل العادات، الʱقالʙʽ، الفʨʻن، الآداب وغʛʽها، وتعʙ مʢʻقة الʛʷق مʧ أغʻى الʺʻاȘʡ على الʨʻاحي الʲقاॽɾة 

ʜʽ على هʚا الʺʳال الॽʶاحي وحʙه  :مʲل ،الʴʹارȄة ʛؗʱال ʙعȄو ،ʛʸة في مॽنʨعʛا والفȄرʨة في سॽومانʛال
ʙة واحʛارة لها مȄʜال ʦʱة تॽاحॽʶال Șʡاʻʺه الʚأن ه ʘʽة حॽاحॽʶد الʨفʨال ʟاقʻاب تॼأس ʧأجل م ʧم Ȍة فق

  .الʱعʛف والاسʷؔʱاف

 ةॻاضȂʙاحة الॻʴال:  ʙʻتقام ع ʗي ؗانʱة الॽʰʺالألعاب الأول ʧورها الأولى مʚاضة بȄʛاحة الॽʶت الʙʺʱاس
الإغȘȄʛ، وفي العʛʸ الʴاضʛ ازداد اهʱʺام الʙول الʺʛʹʴʱة Ǽالألعاب الȄʛاضॽة لʺا فʽها مʧ فائʙة عॽʤʺة 

 .في تॽȃʛة الॼʷاب تॽȃʛة قȄʨة سلॽʺة
 ةॻهʻفʙʯاحة الॻʴال:  ʥالʻن هʨؔاء والعʺل، وعادة ما تʻالع ʙعǼ امʺʳʱاحة والاسʛاس إلى الʻاج ؗل الʱʴǽ

 ʛهʶل، والʙʱاخ الʺعʻʺفة الॽʤʻئ الʡاʨʷل الʲة مॽهʽفʛسائل تʨؗ اسʻب الʚʳǽ ما ʥالʻللإجازات، وه ʦاسʨم
 .لॽلا

  

  

  

  

                                           
1 ،ʛʷʻاعة والॼʢا الॽنʙفاء لʨة، دار الȄرʙʻȞعة الأولى، الإسॼʢقي، الʙʻاحي والفॽʶال ȘȄʨʶʱسي، إدارة الʛم ȑازʳح Ȏمحمد حاف  ،ʛʸ60- 53صص ، 2007م  
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 مفهʦم الȖȂʦʴʯ الॻʴاحي: الʠʸلʔ الʰاني

  .ʨرة حʨل مفهʨم الʸǼ ȘȄʨʶʱفة عامةص إعʢاءمفهʨم الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي تʧʽʰ لʻا  إلىقʰل الʛʢʱق       

  مفهʦم الȖȂʦʴʯ : الفʙع الأول

 تعʃȂʙ الȖȂʦʴʯ : أولا

  :ارʅȄ حʨل الȘȄʨʶʱ ونʛؗʚ مʧ بʻʽهاتعʙد الʱع 

عʺلॽة نʺॽʢة تȑʨʢʻ على تȌॽʢʵ وتʻفʚʽ ومʛاॼʀة الʷʻاʡات الʺʙروسة :" تعʛفه الॽɻʺʳة الأمॽȞȄʛة على أنه      
ة  ʛؗʷاف الʙقا لأهॽʁʴادل، تॼʱات الॽخلال عʺل ʧات مʳʱʻʺع الȄزʨج وتȄوʛʱال ،ʛʽعʶʱوال ʧȄʨؔʱالات الʳفي م

  1."والفʛد

  ʜتʛʽ تʛȄʨʢ نʤام الʨʱزȄع الفعال للʶلع والʙʵمات للʺʱʶهلʧʽؔ في الأسʨاق :" Ǽأنه  وعʛفه أǽʹا بʨن وؗ
  2."الʺʱʶهʙفة 

 : أهॻʸة الȖȂʦʴʯ :ثانॻا

ȘȄʨʶʱة الॽʺلى أهʳʱها تʻم ʛؗʚن ،ȋقاʻال ʧم ʙيʙ3:في الع  

 ا فॽدورا أساس ȘȄʨʶʱال ʖعيلعʺʱʳʺاد الʛة أفʷॽɻم Ȑʨʱʶي رفع م.  
 ص عʛف ȘȄʨʶʱال ʛفʨيʧم ʙيʙع ʺل أمام العʺʱʳʺاد الʛأف.  
 ال Șخل ȘȄʛʡ ʧلعة، عʶة الʺॽʀ ادةȄفي ز ȘȄʨʶʱال ʦاهʶǽʥلʺʱة والॽانȞʺة والॽʻمʜافع الʻʺ.  
  على ȘȄʨʶʱال ʙاعʶǽادʙاق  إعʨامج لʺقابلة حاجات الأسʛʰات والॽʳॽاتʛʱةالاسॽارجʵة والॽلʴʺال.  
  ʙيʙʳʱؔار والʱعلى الاب ȘȄʨʶʱال ʙاعʶǽ.   

  مفهʦم الȖȂʦʴʯ الॻʴاحي  :الفʙع الʰاني

  تعʃȂʙ الȖȂʦʴʯ الॻʴاحي : أولا

وتلॽʰة احॽʱاجاتهʦ عʺلॽة مʨجهة نʨʴ الʶائʧʽʴ تهʙف الى تأمʧʽ :" الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي على أنه barthlyعʛف     
الاسʱهلاكॽة مʧ خلال القʨʻات الʨʱزॽɻȄة الʺʱʵلفة الʺʕلفة مʧ الʺʤʻʺات والʺʕسʶات الॽʶاحॽة الʺʱʵلفة والʱي 

ʱد تʨʽل القʲفاعل، مʱة الॽها عʺلʽف ʦʱي تʱة الॽارجʵة الʯʽʰد الʨʽأو ق Ȍضغ ʗʴت ʧʽʴائʶلاء الʕفاعل مع ه

                                           
  .36، ص 2010ن دار صفاء للʛʷʻ والʨʱزȄع، عʺان، 1وأسالʖʽ الȋ ،ȘȄʨʶʱ مॼادȏعلي فلاح الʜغʰي، 1
 .19، ص 1989، دار الʺʱʶقʰل للʛʷʻ والʨʱزȄع، عʺان، ȋ ،4)مʙخل سلʨؗي(الȘȄʨʶʱ مॼادȏمحمد عʙʽʰات، 2
3ȘȄʨʶʱعلفه، ال ʨأب ʧيʙام الʸة : عॽʳॽاتʛʱالإس ʦॽʂالʺفا ) Șʽʰʢʱة الȄʛʤع، )نȄزʨʱوال ʛʷʻة للॽولʙرس الʨة مʶسʕة، مʛعة، القاهॼʡ ونʙ30ص  2002، ب.  



 للتسويق السياحي المباشرالفصل الأول                                                                 مدخل 
 

 
10 

الʨʶق الʺʱʶهʙف  إلىتʶهʽل تʙفȘ الʺॼادلات  إلىوالاجʱʺاॽɺة والʱي تهʙف  والأخلاॽʀةالاقʸʱادǽة والʨʻؔʱلʨجॽة 
  ʦǼ".1 يʻعʝȞ على تʧʽʶʴ عʺلॽات الॼʱادل والاسʱهلاك

      ʙوأكTobber ل فيʲʺʱة تॽأساس ʛاصʻلاث عʲام بʺʱالاه ʖلʢʱاحي يॽʶال ȘȄʨʶʱأن ال:  ،ʧائȃʜال ʨʴجه نʨʱال
  .وتʨفʛʽ الʺʕسʶة الॽʶاحॽة، وأخʛʽا تʴقȘʽ الʛفاه الاجʱʺاعي لهʕلاء الȃʜائʧ على الʺȐʙ الȄʨʢل

احॽʱاجاتهʦ الاسʱهلاكॽة، مʧ عʺلॽة مʨجهة نʨʴ الॽʶاح، تهʙف إلى تأمʧʽ وتلॽʰة "وعʛف أǽʹا على أنه      
خلال القʨʻات الʨʱزॽɻȄة الʺʱʵلفة الʺʕلفة، والʺʕسʶات الॽʶاحॽة الʺʱʵلفة الʱي تʱفاعل معهʦ تʗʴ ضغȌ وقʨʽد 

القʨʽد الاقʸʱادǽة، الʨʻؔʱلʨجॽة، الأخلاॽʀة، الاجʱʺاॽɺة، الʱي : الʯʽʰة الʵارجॽة الʱي تʦʱ فʽها عʺلॽة الʱفاعل مʲل
 Șفʙل تʽهʶف إلى تʙهلاكتهʱادل والاسॼʱات الॽعʺل ʧʽʶʴعلى ت ʝȞعʻا يʺǼ فʙهʱʶʺق الʨʶادلات إلى الॼʺ2."ال   

  :ارʅȄ الʶاǼقة ʧȞʺǽ اسʵʱلاص مايليومʧ خلال الʱع     

  ةॽاحي عʺلॽʶال ȘȄʨʶʱةالȄم بها إدارʨة تقॽاحॽʶات الʺʤʻʺال.  
  احيॽʶال ȘȄʨʶʱف الʙاع إلىيهॼائح إشʶحاجات ال.  
 الʸات ʨاحي هॽʶال ȘȄʨʶʱائحب الʶة والॽاحॽʶمة الʙʵم الʙمق ʧʽ. 

   خʶائʝ الȖȂʦʴʯ الॻʴاحي :ثانॻا

  3:حي العʙيʙ مʧ الʸʵائʟ، نʛؗʚ مʻهاللȘȄʨʶʱ الॽʶا

  اءʴى أنʱش ʧم ʧʽʰتقʛʺال ʧʽʴائʶال Ȑʙاهات لʳوافع والاتʙات، الॼɼʛاحي على إثارة الॽʶال ȘȄʨʶʱم الʨقǽ
  .لغʛض مʧ أغʛاض الॽʶاحة الʺعʛوفة العالʦ لȄʜارة دولة أو مʢʻقة معʻʽة

  ʧʽʴائʶلة للʰقʱʶʺولة الʙاحي في الॽʶال ȘȄʨʶʱارة(الȄʜف ) دولة الʸʱي تʱاحي الॽʶض الʛعلى الع ʙʺʱعǽ
  .لقابلॽة للʱغʛʽʽ في الʺȐʙ القʛʽʸمʨȞناته Ǽقلة الʺʛونة وعʙم ا

 احॽʶال ʙلʰرة الʨاز صʛان إلى إبॽالأح ʧم ʛʽʲؔف في الʙاحي يهॽʶال ȘȄʨʶʱعلى معالʺها ال ʜʽ ʛؗʱة والॽ
ة الॽʶاحॽة سȄʨʻا وذلǼ ʥاسʙʵʱام الʨسائل  ʛؗʴل الʙادة معȄالي زʱالȃدة، وʙعʱʺة الॽاحॽʶقها الʡاʻوم
الʺʱʵلفة للȌॽʷʻʱ الॽʶاحي للأجهʜة الॽʶاحॽة الʛسʺॽة للʙولة، أما على مȐʨʱʶ الʺʷʻآت الॽʶاحॽة العامة 

ʱʵلف قه هʚه الʺʷʻأة مʧ أرȃاح سȄʨʻة ناتʳة على موالʵاصة فإن أهʙافها الॽʁȄʨʶʱة تॽɾ ʛʸʴʻʺا تʴق
  .أنʨاع الأنʢʷة الʱي تʺارسها

                                           
  84،ص 2010العلمي للنشر والتوزيع، عمان،  الإعصار،دار  7إبراهيم إسماعيل الحديد، إدارة التسويق السياحي، ط 1
، الإنʶانॽة، مʳلة العلʨم الاجʱʺاॽɺة تأثʛʽ الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي على الʨʸرة الॽʶاحॽة للʺʙيʻة دراسة مʙʽانॽة ʙʺǼيʻة Ǽاتʻة ـ الʜʳائʛسامॽة لʨʴل، رȄʺا Ǽاشا،  2

  . 20، ص 2014دʛʰʺʶǽ  31العʙد  جامعة الʴاج لǼ ʛʹʵاتʻة،
3 Ȟʷم ،ʙʽʰع ʙʺه أحʡة، لاʛالقاه ،ʘيʙʴامعي الʳال ʖʱȞʺاحي، الॽʶال ȘȄʨʶʱ58-54 ،ص ص 2010ت ال. 
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  أن ʧȞʺǽ ʧؔه ولȄʛʱʷقل إلى مʱʻاحي لا يॽʶج الʱʻʺازة، لأن الॽʴفعة الʻم Șقʴǽ احي لاॽʶال ȘȄʨʶʱال
 ʛʲع بها أكʱʺʱȄمها وʙʵʱʶǽودةʙʴة مʛʱولف ʙفي آن واح ʟʵش ʧم.  

 د علاʨعلى وج ʙʺʱعǽ احيॽʶال ȘȄʨʶʱال ȑʚل الʽʺمة والعʙʵم الʙي تقʱة الॽاحॽʶأة الʷʻʺال ʧʽة بʛاشॼقة م
، فʛʷاء الʙʵمة الॽʶاحॽة يʢʱلʖ دائʺا في ؗل مʛة حʹʨر الʺȑʛʱʷ، وتعامله مع )أʙʵʱʶǽ ȑمها(Ȅʛʱʷǽها 

 ʦهʛʽال وغॼʁʱفي الاسʣʨل مʲديها مʕي ȑʚال ʟʵʷمة أو الʙʵج الʱʻآت  مʷʻʺفي ال ʧʽادق والعاملʻالفǼ
ل مʧ يʱعامل معهʦ الॽʶاح وȄقʙمʨن له خʙمات معʻʽة والʺȞاتʖ ال ات الʛʽʢان،وؗ ʛؗفي شʣʨة ومॽاحॽʶ

 .في نʢاق رحلʱه الॽʶاحॽة
 ʤل رقȜʵاحي: )01(الॻʴال ȖȂʦʴʯال ʝائʶخ  

  

  

  

 

    

                    

 .58ص ، 2010الʙʴيʘ، القاهʛة، الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي، الʺʖʱȞ الʳامعي مȞʷلات أحʺʙ عʡ  ،ʙʽʰه :الʗʶʸر

 ʔلʠʸالʖالʰاحي : الॻʴال ȖȂʦʴʯة الॻʸأه  

  1 :تؔʺʧ أهʺॽة الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي ॽɾʺا يلي  

 ادهاʶʯولة واقʗال Ȏʦʯʴخل  :على مʙادة الȄز ȘȄʛʡ ʧع ȑادʸʱالاق ȋاʷʻإلى إنعاش ال ȘȄʨʶʱال ȑدʕي
  :الȑʨʻʶ على مȐʨʱʶ الʙولة الʻاشئ عʧ الʻفقات الʱي يʻفقها الʶائʧʽʴ، وهʚا له تأثʛʽ على

1. ʥʻʴʲعات تʦفʗʸان الʚʻادرات  :مʸال ʧة مॽة الآتॽʰʻالعʺلات الأج ʧلة مʽʸح Șقʴاحة تॽʶلأن ال
  .الॽʶاحॽة، وعلॽه تʶاهʦ الॽʶاحة في تʙʶيʙ أجʜاء ʛʽʰؗة مʧ مʙيʨنॽة الʙولة

عʣ ȘȄʛʡ ʧهʨر الʴاجة إلى العʙيʙ مʧ الʺʛʷوعات الʱي تʱʴاجها الॽʶاحة ومʧ ثʺة  :تʹȊॻʵ الاسʸʰʯار .2
  .ل الأجॽʰʻة والʺʴلॽةوس الأمʨاتʙفȘ رؤ 

                                           
  73، ص مرجع سبق ذكرهمحمد حافظ حجازي مرسي،  1

 الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي

 

الاعʱʺاد على الʺقʨمات والʙʵمات 

 الॽʶاحॽة                

 الأسلʨب الȄʨʶʱقي قلʽل الʺʛونة

  يʴʱقȘ عʻه الʺʻفعة الॽʴازȄة لا لا يʴʱقȘ عʻه الʺʻفعة الʜمانॽة 

 الهʙف الȄʨʶʱقي ؗʺي وغʛʽ ؗʺي 

      انʱقال الʺʱʶهلʥ للʶلعة
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 عʸʯʱʸال Ȏʦʯʴإدارات  :على م ʟॽʸʵاحة وتॽʶاجها الʱʴي تʱوعات الʛʷʺال ʧم ʙيʙالع ʛʽفʨاء على تʻب
 ʙلʨʱة تʛʽʲؗ ص عʺلʛاك فʻه فهॽة وعلॽʁȄʨʶʱدات الʨهʳʺخلالها ال ʧم مʙقʱة لॽʺॽʤʻʱاكلها الॽʂ ام فيʶوأق

ʢॼالة في الʺʱʳʺع ومʧ ثʺة علاقات بʧʽ مʧ جʛاء ذلʥ، وسʨف تʕدȑ هʚه الفʛص إلى القʹاء على ال
  .الʺʱʳʺع تʳʱه صʨب الʨʻاحي الȄʨʶةأفʛاد داخل 

 ةʸʢʹʸال Ȏʦʯʴة :على مʻʽاف معʙأه Șʽقʴت ʨʴجه نʨا مॽɺاʺʱقا اجʶة نʺʤʻʺال ʙتع . ʧʽعʱʶفإنها ت ʥلʚل
 ʛʰي تعʱة، والॽائʻʰعاده الǼة أǽهاʻفي ال ʦسʛلفة تʱʵم ʛʽابʙسائل وتʨاف بʙه الأهʚه Șʽقʴʱل ʟائʸʵال ʧع

الॽʺॽʤʻʱة الʺʱعارف علʽها ʙʰؗائل تʦॽʺʸ العʺل، وأسالʖʽ تʧȄʨؔ الʨحʙات الॽʺॽʤʻʱة والعلاقات الʱي تʷʻأ 
  .والʛئʶॽي وأنʤʺة تॼادل الʺعلʨماتبʧʽ الʨحʙات على الʺȐʨʱʶ الأفقي 

 ʤالعل Ȏʦʯʴعلى م:  ʕب ؗʺا تʨعʷال ʧʽب ȑʛؔال الفʸوسائل الات ʧلة فعالة مʽاحة وسॽʶال ʛʰʱإلى تع ȑد
  .حʙوث ʣاهʛة الʲʱقف، وتقʖȄʛ وجهات الʛʤʻ بʧʽ مʱʵلف الʷعʨب

 ʔلʠʸعالǺاʙاحي: الॻʴال ȖȂʦʴʯاف الʗأه 

      ȘȄʨʶʱأهʺهالل ʧم ʛؗʚاف نʙة أهʙاحي عॽʶ1:ال  

  :الأهʗاف القॺȂʙة-

      ʙʸقǽ  دة فيʙعʱʺة الॽاحॽʶآت الʷʻʺوال ʛفʶالات ال بهʚا الʨʻع تلʥ الأهʙاف الʱي تعʺل على تॽʁʴقها وؗ
 ʧع مʨʻا الʚأن ه ȑأ ،ʧʽʱʻة أو سʻس ʧʽاوح بʛʱة تʛʽʸة قॽʻة زمʛʱلفة خلال فʱʵʺاحة الॽʶاعة الʻالات صʳم

   .يʛتǼ Ȍॼالفʛʱة الʜمॽʻة الʺʙʴودة الأهʙاف

  :الأهʗاف الॺعʗʻة -

هʙاف الʱي تʷʺلها الȌʢʵ الॽʶاحॽة Ȅʨʡلة الأجل الʱي تʛʱاوح بʧʽ خʺʝ سʨʻات إلى عʛʷ سʨʻات هي الأو      
ʚلʥ الʺʷʻآت الॽʶاحॽة الʹʵʺة  الات الʶفʛ الȐʛʰؔ في الʙولة وؗ فأكʛʲ، وغالॼا ما تʹعها الʺʷʻآت الॽʶاحॽة ووؗ

ادǽة ʴʱؗقȘʽ حʦʳ معʧʽ مʧ الʱي تʛʰȞǼ ʜʽʺʱ حʦʳ نʷاʡها الॽʶاحي، وتʨʻʱع هʚه الأهʙاف بʧʽ الأهʙاف الʺ
ʚلʥ عʙد معʧʽ مʧ اللॽالي الॽʶاحॽة وأهʙاف  ة الॽʶاحॽة الʨافʙة ومقʙار مʙʴد مʧ الإيʛادات الॽʶاحॽة وؗ ʛؗʴال

   .Șʽ شهʛة ʛʽʰؗة في الʺʳال الॽʶاحيمعȄʨʻة تʲʺʱل في تʴق

  :الأهʗاف الʦʹʯʸعة -

مʳالات الॽʶاحة الʺʱʵلفة سʨاء ؗانʗ أهʙاف هي الأهʙاف الʱي تʶعى إلى تॽʁʴقها الʺʷʻآت الʱي تعʺل في      
ʺʱʳʺالǼ Ȍॼتʛة تȄʨʻاف معʙة أو أهǽمادʛائʜال ʅॽʹالǼ Ȍॼتʛأو ت ʅॽʹʺل ،ع الʲمات : مʙʵال Ȑʨʱʶرفع م

ة الॽʶاحॽة الʨافʙة مʧ الأسʨاق الʺʱʵلفة وفʱح أ ʛؗʴادة الȄة والارتقاء بها، زॽاحॽʶةالʙيʙاق جʨس.  
                                           

  39-41.،ص ص  2008عصام حسن السعيدي، التسويق والترويج السياحي والفندقي، الطبعة الأولى، عمان، دار الراية للنشر والتوزيع،  1
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   :الأهʗاف الʳاصة- 

يʛتȌॼ هʚا الʨʻع مʧ الأهʙاف بʴʱقȘʽ أهʙاف معʻʽة حʙدتها الʺʷʻآت الॽʶاحॽة لʻفʶها ȞʷǼل خاص،       
وتʱʵلف أهʙاف الʺʷʻأة الॽʶاحॽة في معʦʤ الأحॽان عʧ أهʙاف ʛʽʲؗة مʧ الʺʷʻآت الॽʶاحॽة الأخȐʛ، ومʧ هʚه 

ʜʽؗ على مȐʨʱʶ الʙʵمات رॼɼة Ǽعʠ الʺʷʻآت الॽʶاحॽة في احʱؔار سʨق سॽاحي معʧʽ أو الʛʱ : الأهʙاف مʲلا
ʜʽ على جʨدتها والارتقاء ʨʱʶʺǼاها إلى أقʸى درجة مهʺا ؗانʗ تؔلفʱها  ʛؗʱة والॽاحॽʶال ʧʽʴائʶها للʺǽʙوتق

  .Ǽأسعار مʻاسॼة

ة-  ʙؕʯʵʸاف الʗالأه:   

نʨʴ تॽʁʴقها  ول أو الʺʷʻآت الॽʶاحॽة في الʶعيهي الأهʙاف الʱي ʛʱʷǽك فʽها الغالॽʰة العʤʺى مʧ الʙو      
   :أو الʨصʨل إلʽها، فالأهʙاف الॽʁȄʨʶʱة الॽʶاحॽة في معʦʤ الأحॽان تʙور حʨل

 ائحʶإرضاء ال.  
 ليʽغʷʱاد الʸʱجعل الاق.   
 احȃالأر Șʽقʴا تʻȞʺم.  
 ةʴرة واضʨاز صʛإب.  
 ةʶافʻʺق على الʨفʱال. 

  مفاʤॻʀ أساسॻة حʦل الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ: الʖʲॺʸ الʰاني

 ʖالʢʺال ʘʴॼʺا الʚاول في هʻʱʻةسॽالʱال:  

  نʵأة الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ و تʦʠره: الʠʸلʔ الأول

في شȞل تȘȄʨʶ مॼاشʛ ) زمʧ الʻهʹة الأوروॽȃة ( ʣهʛ الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ في العʨʸر الʨسʢى في أوروȃا      
الات و دور نʛʷ الʖʱؔ في القʛن الʵامʝ عʛʷ، فʦʱ اسʙʵʱام و تʨزȄع أول ʱؗالʨج عام  م  1498عȘȄʛʡ ʧ وؗ

، فؔانʗ أغلʖ الʖʱؔ الʺʙʵʱʶمة في هʚا الʱؔالʨج يʨنانॽة، أما ثاني ʱؗالʨج فاصʙر  aldus manutiusمʛʡ ʧف 
ضʺان : "ʱؗاǼا و ʖʱؗ على غلافه الأمامي ॼɺارة 600م، فʧʺʹʱ 1744سʻة  Benjamin Franklinمʛʡ ʧف 

ي الʙȄʛʰ ، فاعʛʰʱ الأساس الȑʚ قام علॽه مفهʨم ضʺان رضا العʺلاء ف"للʺʱʶهلʥ عʧ جʨدة ما Ȅʛʱʷǽه 
ʛاشॼʺ1.ال 

                                           
دراسة مʙʽانॽة لॼعʠ الʺʕسʶات الاقʸʱادǽة بʨلاǽة  –ة سॽɿان، دور سॽاسات الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ في تʧʽʶʴ أداء الʙʵمات وتʴقȘʽ الʺʜʽة الʻʱافॽʶة لʱمʶا 1

 ʅॽʢس–  ʅॽʢة ، جامعة سǽادʸʱم الاقʨراه في العلʨʱؗʙل شهادة الʽʻلة لʺȞوحة مʛʡة  1أॽɻامʳة الʻʶ3، ص 2017-2016، ال 
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تʨʢر الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ مع تʨʢر الʙȄʛʰ و الʥȞʶ الʙʴيǽʙة في " كʨرʧȄ"م، و حʖʶ 1860في عام         
فʛنʶا، فؔانʗ أغلʖ الʺʴلات الȐʛʰؔ في مʙيʻة ǼارʝȄ تʱʶعʺل هʚا الʨʻع مʧ الʸǼ ȘȄʨʶʱفة مʛʺʱʶة و Ǽانʤʱام 

 Le Bon Marché.1خاصة مʕسʶة 

ات الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ و اسʱغʗʻ تʨʢر نʤام        ʛؗة شʙع ʗʻʰʱعة فʛʶǼ ةॽȞȄʛة الأمॽب الأهلʛʴال ʙعǼ ʙȄʛʰال
ة ʙʴǼ ذاتها Ǽالॽʰع مॼاشʛة للعʺʽل ʛؗʷم الʨأن تق ȑع، أॽʰة في الʡساʨالǼ فʛعǽ ما ʧففي  ع ،ʙȄʛʰال ȘȄʛʡ ʧع

ة  1884عام  ʛؗرت شʙأصMontgomery Word  ʧم ʛʲعلى أك ȑʨʱʴǽ جاʨالʱؗ200 ʦʹǽ ،ةʴالآلاف  صف
ات مʧ اقʻʱاء و  1890مʧ الʶلع الʱي تॼاع عȘȄʛʡ ʧ الʙȄʛʰ، أما Ǽعʙ حلʨل سʻة  ʛؗʷال ʧم ʛʰʱد معʙأ عʙʰف

ʦو سلعه ʦاتهʳʱʻم ʧل إعلانات عȞفي ش ʛاشॼʺال ʙȄʛʰة الॽʻام تقʙʵʱاس.  

      ʛم ǽ ات ؗانʻʽʱʶة الǽاʙا، ففي بʹǽا أʚنا هʛʸات في عʛʽغʱال ʧم ʙيʙالعǼ ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال ʧلا مȞش ʛʰʱع
كʢلʖ شʛاء عʛʰ الʙȄʛʰ، و في الॼʶعॽʻʽات مʧ القʛن ) الॽʰع الʺॼاشʛ مʧ خلال وسائل مʱعʙدة(أشȞال الʨʱزȄع 

ات مʱعʙدة الॽʶʻʳات الʱي تقʨم  ʛؗʷال ȘȄʛʡ ʧا عʹǽة أॽȃʛول العʙفي ال ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال ʛʷʱالʺاضي ان
ʱؔالʨج الʺʨجه لʚوȑ الʙخل الʺʛتفع لॽʰع الʺلاʝǼ، بʷʻاʡها في إقلʦॽ الʛʷق الأوسȌ، و الʱي ؗانʗ تʱʶعʺل ال

ʖʱؔلات و الʳʺال...  

أصॼح الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ أداة للاتʸالات الॽʁȄʨʶʱة مع الʱأكʙʽ على زȄادة معʙل الاسʳʱاǼة لهاته الاتʸالات      
سʨاء عʛʰ الʙȄʛʰ أو Ǽأسالʖʽ أخȐʛ، و قʙ ساعʣ ʙهʨر القʨʻات الʱلفʨȄʜنॽة الفʹائॽة في بʙاǽة الʶʱعॽʻʽات في 

Ȅʨʡلة الʺȐʙ و الاحʱفاǼ ȍالʺʱʶهلʥ الʺॼاشʛ  الʨʱجه نʨʴ تʻʰي الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ أكʛʲ، فأصʗʴॼ إقامة علاقات
   2 .هʙفا مʨʷʻدا عʙʻ الʛʽʲؔ مʧ الʙول و الʺʤʻʺات

تʛʽʷ الإحʸائॽات إلى أن نॼʶة الʺॽʰعات عȘȄʛʡ ʧ اسʱعʺال الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ أكʛʽʲȞǼ ʛʰ مʧ الॽʰع       
ʧ خلال الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ م Ǽاسʱعʺال الȘȄʨʶʱ الʱقلȑʙʽ، شهʙ العالʦ تʨʢرا غʛʽ مʨʰʶق في معʙل نʺʨ مॽʰعات

نʛʱنʗ في عʺلॽات الȘȄʨʶʱ في ʽʰل الʺʲال ارتفع عʙد مʙʵʱʶمي الإنʛʱنʗ، فعلى سالإ الʨسائل الالʛʱؔونॽة و
 ʧة مॽȞȄʛة الأمʙʴʱʺات الǽلاʨعام  6ال ʧʽنا عام  60إلى  1994ملايʨʽ2003مل .  

       ʱإلى اخ ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱة الॽʂإلى ما ʛʤʻلاف الʱاخ Ȑأد ʙوق ʠعॼه الॽعل Șلʡلا أʲʺاته، فॽʺʶلاف م
 ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱالdirect marketing  العلاقاتǼ ȘȄʨʶʱه الॽا علʨلقʡون أʛعلى إقامة (و آخ ʙʺʱعǽ ȑʚال ȘȄʨʶʱال

ʧʽؔهلʱʶʺعلاقات مع ال (Relationship Marketingك ماʨلʶǼ امॽʁلل ʨعʙه إعلان يॽا علʨلقʡون أʛو آخ ، 
Action Advertising    .3  

                                           
1 Corine Vander Yeught, Mercatique Hôtelière et touristique, édition BPI, 2006, p160.  
2 De pelsmacker, P, etal, Marketing communication, 1ère ed, prentice hall, New Jersey, 2001, P 24. 
3 B, Stone, Successful direct marketing methods, 5ème, Lincolnwood : NTC business, 1994, P 5. 
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  مفهʦم الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ: الʠʸلʔ الʰاني

أهʦ ما جاء مʧ تعارʅȄ له  إلىلʨصʨل إلى مفهʨم دقȘʽ للȘȄʨʶʱ الʺॼاشʖʳǽ ʛ علʻʽا أولا الʛʢʱق ا لʺʴاولة    
  :و هʚا ؗالʱالي

  تعʃȂʙ الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ: الفʙع الأول

 * ʅȄʛة: 1تعॽȞȄʛالأم ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱة الॽɻʺام : "جʤن ʨه ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱأو  ال Ȑʙعʺل إحʱʶǽ تفاعلي ȘȄʨʶت
   1." عʙة وسائل إعلامॽة للʨʸʴل على اسʳʱاǼة قابلة للॽʁاس مʛغȃʨة فʽها تʸل حʱى الʛʷاء

 * ʅȄʛف :2تعʛع Pierre Desmet ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱض و " :على أنه الʛع ʛʽʽʶفي ت ʧʺȞǽ قيȄʨʶار تʶم
مʧ الʳانʖ العʺلي، لا ǽفهʦ " للʺعلʨمات الفʛدǽةسʱغلال الʺʦʤʻ صفقة ʴǽʺلان الॽʸغة الॽʸʵʷة مʧ خلال الا

الʙȄʛʰ (الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ حʖʶ الاسʱعʺال لʨسائل اتʸال خاصة، لأنه لا ʱʶǽعʺل فقȌ وسائل الاتʸال الʱقلǽʙʽة 
، إضافة إلى وسائل )الانʛʱنʗ، رسائل الهاتف الॽʸʻة(، و لʚؗ ʧؔلʥ وسائل الإعلام الʙʴيʲة )العادȑ، الهاتف

 Ȑʛة أخǽʙʽافة( تقلʴʸن، الʨȄʜلفʱال .( ʧʽالفاصل إذن ب ʙʴفي  الإعلانإن ال ʧʺȞǽ ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱو ال ȑʙʽقلʱال
  ʛ.2الʺॼاش الȘȄʨʶʱ إلॽهللاسॼʁʱال يʛʱك الʨȃʜن يʱفاعل مʧ جهʱه و هʚا ما يʛمي  إعلامॽةالهʙف، فʨضع وسʽلة 

 * ʅȄʛ3تع :Drayton Bird " : ȋاʷن ȑأ ʨإعلانيه  ʥʻائȃز ʧʽو ب ʥʻʽة بʛاشॼغل علاقة مʱʶǽ ىء وʷʻي
  3."الʴالʧʽʽ أو الʺʱʴʺلȞʷǼ ʧʽل شʸʵي 

 * ʅȄʛة، : "4تعȄرʨة فǼاʳʱل على اسʨʸʴأجل ال ʧقة مʙد بʙʴقي مʨء سʜة مع جʛاشॼالات مʸات ʥॽʱؔت ʨه
قاعʙة  إلى، ؗʺا ȄʛʢǼ( ʙʻʱʶǽقة تفاعلॽة(و ʨȞǽن تفاعلॽا  (one to one)غالॼا ما ʨȞǽن هʚا الاتʸال شॽʸʵا 

  Ǽ ".4ʺا يʨʱافȘ مع حاجات الȃʜائʧ) مةالʙʵ/الʶلعة(معॽʢات مفʸلة تʶʺح بʅॽʽؔʱ و تعʙيل العʛض 

 * ʅȄʛة: "5تعॽʳॽاتʛʱو  إس ʧȄʨؔʱم لʙʵʱʶإقامةت  ʛʽʷǽ لحʢʸم ʨي مع العʺلاء، و هʸʵار شʨع  إلىحॽʺج
ʳʱالات و الاسʸالات ʧلة مʶسل ʙلʨي تʱات الʡاʷʻالʖتقʛʺو ال ʦل القائʽʺات مع العǼ5 ."ا  

* ʅȄʛعى : "6تعʶǽ ȑʚال ȘȄʨʶʱال ʧعا مʨن ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال ʙعǽلقي،  إلىʱʺال ʧة مǼاʳʱالاس ʧع مʨن Șʽقʴت
ʖ الʺʨʰʢعات الʵاصة عادة ما تʨؔن مʧ خلال الهاتف، الʙȄʛʰ الالʛʱؔوني أو الفاكʝ، و عادة ما ʸǽاح

ǼالȘȄʨʶʱ الʺॼاشʢǼ ʛاقات اسʳʱاǼة، أو ʢǼاقات للʛد ʧȞʺǽ اسʙʵʱامها لʢلʖ الʺʙȄʜ مʧ الʺعلʨمات أو شʛاء 

                                           
1 Anne Julien, marketing direct et relation client, les éditions Demos,Paris, 2004, pp12, 13. 
2 Pierre Desmet, marketing direct (concepts et méthodes), (3éme édition, Paris, Dunod, 2005, 2005), p 07.  
3 Drayton Bird, commonsense direct marketing, (fourth edition, Kogan page, Glasgow, Great Britain, 2000), p 16. 
4 Gary Armstrong, Philip Kotler, Principes de marketing, Pearson education France, Paris, 8ème édition, 2007, p390. 

 .320، ص 2010، 1للʛʷʻ و الʨʱزȄع و الॼʢاعة، ȋ تॽʰʢقي، دار الʺʛʽʶة -علي فلاح الʜعʰي، الاتʸالات الॽʁȄʨʶʱة، مʙخل مʻهʳي  5
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و الʱلفاز فغالॼا ما تقʨم Ǽاسʙʵʱام أرقام الهʨاتف الʺʳانॽة و العʙيʙ مʻها  Ǽالإذاعةالʵاصة  الإعلاناتالʺʱʻج، أما 
 1."لʛʱؔوني أو زȄارة الʺʨقع الʵاص الʺعلʧ على الانʛʱنʳʷǽ ʗع الاسʳʱاǼة عȘȄʛʡ ʧ الʙȄʛʰ الا

      ʧم Șʰخلال ما س ʧفات مȄʛعʱقة  الǼاʶال ȘȄʨʶʱف الʛع أن نعॽʢʱʶقي تفاعلي مع  :على أنهنȄʨʶام تʤن
ȞʷǼ ة وॽقة عالʙب ʧʽفʙهʱʶأو م ʧʽلʺʱʴم ʧائȃماتعʺلاء أو زʨة معلʙاءا على قاعʻب ،ȑدʛل ف،  ʙادا على أحʺʱاع

 ʧم ʖʽة أسالʙج( الإعلانأو عʨالʱؔال ،ʗنʛʱالهاتف، الان ،ȑالعاد ʙȄʛʰإلخ...ال ( ȑدʕاس إلىيॽʁة قابلة للǼاʳʱاس.  

 خʶائʝ الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ: الفʙع الʰاني

  ʱوال ،Ȑʛالأخ ȘȄʨʶʱاع الʨؗل أن ʧه مʛʽغ ʧلفة عʱʵʺال ʟائʸʵال ʧم ʙيʙالعǼ ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال ʜʽʺʱي ي
  :سʨʻضʴها مʧ خلال الȞʷل الʺʨالي

 خʶائʝ الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ): 01(رقʤ جʗول

Ǽالȃʜائʧ و ʚؗلʥ تلقي  لǼالاتʸامʧ خلاله نقʨم 
ʛاشॼع مȄزʨأداة ت ʨفه ،ʦاتهॼلʡ 

 واحʙ نآوسʽلة اتʸال و قʻاة تʨزȄع في 

مʧ خلاله يʦʱ الاتʸال و تॼادل الʺعلʨمات 
 مʲلاالʺʜدوج بʧʽ الʺʕسʶة و الʨȃʜن ؗالهاتف 

 نʤام تفاعلي

حʶǽ) ʜʳʺح بʱعقʖ الʱʻائج وॽʀاس ردود الفعل 
 )...ʡلʖ، زȄارة معʛض أو نقʢة بॽع

 قابلॽة الॽʁاس و الʺʛاॼʀة

ॽʢʱʶǽع تعقʖ أو مʛاॼʀة سॽاسات و  فالʺʻافʝ لا
 اسʛʱاتॽʳॽات الʺʕسʶة مع زȃائʻها

 سلاح تʻافʶي غʛʽ مʛئي

اف مʨʺʳعة مʧ الȃʜائʧ بʙقة عالॽة، ʙهʶॽɾʱʺح Ǽاس
Ȑʙن على حʨȃلؔل ز ȑدʛضا الفʛال Șʽقʴʱا لʚو ه 

 الاسʱهʙاف بʙقة

  ،ةتʨʴǼ ॽʁȄʨʶث و دراسات تʟʸʵ الʳʱارȄة العلʨم في جʛʱʶॽام شهادة لʽʻل الʨȃʜن مʛؗʚة ولاء تʴقȘʽ في الʺॼاشʛ الȘȄʨʶʱ دور ،ولʙʽ خلʽل :الʙʸجع

  .8- 7ص ص  ،2016/2017الʳامॽɻة  ʻʶةال سʅॽʢ، جامعة

  

                                           
ة الʺȄʛʸة العالʺॽة للʨ،ʛʷʻ يʨرك ب 1 ʛؗʷال ،ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱرس، ال ȋ ،انʻʰان، لʺʳنʨ8، ص2007، 1ل .  
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ʖالʰال ʔلʠʸال :ʙاشॺʸال ȖȂʦʴʯاف الʗاع وأهʦأن 

  أنʦاع الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ: الفʙع الأول

 1:للȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ عʙة أنʨاع، نʛؗʚ مʻها

 الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ ؕأداة مʸȜلة *
 الʛʱوॽʳȄة الأخȐʛ  لʷʻاʡاتلʺلة Ȟم ؗأداة يʦʱ على هʚا الʺȐʨʱʶ اسʙʵʱام وسائل الاسʳʱاǼة الʺॼاشʛة      

الفعالة يهʙف إلى اسʱقʢاب العʺلاء الʚيʧ  الʺʙʵʱʶمة لʙعʦ الʻʸف، ؗʺا أن الاسʙʵʱام الʛئʶॽي لهʚه الأداة 
ة ʛؗʷلل ʧȞʺح مȃر ʛʰن أكʨققʴǽ. 

     ʛʽفʨف وتʻʸال ʧعي عʨال ʧȄʨؔة تॽʳȄوʛʱه الأداة الʚام هʙʵʱشان اس ʧه  كʺا أن مʻة عॽɾمات الؔاʨالʺعل
  .في أذهان العʺلاءوتعʜȄʜ مȞانʱه 

 يسالȖȂʦʴʯ الॺʸاشʚʻʸʸؕ ʙ أسا *
على هʚا الʺȐʨʱʶ هي  بʙلا مʧ أن ʨȞǽن واحʙ مʧ عʙة أدوات تʛوॽʳȄة، فإن وسائل الاسʳʱاǼة الʺॼاشʛة     

فهي تʙʵʱʶم للʛʱوȄج عʛʰ أبʛز ما ʜʽʺǽ  ،العʺلاء الأداة الأساسॽة أو الأسلʨب الأساسي للاتʸال والʨʱاصل مع
ولʳʻاح هʚه الأداة يॼʻغي أن يʱʺʱع الʻʸف الʺʛوج له في وسائل  ،الʺʻافʧʽʶ الʻʸف Ǽالʺقارنة مع أصʻاف

ها الʳʺهʨر الʺʱʶهʙف وȄقʙرها وʨȞȄن مʱʶعʙا لʙفع مʰلغʜʽʺǼة  الاسʳʱاǼة الʺॼاشʛة الʺعʱاد  إضافي على فʙȄʛة يʙرؗ
الأول، فإن اسʙʵʱام الʨʻع الʲاني الʨʻع  و Ǽالإضافة إلى الʺʜاǽا والʺʻافع الʱي ʴǽققها. أو الʶائʙ للʨʸʴل علॽه

 .الʨسʢاء والʨصʨل إلى الʳʺهʨر الʺʱʶهʙف Ǽالʹʶǽ Ȍॼاهʦ في تقلʟॽ الʱؔالʅॽ وتʖʻʳ اسʙʵʱام
  الȖȂʦʴʯ ؕقʹاة بॻɹॻة *

       Șعلʱع يʨʻا الʚفي ه ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال  ʦعʙلة لʽسʨؗ امهʙʵʱاسǼخلال ʧة مॽالʴمات الʙʵال  ʛاصʻإضافة ع
للʺʕسʶة فʛص  ، تʱاحبॽɻॽه ؗأداة ومʧ خلال اسʲʱʺار الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ  أو مʧ خلال تʛȄʨʢها، تؔʺʽلॽة لها

ॼة لʱلॽʰة حاجات العʺلاء في  وȂمȞانॽات أفʹل لاسʙʵʱام مʨʺʳعة مʧ القʨʻات الॽɻॽʰة أو القʨʻات ʛؗʺة الॽɻॽʰال
ة مʨارد ʽʲؗ لفة، مʺا يʨفʛالʺʱʵ الॽʁȄʨʶʱةالقʢاعات  ʛؗʷللʰة أكॽفاعلǼ ارهاʺʲʱاس ʧȞʺǽ ةʛʛ.  

   أهʗاف الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ: الفʙع الʰاني

      Șʽقʴإلى ت ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱعى الʶǽ ة، أʶسʕʺد و الʛة الفʙاف لفائʙتهȌॼتʛ  ةʛʺʱʶʺفقات الʸالǼ افʙه الأهʚه
  :مايلي في سʛʢʱʻق لهاته الأهʙاف ..ʺॼاشʛةالأو العلاقات مع العʺلاء أو إجʛاء عʺلॽات الॽʰع 

  

 

                                           
  .316-315علي فلاح الʜعʰي، مʛجع سȘʰ ذʛؗه ، ص ص1
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  Direct OrderingتʲقȖʻ الʠلʔ الॺʸاشʙ  :أولا

      ʛاشॼʺاء الʛʷال والʸخلال الات ʧم ʥوذلȘȄʛʡ ʧع ʛتʨʽʰʺؔأو ال ʙȄʛʰالهاتف، ال،  ʛا الأمʚح هॼو أص
نʢاق واسع ، وذلʥ على ..و الʺعاملات الالʛʱؔونॽة ؗالʨʳʴزات ʢǼ ʛاقات الائʱʺانمع تʨف سهلا و ॽɻॽʰʡا

   1.خاصة في الʙول الغॽȃʛة

  Information Exchangingالʸعلʦمات  تॺادل :ثانॻا

      ʧȞʺǽ الʕʶال ʧم ʧʽʽتقʛʺال العʺلاء الʸات الاتʨʻح قʱو ف ʚاءو أخʢإع ʲمات أكʨمعلʛ،  يʤل لفȞʷǼ
الأسالʖʽ الʱي تʺʧȞ مʧ ، وهʻاك العʙيʙ مʧ مʲلا و أخʚ ما يʙȄʛوه Ǽعʧʽ الاعॼʱارال الॽʰع جبʨاسʢة ر مॼاشʛة 

  2.الهʙف مʲل خȋʨʢ العʻاǽة Ǽالعʺʽل تʴقȘʽ هʚا

  New Products Developmentإدخال مʹʱʯات جʗيʗة  :ثالʰا

تعʙ الʺʳʱʻات الʙʳيʙة ؗʺʙʸر قȑʨ للʺʜʽة الʻʱافॽʶة و أداة مʧ أدوات الȄʨʻʱع والʱأقلʦ، وعلى الʛغʦ مʧ الأهʺॽة    
 ʗʽح Șقائʴه الʚة دراسات هʙت عʙأك ʘʽا، حʙة جॽة عالʙيʙʳات الʳʱʻʺل الʷة فॼʶة لها فإن نȄارʳʱة والॽالʺال

، لʚلʥ تʶعى الʺʕسʶات لاكت واسعة الاسʱهǼالॼʶʻة للʺʳʱʻافي أوروȃا  % 90وصلʗ إلى  نॼʶة الفʷلأن 
 ʦॽʽار وتقॼʱها الاخʻائȃʜال بʸصة في الاتʛح لها الفॽʱي تʱات الॽʢالʺع ʙاعʨإلى ق ʙʻʱʶʱا الإخفاق فʚه ȑفادʱل

ا مॼ ʧاسʻومعʛفة آرائهʦ لإجʛاء ما تʛاه مʦ بهتʸال لاʱي تʛغʖ في إʡلاقها، وʦʱȄ ذلǼ ʥاالʺʳʱʻات الʙʳيʙة ال
ʙتعǽاʺʱاعȃج لات، وʱʻʺار الॼʱامة في اخʱة الȄʛʶة الأولى هي الʶسʕʺلل ʧʽتʜʽم Șقʴʱʱس ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱد ال

 . راʱॼخقȘʽ لعʻʽة الاʙوॽʀاس الʛأȑ حʨله، والʲانॽة هي تقلʟॽ الʱؔالʅॽ جʛاء الاسʱهʙاف ال

  visit Generationتʦلʗʻ الȂʚارات : راǺعا

الهʙف هʻا هʨ دعʨة العʺʽل الʺʛتقʖ للاتʸال شʦ الاقʛʱاب لȄʜارة الʺʛʳʱ سʨاء مع إخʢار مȘʰʶ أو       
 ʛاشॼʺال ʙȄʛʰات ورسائل ال ʛؗʴʺاعة الʻʸة لॽʻʽʸات الʶسʕʺال Ȑʙإح ʗمʙʵʱال اسʲʺل الʽʰونها على سʙي

  . لȑʨʻʶ للॽʶاراتالʺʨجهة لʺȑʛʱʷ مʳʱʻاتها لॽʳʷʱعهʦ على زȄارة مʸʻة الॽʶارات الॽʻʽʸة في الʺعʛض ا

  Trail GenerationإمȜانॻة الȁʙʱʯة : خامʴا

ʽل مʧ حȄʛة الʺʱʻج في الʺʜʻل أو الʺʖʱȞ أو الʺʻʸع مع إمȞانॽة فʟʴ ʺتهʙف الʺʕسʶة إلى تʺʧʽȞ الع    
  .ʛʱجاعه إذا لʅǽ ʦ بʨʱقعات العʺʽلالʺʱʻج واس

ʧȞʺȄ تʴقȘʽ أهʙاف الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ مʧ خلال وسائل مʨʻʱعة، وʧȞʺȄ الʛʤʻ إلى هʚه الأهʙاف ؗʺʛاحل و     
لاء ʛʽʰؗ للʺʱʻج، و لȘ عʺʽل ذو خفي عʺلॽة الॽʰع تʙʰأ مʧ خلال جعل الʺʸʱل الأول يʱعʛف على الʶلعة إلى 

                                           
1 ʱالʶه، ص  ةمʛؗذ Șʰجع سʛان، مॽɿ15س  

2 .George E. Belch ,micael angelo guolla, advertising & promotion : an integrated marketing communications 
perspective, mcgraw-hill higher education, 9 edition 2011, P 330 
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ʨديʧ والʶاǼقʧʽ أو مʧ خلال ففي Ǽعʠ الʴالات قʙ تʳʱه الʺʕسʶة الاتʸال بʨاسʢة الهاتف مع العʺلاء الʺفق
ʧʽʺʤʱʻʺللعʺلاء ال Ȍʵعلى ال ʛاشॼم ʖلʡ امʤن ʦǽʙ1.تق  

 تقʤॻʻ الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ: الʠʸلʔ الʙاǺع

 مʹافع الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ :الفʙع الأول

     ȑʛʱʷʺائع أو للॼافع للʻة مʙع ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال Șقʴǽ  ل أو إضافيʺȞذج عʺل مʨʺʻؗ امهʙʵʱمهʺا ؗان اس
 :وعʺʨما تلʟॽʵ أهʦ الʺʻافع ॽɾʺا يلي ،إلى الʺȄʜج الȄʨʶʱقي الʺʱؔامل

   2:لǺʥȂʙʯʵʸا الʯʸعلقةالʸʹافع  :أولا 

أو لʶلعة اأن ǽقʨم ʢǼلʖ  وفي أȑ وقʗمʲلا ॽʢʱʶॽع الʺȑʛʱʷ وهʨ مʛتاح في بʱʽه ɾ، ملائʦ وسهل الاسʱعʺال *
 ʛʰمة عʙʵونيالʛʱؔالإل ʙȄʛʰال.  

*  ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱي الʢعǽʳات و م ʛؗʷالǼ اصةʵة الॽȞॼʷاقع الʨʺل إلى الʨخʙلل ȑʛʱʷʺلالا واسعا للʨʸʴعلى  ال
  .كʦ هائل مʧ الʺعلʨمات

الʺʨقع  والʱفاعل معه عʛʰ الهاتف أو عॽʢʱʶǽ ʛʰع الʺȑʛʱʷ الʨʸʴل على رد أو اسʳʱاǼة فʨرȄة مʧ الॼائع*
ʢʺة الǽي، وفي نهاȞॼʷلعة أو الʶل على الʨʸʴاء للʛʷال ʖلʡ ʛȄʛʴقاء وتʱة الالʢصل إلى نقʨʱال ʧȞʺǽ اف

 .الʙʵمة الʱي يʛغʖ في شʛائها وفي الʨقʗ الǽ ȑʚفʹله

   3:عʥʻلॺائǺا الʯʸعلقةالʸʹافع  :ثانॻا  

  .اة قȄʨة لʻʰاء علاقات مع العʺلاءǽعʛʰʱ الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ أد *

* ॽائع بॼع الॽʢʱʶǽ لة على مقاسʸمات مفʙز ؗل ع سلع وخȃ ʨ،هʙحʨاف ن لॼال ʧȞʺʱʽائ ئعȃʜة حاجات الॽʰتل ʧمʧ 
  .الȃʜائʧ الʺʱʴʺلʧʽʺة عʛʰ الاتʸالات الॽʸʵʷة والʨصʨل إلى لائعʛوض فʨرȄة و متقʦǽʙ و 

 * ȑفي أ ȑʛʱʷʺل إلى الʨصʨان الȞال مʸهوالاتǼ ةʛاشॼء إلى دون  مʨʳوساللʢ ʅॽتؔال ʠॽɿʵه تʻاء و م
ʻʱاءالʢسʨر الʨه أو أجॽقل إل.  

  ʙ الȖȂʦʴʯ الॺʸاش عʦʻب :الفʙع الʰاني

     ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱة لهللʯʡاʵة للʺʺارسات الʳॽʱة نʙʷǼ زتʛة بॽʰسل ʖانʨة جʙع ʙة  و قॽوفعال ʨʺعلى ن ʛثʕت
ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱات الʶسʕʺارة الʶالي خʱالǼ ها. وʻعʹا مǼ ʛؗʚن ॽɾ4:ʺا يلي  

                                           
1 George E. Belch ,micael angelo guolla, op-cit, p 333 

  .169 ، ص2009، مʙخل اسʛʱاتʳॽي، دار الॽازورȑ، الأردن، عʺان، حʺʙʽ الʢائي، أحʺʙ شاكʛ العȑʛȞʶ، الاتʸالات الॽʁȄʨʶʱة الʺʱؔاملة 2
  .339 ، ص2010علي القʛم و اخʛون، الȘȄʨʶʱ الʙʴيʘ، مʙخل شامل، دار الॽازورȑ العلʺॽة للʛʷʻ و الʨʱزȄع، الأردن، عʺان،  إيهابحʺʙʽ الʢائي،  3
4  ȑʛقʷة الॼʱȞم ،ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱال ،ȑʛʺॽʺʷال ʧʺحʛال ʙʰع ʧب ʙʺأحȋ ،1 ،اضȄʛة، الǽدʨعʶ36-34، ص ص2009، ال .  



 للتسويق السياحي المباشرالفصل الأول                                                                 مدخل 
 

 
20 

 الʦʶرة الʘهʹॻة الʴلॻʮة: أولا

و  العॽȃʛة و الإفॽʁȄʛةخاصة في الʙول واجه تȘʽʰʢ الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ و تʛȄʨʢ سॽاساته صعȃʨات ʛʽʲؗة       
ʖʰʶǼ اʚة  هॽʻهʚرة الʨʸبالʨا الأسلʚاه هʳة للعʺلاء تॽʰلʶراسل وفقا ،الʙة ةॽʺأ عل ʗʻʽا بॼȄʛ68ن تق % ʧم
مʧ رسائل % 35عʻه، وأن  سلʰي انॼʢاعالʺʙʵʱʶمة للȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ تȐʛ أن العʺلاء لʙيهʦ  الغॽȃʛة الʺʕسʶات

  .أو غʛʽ مهʺة Ǽالॼʶʻة لهʦ الʙȄʛʰ الʺʛسلة إلى العʺلاء تعʛʰʱ تافهة

   عʗم ثقة العʻʸل Ǻالعʙوض: ثانॻا

العʺلاء مʧ  اعتʨاجه الʺʕسʶات مʧ تȘʽʰʢ هʚا الأسلʨب مʧ الȘȄʨʶʱ هʨ امʻʱ الʱي مʧ أهʦ الʺʷاكل     
، وʛȄجع هʚا إلى عʙم تأكʙ العʺʽل مʺا ǽعʛض علॽه مع الʺʕسʶات مॼاشʛة أو عʙم الʲقة في رجال الॽʰعالʱعامل 

ʟʴل على فʽʺرة العʙم قʙة عʳॽʱة نॽʁȄʨʶرسائل ت ʧا، مǽج مادʱʻʺم الʨاولات للقʹاء على ال تقʴʺǼ اتʶسʕʺ
ʚلال اهȞʷʺ  ىʱفع حʙل الʽضا، تأجʛم الʙلغ ؗاملا في حالة عʰʺداد الʛʱان اسʺʹؗ ʖʽالأسال ʠعǼ امʙʵʱاسǼ

  ...وصʨل الʺʳʱʻات إلى العʺʽل

    الأفʙاد خʦʶصॻة عʗم مʙاعاة: ثالʰا

ن انʱهاك وعʙم مʛاعاة الʨʸʵصॽة تعʛʰʱ يʨاجه الʺʨʶقʨن هʚا الʺȞʷل و Ǽالʨʸʵص في الʙول الʻامॽة إذ أ     
 ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱاجهها الʨي يʱال ȋʨالʹغ Ȑʙل إحʲة مॽʺاب وأهॼالأس ʛؗون ذʙب ʧʽؔهلʱʶʺال ʧمات عʨجʺع الʺعل

أو الاتʸال Ǽالȃʜائʧ عʧ  الʛʲوة، Ǽالإضافة إلى إرسالهʚه الʺعلʨمات خاصة إذا تعلقʗ الʺعلʨمات Ǽالʴʸة أو 
ʛʽالهاتف في أوقات غ ȘȄʛʡ ،قاॼʶدة مʙʴم  ȑأجل تفاد ʧومʚل  اهȞʷʺاولالʴات أن تʶسʕʺن  الʨؔر وتʨʢت

 الॽʸʵʷة وذلʥ مʧ خلال الʱعهǼ ʙعʙم نʛʷ الʺعلʨمات زȃائʻها و العʺلاء الʺʛتقʧʽʰ علاقات عامة إʳǽابॽة مع
 .هʦ و تȘʽʰʢ هʚه الʨعʨدوحʺاǽة أسʛار 

تʱعلǼ Șالʺʺارسات الʵاʯʡة  سلॽʰات أو عʨʽب الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ لاحȎ أننومʧ ؗل ما سʧȞʺǽ Șʰ أن        
لʚلʥ يॼʻغي على الʺʕسʶات الʱي تʻʰʱى في نʺʨذج أعʺالها الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʻʺؗ ʛهج أساسي، أن  ʛجال الॽʰع،ل

  .ة الʨʸʵصॽةتʧʽʶʴ الʨʸرة الʚهॽʻة لȐʙ العʺلاء مع الʱأكʙʽ على مʛاعا

ʖالʰال ʖʲॺʸال : ʙاشॺʸال ȖȂʦʴʯال الȜأش  

الʙʴيʲة، تعʙدت وتʨʻعʗ أشȞال الȘȄʨʶʱ الʺॼاشǼ ʛعʙما ؗانʗ مقʛʸʱة على الʙȄʛʰ الʺॼاشʛ سʳʱاǼة للʱغʛʽات ا   
  .و الʱؔالʨج، حʱى وصلʗ إلى ما علॽه الʨʽم، وسʨف نʱʶعʛض في هʚا الʺʘʴॼ أهʦ الأشȞال
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  ʯالʦج الؒ والॺʸاشʙ الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ عʙʮ الهاتف، الʗȂʙʮ : الʠʸلʔ الأول

  الȖȂʦʴʯ عʙʮ الهاتف: الفʙع الأول

      ،ʦعلقة بهʱʺمات الʨلف الʺعلʱʵل على مʨʸʴالعʺلاء والǼ الʸالات Ȍȃʛلة مهʺة لʽالهاتف وس ʙعǽ
كالانʷغالات و الإجاǼة عʧ الاسʱفʶارات، ولقʙ شهʙت عʺلॽة الǼ ȘȄʨʶʱالهاتف نʺʨا سȄʛعا في الآونة الأخʛʽة 

  .ل الأخȐʛ للاتʸال Ǽالعʺلاءنʳॽʱة للارتفاع الʺʛʺʱʶ لॼعʠ الʨسائ

  تعʃȂʙ : أولا

  1."أȑ نʷاȋ لʵلȘ علاقة مॼاشʛة بʧʽ الʨȃʜن والॼائع Ǽاسʙʵʱام الهاتف :" ǽعʛف الȘȄʨʶʱ عʛʰ الهاتف على أنه   

  أنʦاع الʹʗاءات الهاتॻɽة : ثانॻا

  2 :إلى نʨعʧʽتقʦʶ الʺʤʻʺة الʙʻاءات الهاتॽɿة     

  :الʹʗاءات الʳارجة  -

نʙاءات تʙʸر عʧ الʺʤʻʺة عʙʻ اتʸالها مع العʺʽل ȞʷǼل مॼاشʡ ʛالॼة مʻه شʛاء سلعة أو الانʱفاع وهي      
ة Ǽʺعلʨمات ॽʲʴǼة أو تʛغॼʽه ʛʷǼاء أو تȃʛʳة سلعة أو خʙمة الخ ʛؗʷال ʙȄوʜمة، أو تʙخ ʧم.  

  :الʹʗاءات الʦاردة -

 .ʙʵʱʶم الأرقام الهاتॽɿة الʺʳانॽةʱي توهي نʙاءات تʱلقاها الʺʤʻʺة اسʳʱاǼة إلى الإعلانات الʺॼاشʛة وال    

   مʗاخل الȖȂʦʴʯ عʙʮ الهاتف : ثالʰا

       ʛʰع ȘȄʨʶʱاخل للʙل عام ثلاثة مȞʷǼ ʙجʨ3:الهاتف، وهيت   

حǽ ʘʽقʨم الʺʸʱل Ǽقʛاءة نʟ مهॽأ مॼʶقا ʘʽʴǼ لا يʧȞʺʱ الʺʱلقي مʧ مقاʡعة الʺʸʱل أو  :الʹʗاء الʱʴʸل -
  .الʟʻالʺʙاخلة معه أو الʱعقʖʽ على 

-  ʓـــʸاء الʗالʹـــʙʟ:    ʧعـــة مـــʨʺʳـــل مʸʱʺا الʚن لهـــʨتؔـــ ʘـــʽـــة، حʺʤʱʻʺه الॼالʺقابلـــة شـــǼ نʨـــȞǽ ه مـــاॼا أشـــʚوهـــ
  .الʺʨاضॽع الʱي تʱʴاج إلى تغॽʢة

  

                                           
  .59،مكتبة الشقري، السعودية، الرياض، ص  1المباشر، ط قالضميري، عبد الموجود عبد المقصود أبو حمادة، التسوي اللهعبد بن أحمد  1
  174،ص  2003، تطبيقات الانترنت في التسويق، الطبعة الأولى، عمان، دار المناهج للنشر والتوزيع، العلاق سبشير عبا 2
  490-488،ص ص  2007محمود الصميدعي، بشير العلاق، مبادئ التسويق، الطبعة الأولى، عمان، دار المناهج للنشر والتوزيع، 3
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وهʨ أسلʨب هاتفي معʙل لأسلʨب العʛض الॽʰعي الʸʵʷي، وʦʱȄ هʚا  :الʹʗاء الʸفʶل على مقاس الʯʸلقي -
  .ʨʱلʅॽ الʺȞالʺة الهاتॽɿةبالأسلʨب  

  مʚاǻا وعʦʻب الȖȂʦʴʯ عʙʮ الهاتف: راǺعا

  :ʱاليللȘȄʨʶʱ عʛʰ الهاتف عʙة مʜاǽا وعʨʽب، نʛؗʚ مʧ أهʺها في الʙʳول ال

 مʚاǻا وعʦʻب الȖȂʦʴʯ عʙʮ الهاتف: )02(رقʤ  جʗول

  العʦʻب  الʚʸاǻا
ʛاشॼʺفاعل الʱا للॼالا رحʳم ʛفʨي   ʠعǼ ة وفيॼاسʻم ʛʽال في أوقات غʸالات

  الʴالات مʜعʳة جʙا
تʺʱعه ʸǼفات الʺʛونة والʛʶعة وȂمȞانॽة الʨʸʴل 

  على تغǽʚة عॽʶȞة فʨرȄة
اسʱلام رسائل عʛʰ الهاتف الʻقال لا تʱلاءم 
وحاجات ورॼɼات مʱʶلʦ الʛسالة ؗالʺʨسॽقى 

  تʨفʛʽه فʛصة معالʳة الاعʛʱاضات حال صʙورها  والʨʸر الʺلʨنة والأغاني
 الȘȄʨʶʱ عȘȄʛʡ ʧ الهاتف يॽʱح الʺʳال للʺʤʻʺة
ʧʽʱʽاهʻʱعة ودقة مʛʶǼ ȘȄʨʶʱث الʨʴॼام بॽʁالǼ  

  .مʧ إعʙاد الʢالʧʽʰ اعʱʺادا على الʙراسات الʶاǼقة : الʗʶʸر 

  الʗȂʙʮ الॺʸاشʙ : الفʙع الʰاني

ل فʺازا والʙȄʛʰ الالʛʱؔوني والانʛʱنʗ،العادǽة  الاتʸالات :مʲل الاتʸالات، ار تʨʻؔلʨجॽاهعلى الʛغʦ مʧ ازد     
ʙȄʛʰالعاد الȑ ءʜار جʳʱاصل الʨʱة الॽعʺل ʧا مȄʨʽا ح ȑʙأشارت إح ʙفق ،Ȑ  أʙʰة القائʺة على مॽلʽلʴʱراسات الʙال

٪ مʧ  77 هشʨʽعا حʘʽ تʙʵʱʶم الاتʸالسائل و أكʛʲ  الʙȄʛʰ الʺॼاشʛ نأ لاالʴʱلʽل إ في  Gallup جالʨب 
ات  ʛؗʷة فيالʙʴʱʺات الǽلاʨح الʶʺوفي ال  ʛيʙب مʛوأع  ʧع ȘȄʨʶʱالॼʺال ʙȄʛʰأن الʛة ه اشॽʁȄʨʶأفʹل أداة ت ʨ
 Șʽقʴʱعاتلॽʰʺالعامو ، ال ʅॽʁʲتʧʽار  و لʛاع القʻال الأعʺال  فيصʳم  ʨاحǽة ل القʹاʙع  الʺعقॽʰؗال ʛاشॼʺال

ات عʧ  و إعلام الʺʛʷوعات و، للʺʛʷوعات ʛؗʷةالʙيʙʳات الʳʱʻʺ1 .ال  

  :نʛؗʚ مʧ أهʺها في الʙʳول الʱالي وللʙȄʛʰ الʺॼاشʛ عʙة مفاʦॽʂ في مʳال الأعʺال،     

  

  

  
                                           

  110،ص  مʛجع سȘʰ ذʛؗهرس، ʨ يʨرك ب 1
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 ʤول رقʗʱ03(ال( :ʙاشॺʸال ʗȂʙʮال ʤॻʀمفا ʞعǺ  

  الʸفهʦم  الʗʶʸر
"Direct Mail" By Entrepreneur.com   عةʨʰʢم ʦॽلʶʱل ʙȄʛʰمة الʙعʺل خʱʶǽ قيȄʨʶت ʙجه

  .تʛوॽʳȄة لʳʺهʨر مʱʶهʙف
"What is Direct Mail?" by Direct Mail 

Advisory Board  
 ةاتʸال تؔʺʧ مʧ إرسال معلʨمات مʸʵʷ وسʽلة
ʛʰع  ʧائȃʜوال ʧائȃʜال ʧة مǼاʳʱف إثارة اسʙبه ʙȄʛʰال

ʥلʚؗ ʧʽلʺʱʴʺال.  
   https://www.mcmc.gov.my/skmmgovmy/media/General/pdf/IR_Direct_Mail_compressed.pdf  4-6-00  2021 03::المصدر

  ʛ:1 مʨʺʳعة مʧ الأنʨاع الʷائعة وهيوللʙȄʛʰ الʺॼاش  

 ʛالفاك ʗȂʙب:  

ǽقʨم الʺʨʶقʨن حالॽا Ǽإرسال الʙȄʛʰ عʛʰ الفاكȞʷǼ ʝل روتʻʽي وʨȄمي و الȑʚ يʧʺʹʱ إعلانات، وعʛوض    
  .فʯات سॽʀʨة مʙʴدة إلىبॽɻॽة مʜʱامʻة مع أحʙاث خاصة، ونʷاʡات 

 ونيʙʯؒالال ʗȂʙʮال:  

ʦ ومʱʵلف الʺعلʨمات الʺʱعلقة ʸʵǼائʟ الʺʱʻج تهǽقʨم ʛʽʲؗ مʧ الʺʨʶقʨن Ǽإرسال عʛوضهʦ وȂعلانا     
 وأسعاره وأماكʧ تʨزȄعه، وأصॼح هʚا الأسلʨب أكʛʲ شʨʽعا في الآونة الأخʛʽة خاصة مع انʷʱار الإنʛʱنʗ وسهʨلة

  .ل الʛسائل و الʺلفات بʧʽ الأشʵاصاقʻʱاء تʳهʜʽات الʨʴاسʖʽ، وȄعʛʰʱ الʙȄʛʰ الإلʛʱؔوني ʤʻؗام لॼʱاد

 تيʦʶال ʗȂʙʮال:  

ʱʺǽلǼ ʥعʠ الʺʨʶقʧʽ بʛامج مʳʶلة ȞʷǼل أوتʨماتȞॽي، عʙʻ فʱح الʳهاز أو الʻʸاديȘ الǽʙȄʛʰة تʨؔن قادرة      
ʴة مǼة إجاʜعʺال أجهʱاسǼ سائلʛه الʚلام هʱات على اسʛʱفي ف ʖاتȞʺت والʨʽʰة الʺʤه الأنʚف هʙهʱʶدة، وتʙ

  .الʳهاز لعʙم اسॼʁʱالها الॽɽاب الʺʶائॽة أو الॼʸاحॽة، وʦʱȄ اسॼʁʱالها في حالة الॼɼʛة بʚلʥ، وʧȞʺȄ بʛمʳة 

  :نʛؗʚ مʧ أهʺها في الʙʳول الʱالي وللʙȄʛʰ الʺॼاشʛ العʙيʙ مʧ الʺʜاǽا والعʨʽب،     

  

  

  

                                           
1 ʰائي، الʢال ʙʽʺحȄʨʶʱي والʸʵʷع الॽȘ ȋ ʛاشॼʺة،  1الॽʺالعل ȑازورॽ125-124،ص ص  2009،دار ال  
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 ʤول رقʗʱا: )04(الǻاʚب مʦʻوع ʙاشॺʸال ʗȂʙʮال  

  الʺʜاǽا  العʨʽب
الʙȄʛʰ العادǼ ȑالॼʶʻة لألف شʟʵ مȞلف  إن

مقارنة بʨسائل الاتʸال الʳʺاهȑʛʽ، ومʧ جهة 
أخȐʛ فهʨ يʛʱك مȞانة شʯʽا فʯʽʷا للʙȄʛʰ الالʛʱؔوني 
نʳॽʱة للʱؔلفة الʺʵʻفʹة والʛʶعة الفائقة في 
 ȑʙʽقلʱال ʙȄʛʰقى الॼا يʚه ʦرغ ʧؔل، لʨصʨال

  .مʱʶعʺل ȞʷǼل واسع

  في الʛʱوȄج الإبʙاع الʺʛونة و

الॼʷʱع في صʻاديȘ رسائل الȃʜائʖʰʶǼ ʧ العʙد 
لʨʢʵة جعل الʛʽʰؔ للʺʨʶقʧʽ الʚيʨʢʵǽ ʧن هʚه ا

  . الȃʜائʧ لا ʛʱȞǽثʨن له

  الاسʱهʙاف بʙقة
Ȟʺǽ ʙȄʛʰمة الʙفʹل خǼ ل أنهʨالق ʧȞʺǽ لʨصʨال ʧ
  .لأغلʖ الʻاس في أȑ مȞان

  .اعʱʺادا على الʙراسات الʶاǼقةʢالʧʽʰ مʧ إعʙاد ال: الʗʶʸر

ʖالʰع الʙج: الفʦالʯؒال ʙʮع ȖȂʦʴʯال  

   تعʃȂʙ: أولا 

       ʛʰأو ع ،ʛاشॼʺال ʙȄʛʰالǼ سلʛي ʖʽʱؗ ʨج هʨالʱؔاال ʧلفة عʱʵʺل الʽفاصʱؔامل الʱل مȞʷǼ ʧʽʰي ʗنʛʱلان
  1 .الʶلع والʙʵمات الʺʛاد بॽعها، ؗʺا ʧȞʺǽ أن يʨضح الأسعار للʨحʙات الʺʱʵلفة

ʱالʨجات والفʙʽيʨ، والؔ) prints(وسʽلة تȘȄʨʶ مॼاشʛة تʙʵʱʶم الʺʨʰʢعات :"أنه وعʛف أǽʹا على     
على أساس أن مʳʱʻاتها مʨجʨدة في مʴلاتها، أو . فʯة سॽʀʨة مʱʵارة إلىمॼاشʛة  Ǽإرسالهاالالʛʱؔونॽة، وتقʨم 

 Ȍʵال ʛʰضها عʛازنها، أو تعʵم)online.( 2  

  أنʦاع الʯؒالʦجات : ثانॻا

  ʸǼ:3فة عامة ʧȞʺǽ تقʦॽʶ الʱؔالʨجات إلى أرȃعة أنʨاع وهي 

  كʱالʨجات الʜʳʱئة - 
  كʱالʨجات الॽʰع بʧʽ الʺʤʻʺات  - 
  كʱالʨجات الʶلع الʵاصة - 

                                           
  173،ص  2005، بدون طبعة، الإسكندرية، دار المعرفة الجامعية، "المدخل والنظرية"شدوان علي تشيبة، الإعلان 1
 126حʺʙʽ الʢائي، مʛجع سȘʰ ذʛؗه، ص  2

3 https://www.startimes.com/?t=25826781    le 21 mai 2021    22 : 01    
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  كʱالʨجات خȋʨʢ الʺʳʱʻات الʺʱؔاملة - 

  مقʦمات نʱاح الǺ ȖȂʦʴʯالʯؒالʦج : لʰاثا

 ʙجʨتʧم ʙيʙجال العʨالʱؔالǼ ȘȄʨʶʱاح الʳʻمات لʨقʺ، ʛؗʚن ʧ1 :أهʺها م  

 .الʨʸرة الʚهॽʻة الإʳǽابॽة لȐʙ العʺلاء عʧ وسʽلة الʱؔالʨج - 
 .ʦʳʴ الʺʻاسʖال - 
  .اسʙʵʱام الʺغȄʛات الॽɻॽʰة الʺʻاسॼة - 
 .لإرسال في الʨقʗ الʺʻاسʖا - 
 .الʴʱلʽل الʺʛʺʱʶ لʱʻائج الॽʰع Ǽالʱؔالʨج - 
 -  ʨالʱؔات الȄʨʱʴل ومȞʷل ʧȄʛʺʱʶʺال ʘيʙʴʱوال ʛȄʨʢʱجال. 

ʔلʠʸاني الʰة : الȁʦʯȜʸسائل الʦال ʙʮع ʙاشॺʸال ȖȂʦʴʯال  

  الʲʶف : الفʙع الأول

تلعʖ دورا ʛʽʰؗا في الʛʱوȄج الॽʶاحي ʖʰʶǼ انʷʱارها الʛʽʰؔ وتʨʻعها، ؗʺا تعʛʰʱ مʧ أسʛع وأسهل وسائل      
إذا لʜم الأمʛ،  الإعلام في نقل الʛسالة الإعلانॽة مʧ الʺعلʧʽʻ إلى الʺʱʶهʙفʧʽ إذ تʱʺʱع ʛʺǼونة تعʙيل الإعلان

ʙم واحʨʽفة بॽʴʸور الʙل صʰق ،ʛʷقع نʨم ʛʽʽفها أو تغʚة أو حʙيʙر جʨ2.أو إضافة أم  

  :نʛؗʚ مʧ أهʺها في الʙʳول الʱالي وللʴʸف العʙيʙ مʧ الʺʜاǽا والعʨʽب،    

  

  

  

  

  

                                           
1 https://www.djelfa.info/vb/archive/index.php/t-1758692.html        le 21 mai 2021       21 : 58      

مذكرة مكملة لنيل شهادة  –دراسة حالة ولاية جيجل  –سميحة فنير و  فوزية قحة، التسويق المباشر وأثره على قرار اختيار السائح لوجهته السياحية  2
  .50، ص 2014-2013سيير سياحي،  جامعة جيجل، السنة الجامعية الماستر في علوم التسيير ، تخصص اقتصاد وت
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  مʚاǻا وعʦʻب الʲʶف: )05(رقʤ  جʗول

  الʺʜاǽا  العʨʽب
يʨلي أهʺॽة القʛاءة الȄʛʶعة لها قʙ تʳعل القارȏ لا 

  .للإعلانات الॽʶاحॽة
تعʙ وسʽلة مʻاسॼة وملائʺة لإʸǽال الʛسائل 

  .الʛʱوॽʳȄة يʨمॽا
كʛʲة الإعلانات في الʛʳائʙ قʙ لا يॽʱح فʛصة 

  .الإʡلاع على الإعلانات الॽʶاحॽة
  .الإصʙار الʨʽمي للʛʳائʙ يʛفع مʧ درجة مʛونʱها

أسعار الʛʳائʙ زهʙʽة مʺا ʶǽʺح Ǽاقʻʱائها مʛʡ ʧف 
  .شʴȄʛة ʛʽʰؗة مʧ الʺʱʳʺع

معʦʤ القʛاء لا ʱʴǽفʨʤن Ǽالʛʳائʙ إلا لفʛʱات 
  .قʛʽʸة

تॽʱح فʛصة إعادة قʛاءتها ومʛاجعʱها مʛʡ ʧف عʙة 
  .أʛʡاف

  .الʢالʧʽʰ اعʱʺادا على الʙراسات الʶاǼقة  إعʙادمʧ : الʗʶʸر

  الʱʸلات : الفʙع الʰاني

تعʻى بʛʷʻ الأخॼار الʨʽمॽة وȂنʺا لها وॽʣفة سॽاسॽة، للʺʳلة وॽʣفة تʱʵلف عʧ وॽʣفة الʴʸف، فهي لا    
وʙʵʱʶȄم هʚا  ،مʸʸʵʱة في مʳال معʧʽ الʺʳلات، لʚلʥ تعʛʰʱ معʦʤ بها اجʱʺاॽɺة، ديॽʻة أو اقʸʱادǽة تقʨم

 ʧع مʨʻلاتالʳʺال  ʦائʶق ʛʷالإعلانات أو ن ʠعǼ ʛʷن ʛʰعة عȄʛʶة الǼاʳʱات(في الاسʺॽʶل على ) قʨʸʴلل
Ǽ ʖʽʳʱʶǽه ʛʶǼعة إذا ما شعʛ  أن شȞل الإعلان وتॽʺʸʺه ʳǽعل القارȏ في مʨقفخʨʸمات معʻʽة، ؗʺا 

  Ǽ. 1أهʺॽة الإعلان

  :وللʺʳلات العʙيʙ مʧ العʨʽب، نʛؗʚ مʧ بʧʽ أهʺها في الʻقاȋ الʱالॽة  

 فʴʸالʺقارنة مع الǼ تفعةʛم ʙة تعॽولʙة والʸʸʵʱʺلات الʳʺكلفة الإعلان في ال.  
  لفʱʵʺǼ لاتʳʺا ما تعج الॼاتهاغالʴصف ʦدحʜاع الإعلانات وتʨل واضح أنȞʷǼ  ʛه الإعلانات، الأمʚبه

  .الȑʚ قʗʱʷǽ ʙ مʱاǼعة القارȏ للإعلان
 عʱʺʱف لا تʴʸل الʲونة مʛʺال ʝفʻلات بʳʺال ʧلة مȄʨʡ ةʛʱل فʰالإعلان ق ʦلʱʶلا تʲة مȄʛهʷلات الʳʺفال ،

 2 .الفʨرȄة صʙورها، مʲل هʚا الʨضع قʙ لا ʳʷǽع على نʛʷ الإعلانات ذات الॽʰʢعة
  

  

  

                                           
  81.ص  ، ، مرجع سبق ذكرهعصام حسن السعيدي 1
   75 -74مساتلة سفيان، مرجع سبق ذكره، ص ص  2
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ʖالʰال ʔلʠʸاش: الॺʸال ȖȂʦʴʯال ʙ وسائل الإشهار ʙʮع  

  الʯلفʦȂʚن : الفʙع الأول

الॽʰع عʛʰ الʱلفʨȄʜن هॼɺ ʨارة عʧ بʛنامج تلفʨȄʜني، ʶǽʺح بʱقʡ ʦǽʙلॽʰات مॼاشʛة والاتʸال بʛقʦ هاتف  إن      
تʺʽʲل ȌॽʶǼ أحʧʶ مʧ حʙيȄʨʡ ʘل أو صʨرة خʛʽ مʧ ألف ( معʧʽ، وهي وسʽلة مʻاسॼة للʺʳʱʻات الʢॽʶॼة 

تقǽʙʺها مʧ خلال ، وʙʽ( ʧȞʺȄالʺقʙم و الʺʱʶف( ، وهʻاك ʛʽʲؗ مʧ الʙʵمات الʱي تʢʱلʖ تفاعلي ʛʡفʽها )كلʺة
  1 .بʛامج تفاعلॽة تلفʨȄʜنॽة

  :نʛؗʚ مʧ أهʺها في الʙʳول الʱالي ،عʨʽبوللȘȄʨʶʱ عʛʰ الʱلفʨȄʜن العʙيʙ مʧ الʺʜاǽا وال   

  مʚاǻا وعʦʻب الȖȂʦʴʯ عʙʮ الʯلفʦȂʚن : )06(رقʤ جʗول 

  العʦʻب  الʚʸاǻا
الإعلانات في وقʗ واحʙ يʕثʛ على وجʨد عʙد مʧ   وتʛʺʱʶ فʽها مʙة Ȅʨʡلة وسʽلة تʙخل الʨʽʰت

  فعالॽة ؗل إعلان
 ʦاتهȄʨʱʶع مॽʺج ʧة مʛاد الأسʛن أفʨȄʜلفʱال ʙاهʷǽ

  الॼؔار والॼʷاب والأʡفال
صعȃʨة تʨجॽه الʛسالة الإعلانॽة إلى الʳʺهʨر 

  الʺʱʶهʙف وحʙه
مʛونة في العʛض حʧȞʺǽ ʘʽ لʺʱʵلف الʶلع 

  .والʙʵمات، أن تعʛض على الʷاشة الʸغʛʽة
ʛʰʱعǽ ؔلفةʱني عالي الʨȄʜلفʱالإعلان ال  

 مʧ إعʙاد الʢالʧʽʰ اعʱʺادا على الʙراسات الʶاǼقة: الʗʶʸر

  الإذاعة :  الفʙع الʰاني

الʛʶ  ذǽاع ما ǽقال، وتʸف العʛب الʛجل الȑʚ لا ʦʱȞǽ  تعʛف الإذاعة لغة Ǽأنها الإشاعة والʛʷʻ العام و    
، واصʢلاحا هي  2بها الأخॼار  الʛاديʨ، وهʨ الآلة الʱي تʚاعǼأنه رجل مǽʚاع، والإذاعة تʢلȘ الʨʽم على 

 ʗها في وقʡقاʱال ʦʱʽة الإذاعة لʢاسʨة بॽهʽفʛʱة والॽʺॽعلʱة والॽɾقاʲة والȄارॼاد الإخʨʺد للʨʸوالʺق ʦʤʻʺار الʷʱالان
  .واحʙ بʨاسʢة أجهʜة الاسॼʁʱال

  : نʛؗʚ مʧ أهʺها في الʙʳول الʱالي ،ذاعة العʙيʙ مʧ الʺʜاǽا والعʨʽبوللإعلان عʛʰ الإ  

  

                                           
ॼات العلاج الȑʨʺʴ  -، تأثʛʽ الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ في قʛار اخॽʱار الʶائح للʨجهة الॽʶاحॽة Ǽالʜʳائʛبلقاسʦ تʜȄʨة، العʙʽ قʷȄʛي  1 ʛؗم ʧة مʻʽدراسة حالة ع

ʛائʜʳالǼ -  ʦرق ʙلʳʺة، الʛȄʨʰراسات، جامعة الʙث والʨʴॼاحات للʨلة الʳ12م ʦد رقʙ317، ص 2019، 02،  الع.  
    241،ص 1991، 31المشرق، بيروت، ط قاموس المنجد في اللغة والأعلام، منشورات دار 2
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  الإذاعة الإعلان عʙʮ مʚاǻا وعʦʻب: )07(رقʤ  جʗول

  العʦʻب  الʚʸاǻا
ʸǽل الʘʰ إلى أكʛʲ عʙد مʧ الʺʱʶʺعʧʽ وعلى 

  مȐʨʱʶ عالي
  انʵفاض درجة الانॼʱاه للʛسالة الإعلانॽة

عʙم ارتفاع تؔلفة الإعلان عʛʰ الʛاديʨ مقارنة 
  ǼالʱلفʨȄʜن 

الʺʱʶʺع على مʱاǼعة الإعلان، إذا ما عʙم قʙرة 
  .فاتʱه ؗلʺة أو جʺلة مʻه لعʙم إمȞانॽة اسʱعادتها

قǽ ʙعʛʰʱ الʘʰ الإذاعي أنʖʶ وسʽلة لॼعʠ الأقʶام 
  الॽʀʨʶة

  فʱقاد الʛاديʨ للʨسائل الȄʛʸॼة

  .اعʱʺادا على الʙراسات الʶاǼقة  الʧʽʰالʢ إعʙادمʧ : الʗʶʸر

ʔلʠʸع الǺاʙع الآلي: الॻʮجه والʦع وجها لॻʮال  

ʚا الॽʰع الآليهʚا الʺʢلʖ على الॽʰع وجها لʨجه سʱʻعʛف مʧ خلال         ǽ. 1اه وعȃʨʽهاومʜ  ، وؗ

  الॻʮع وجها لʦجه: الفʙع الأول

إلخ، وȄقʙʸ ...تعʙدت الॽʺʶʱات لهʚا الʨʻع مʧ بʻʽها الॼاب Ǽالॼاب أو الʨʢاف Ǽالʺʻازل أو الʴفلات الʺʜʻلॽة     
  : بهʚه الȄʛʢقة

وهʨ مʧ أقʙم أشȞال الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ، حǽ ʘʽعʙʺʱ على اسʙʵʱام Ǽائعʧʽ مʛʱʴفʧʽ في الʘʴॼ : الॻʮع وجها لʦجه
  .حʛʽʰؗ ʙ الॽʰع الʸʵʷي إلىعʧ عʺلاء جʙد وتʙʽʡʨ العلاقة معهʦ، وهॼʷǽ ʨه 

لإتʸال Ǽالʙʽʶات في الʺʻازل وȂقʻاعهʦ في الʺʶاهʺة في العʺلॽة الॽʁȄʨʶʱة تʲʺʱل في Ȅʛʡقة ا: الʲفلات الʚʹʸلॻة
لʺʳʱʻات معʻʽة، وذلʥ نʛʽʤ حʨʸلهʦ على مȞافأة أو مʳʱʻات مʳانॽة، ʘʽʴǼ تʦʤʻ سʙʽة الʺʜʻل حفلة تʙعʨ فʽها 

قʗ معʧʽ، مابʧʽ ساعة حʱى ثلاث ساعات، ثʛʹʴǽ ʦ مʙʻوب الॽʰع لॼʽاشʛ أكʛʰ قʙر مʺʧȞ مʧ الʙʽʶات في و 
ʙعǼ اʺॽɾ اءʛʷات للॼلʡ وبʙʻʺلقى الʱي ʙا وقॽلع آنʶاع الॼت ʙه، وقʱفॽʣو.  

 إلىالʺʻازل لʽلʱقي عʺلاءه الʴالʧʽʽ والʺʱʴʺلʧʽ، وقʙ يʨʱجه أحॽانا  إلىوهʻا يʱʻقل الʨʶق : الʦʠاف Ǻالʸʹازل
  .الʺȞاتʖ وأماكʧ العʺل

                                           
الة مʽȃʨلʝॽ مال وأبʧ عاتي  1 مʛؗʚة لʽʻل شهادة الʺاسʛʱ لʻʶة  -قالʺة-رواॽʴǼة صॽɾʨا، تأثʛʽ الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ على سلʨك الʺʱʶهلʥ دراسة حالة مʕسʶة وؗ

  .84-83قالʺة ، ص ص  1945ماȑ  8جامعة ، ، ؗلॽة العلʨم الإقʸʱادǽة وعلʨم الʛʽʽʶʱ، قʦʶ العلʨم الʳʱارȄة 2010
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ʨن  إلىحʹʨر الʹʨʽف Ǽإرادتهʦ  إلىتؔلفة الʛʱوȄج إلʽها Ǽالإضافة  Ǽانʵفاضوتʜʽʺʱ هʚه الȄʛʢقة      الʴفل وؗ
ʚاتها ههʳʱʻا مʚ   .الȄʛʢقة تقʨم على علاقة الʲقة الʱي تȌȃʛ الʹʨʽف ʤʻʺǼʺة الʴفل وؗ

  الॻʮع الآلي: الفʙع الʰاني

  تعʃȂʙ: أولا  

    Ǽ ʙʸقǽع الآليॽʰاقات  الʢǼ ة أوǽʙع نقʢات مقابل وضع قʳʱʻʺال ʠعǼ اءʛʷام الآلات لʙʵʱاناسʺʱالائ ،
  .وتʨجʙ هʚه الآلات في الأسʨاق والأماكʧ ذات الʲؔافة الȞʶانॽة العالॽة وقʛب الʺʤʻʺة نفʶها

   مʚاǻا الॻʮع الآلي: ثانॻا 

  .ساعة 24/24تقʦǽʙ الʙʵمة * 

 *ʝفʻمة الʙخ.  

  .للʺʱʶهلʥ ʺة والʶهʨلة Ǽالॼʶʻةئالʺلا* 

  عʦʻب الॻʮع الآلي: ثالʰا

  .زȄادة سعʛ الॽʰع مقارنة Ǽالʺʴلات العادǽة* 

  .تعʢل الآلة أحॽانا* 

  .عʙم اسʛʱجاع الʺʱʻج الʺॼاع* 

  . عʙم تʨفʛʽ قʢع الʻقʨد أحॽانا* 

ʛامʳال ʔلʠʸال : ʙʮع ʙاشॺʸال ȖȂʦʴʯالʕنʙʯالان 

        ʙحلقॼع  أصॽʰاض الʛلأغ ʦهʶات الأعʺال أنفʶسʕم ʧʽا مابॽونʛʱؔال الʸم الاتʨʽهلة الʶر الʨالأم ʧم
والʛʷاء وتॼادل الʺعلʨمات والॽʰانات، ؗʺا أصॼح Ǽʺقʙور الأفʛاد الʨʱاصل ॽɾʺا بʻʽهʦ في ؗافة أنʴاء الʺعʺʨرة، 

ʚا الʨʱاصل مع مʕسʶات الأعʺال   .كل ذلʥ عʛʰ شȞॼة الأنʛʱنʗ. وؗ

شȞॼة عالʺॽة مʨȞنة مʧ عʙد مʧ الȞॼʷات الʺʡʨȃʛة عالʺॽا وهʚه الȞॼʷة : الانʛʱنʗ على أنهاتعʛف        
ʧʽ مʲل الʨȞʴمات والʺʕسʶات والʺʤʻʺات والȞॼʷات الʵاصة  1.تȑʨʱʴ على الʺلايʧʽ مʧ الʺʷارؗ

                                           
  397، ص 2007محمد ʡاهʛ نʛʽʸ، الȘȄʨʶʱ الإلʛʱؔوني، بʙون ॼʡعة، عʺان، دار الʴامʙ للʛʷʻ والʨʱزȄع،  1
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أما Ǽالॼʶʻة للȘȄʨʶʱ عʛʰ الانʛʱنʗ فإنه مʧ الʸعʖ إعʢاء معʻى واضح ودقȘʽ لهʚا الʺʢʸلح و هʚا      
تȘȄʨʶ خʙمة أو : " ʧȞʺǽ تعȄʛفه تعȄʛفا ضॽقا على أنه إذلاخʱلاف مʳالات و أنʢʷة الʺʕسʶات عʛʰ الȞॼʷة، 

ʛʲ تॽʁʴقا في الأهʙاف والأقل عʛض أو بʛنامج سॽاحي عʛʰ الانʛʱنʗ، وȄعʛʰʱ الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي الإلʛʱؔوني الأك
  1 ."في الʱؔلفة مʧ الʨسائل الʱقلǽʙʽة الأخȐʛ مʲل الʺقʛوءة والʺʛئॽة والॽɻʺʶة

  أهʗاف الȖȂʦʴʯ عʙʮ الانʙʯنʕ: الفʙع الأول

   ʗنʛʱالان ʛʰع ȘȄʨʶʱعى الʶǽاف إلىʙالأه ʧم ʙيʙالع Șʽقʴا يلي ،تʺॽɾ أهʺها ʛؗʚ2:ن   

  .تقʦǽʙ وتʧʽʶʴ الʙʵمة للعʺلاء -1
  .تʧʽʶʴ صʨرة الʺʷʻأة الʚهॽʻة -2
  .زȄادة معʙل الʨصʨل للعʺلاء-3
  .الॽʁام Ǽعʺلॽات الॽʰع والʛʷاء وغʛʽها -4
  .الʘʴॼ عʧ العʺلاء الʙʳد -5
  .زȄادة نʢاق الʨʶق  -6
  .تʴقȘʽ الʛʶعة في أداء العʺل -7

الʺʨقع على الȞॼʷة،  ولʴʱقȘʽ هʚه الأهʙاف تقʨم الȞॼʷة بʱقʦॽʽ ومʛاॼʀة عʙة عʨامل ؗʺॽة مʲل معʛفة زوار   
،ʦدهʙع ʦاصفاتهʨله م ʦارتهȄز ʗʽقʨا تʚ ة مʧ جانʰهʦ. وؗ   .ومʧ جهة أخॽʺؗ Ȑʛة الʺعلʨمات الʺʙرؗ

  خʦʠات إعʗاد الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ عʙʮ الانʙʯنʕ: الفʙع الʰاني
ات ǼالȘȄʨʶʱ الʺॼاشǼ ʛإتॼاع الʨʢʵات الأرȃع الʺʻʽʰة في الȞʷل الʺʨالي     ʛؗʷم الʨتق :  

  

  

  

  

  

  

                                           
1http://ibnbattutah.maktoobblog.com le 22/05/2021       21 :10 

2  ʙʽʺʴال ʙʰص ع ،Șجع سابʛم ،ʗلعʡ571.  
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ʤل رقȜʵوني): 02( الʙʯؒالإل ȖȂʦʴʯاد للʗالإع  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .132حʺʙʽ الʢائي، مʛجع سابȘ، ص :الʗʶʸر

  تʤॻʸʶ مʦقع الʔȂʦ :أولا

ة، ونʛʤا للأهʺॽة الʱي      ʛؗʷلل ʖȄقع وʨم ʧȄʨؔأو ت ʦॽʺʸʱب ʛاشॼʺال ȘȄʨʶʱات الʨʢخ ʧة مʨʢى أول خʺʶت
ʚا  ات وجʖ أن يʨʱفॽɾ ʛه عʙة شʛوȋ مʻها الʶॼاʡة، الʳاذبॽة وؗ ʛؗʷة للॼʶʻالǼ ʛʽا الأخʚها هʰاءهيلعʨʱعلى  اح

بʻʰاء علاقات وثॽقة معهʦ ودعʦ قʨʻات معلʨمات مفʙʽة ونافعة Ǽالॼʶʻة للȃʜائʧ أو زوار الʺʨقع وʚȃلʥ تقʨم 
 Ȑʛعات الأخॽʰʺة . الॽنات أساسʨȞع مॼعلى س ʜؔتʛفعال ي ʖȄقع وʨم ʦॽʺʸأن ت ȘȄʨʶʱاء الʛʰخ Ȑʛكʺا ي

  :نʨضʴها في الȞʷل الʱالي

  

  

  

  

  

 

لʛʱؔونيالȘȄʨʶʱ الإ  

 ʙȄʛʰام الʙʵʱاس

 الإلʛʱؔوني

تʦॽʺʸ مʨقع 

ʖȄʨال 

 ʦॽʺʸت

ʖȄʨعات الʺʱʳم 

 Ȍʵإعلان ال

 الʺفʨʱح
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 ʤل رقȜʵ03(ال :(ʔȂقع وʦنات مʦȜم  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  مʧ إعʙاد الʢالʧʽʰ :الʗʶʸر

  وضع إعلانات في الȊʳ الʸفʦʯح :ثانॻا

     ȌȄʛʷال ʥا في ذلʺǼ ،آتʷʻʺال ʖȄقع وʨʺل ʧائȃʜفح الʸاء تʻأث ʛهʤǽ أنه إعلانǼ حʨʱالʺف Ȍʵف إعلان الʛعǽ
  .الʺʛʴʱك على الʷاشة الʤǽ ȑʚهʛ مʳالات تʶعى لإقʻاع الʜائʛʷǼ ʛاء الʺʱʻج الʺعʛوض وȂعلانات اللʨحات

وʙʵʱʶȄم الʺʨʶقʨن الإلʛʱؔونʨʽن إعلان الȌʵ الʺفʨʱح مʧ أجل خلȘ علاقات تʳارȄة على الانʛʱنʗ، أو لʚʳب    
 ʧائȃʜإلىال ʦاصة بهʵال ʖȄʨاقع الʨم.  

ة فʻهاإ :ثالʰا   نʯاج مʸʯʱعات وʔȂ والʵʸارؕ

ʚا مǽʙʻات للʻقاش الʳʺاعي الʱي تعʢي الʸلاحॽة لأعʹائها      في تॼادل  هي مʱʳʺعات ومʨاقع وʖȄ وؗ
الʺʛʱʷك مʲل الʙراسة في الʳامعات الأجॽʰʻة والʨʸʴل على مʛاجع علʺॽة  الاهʱʺامالآراء عʧ الأمʨر ذات 

 الॽʶاق

 Ȑʨʱʴʺال 

 الʺʱʳʺع

 الʨȃʜنॽة

 الإتʸالات

ȋاॼالإرت 

 الʳʱارة

.الȞʷل الʢॽʢʵʱي للʺʨقع وتॽʺʸʺه  

.والفʙʽيʨ الʟʻ، الʨʸت، الʨʸرة  

ʛم آخʙʵʱʶʺǼ مʙʵʱʶʺالات الʸهل اتʶق تʛʡ.  

الʺʨقع على تلॽʰة الʴاجات والॼɼʛات الفʛدǽة  إمȞانॽة

ʧائȃʜلل.  

الʨسائل الʺʙʵʱʶمة مʧ قʰل الʺʨقع لʶʱهʽل الاتʸال 

.بʻʽه وʧʽȃ الʺʙʵʱʶم  

  Ȑʛاقع أخʨقع ومʨʺال ʧʽدة بʨجʨʺال ȋاॼدرجة الإرت.  

مȐʙ مʶاهʺة الʺʨقع في تʴقȘʽ العʺلॽات الʳʱارȄة 

.الʳارȄة وجعلها مʺʻȞة  
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مʸʸʵʱة أو الأخॼار والʺʨضʨعات الॽʶاسॽة مʻها والʙيॽʻة، أو الأخॼار عʧ مʢʻقة سॽاحॽة بهʙف زȄارتها أو 
  .الʜʳʴ فʽها مʧ خلال الفʻادق الʺʨجʨدة بها

  الʗȂʙʮ الإلʙʯؒوني اسʗʳʯام :راǺعا

ǽعʙ الʙȄʛʰ الإلʛʱؔوني مʧ أهʦ أدوات الȘȄʨʶʱ الإلʛʱؔوني، وʤȄهʛ هʚا مʧ خلال العʙيʙ مʧ الʙراسات      
 ʧائȃʜال ʧعة هائلة مʨʺʳم ʖʽغʛب وتʚلا في جʲوني مʛʱؔالإل ʙȄʛʰاهʺة إعلانات الʶم Ȑʙم ʗʻʽي بʱة الʲيʙʴال

 ʛʰصل خʨآت، إذ تʷʻʺمات الʙات أو خʳʱʻاء مʛʷأن ل ʧائȃʜال ʧعة مʨʺʳراسة على مʙام بॽʁال ʙعǼ ȘȄʨʶʱاء ال
 ʧم ʛʲ18%أك   ʦيهʙل ʧيʚال ʦهʻالمʸة على الأقل  اتʙة واحʛوني مʛʱؔالإل ʙȄʛʰون إعلانات الʙاهʷǽ ʗنʛʱالانǼ
  1.في الʨʽم

ʖالʰع الʙالف: ʗنʛʱالان ʛʰة عȄارʳʱب الʺعاملات الʨʽع  

    ȑدʕي تʱاب الॼالأس ʧم ʛʽʲؔال ʙجʨأهʺها إلىي ʛؗʚن ʗنʛʱالان ʛʰع ȘȄʨʶʱل الʷف:  

ʚا عʙم تʨجॽه الإعلان Ǽإǽʹاح      فʷل الʺعاملة  إلىيʕدȑ في ʛʽʲؗ مʧ الأحॽان عʙم اخॽʱار الʺʳʱʻات بʙقة وؗ
ॽɼاب الʱفاعل مع مʢالʖ العʺلاء وردة الفعل لʢلॼاتهʦ أو عʙم  إلىالʳʱارȄة الʱي تقʨم عʛʰ الانʛʱنǼ ،ʗالإضافة 

عʙم نʳاح عʺلॽة  إلىكل هʚه الأسॼاب قʙ تʕدȑ ... على الȞॼʷة وتʺʜʽʽ قʢاعات الʨʶق بʙقة تʙʴيʘ الʺعلʨمات
ʗنʛʱالان ʛʰع ȘȄʨʶʱال.  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                           
  .135-133ص   حʺʙʽ الʢائي، مʛجع سابȘ، ص1
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 : خلاصة الفʶل

تʛʢقʻا في هʚا الفʸل إلى مʨʺʳعة مʧ الʺفاʦॽʂ الʺʱعلقة ǼالʸǼ ȘȄʨʶʱفة عامة، الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي          
ʚا أساس مʨضʨعʻا وهʨ الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ عʛʰ ثلاث مॼاحʘ أساسॽة عالʗʳ مʱʵلف الʺفاʦॽʂ الʺʨؗʚرة ابʙʱاءا  وؗ

 إلى إضافةه، أنʨاعه وأهʙافه ॼاشʛ، مفهʨمʺنʷأة الȘȄʨʶʱ ال إلىǼʺفهʨم الȘȄʨʶʱ، مفهʨم الȘȄʨʶʱ الॽʶاحي، 
  .أشȞاله

ǽعʛʰʱ الȘȄʨʶʱ الʺॼاشʛ مʳالا حȄʨʽا مʧ مʳالات الȘȄʨʶʱ، يʨʢʱر ʛʶǼعة ʛʽʰؗة وʱȄʺاشى مع مʱʵلف      
  .الʱي تʙʴث في الʯʽʰة الॽʁȄʨʶʱةالʺʙʳʱʶات 

  

 



 
 

الفصل الثاني  
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  :تمهید  

وقت في الطلب بشكل عام هو الكمیات من السلعة التي یستعد المستهلك لشرائها بسعر معین و  یعتبر     
السیاحیة سواء كانوا المرافق و المؤسسات  ما الطلب السیاحي فهو المجموع الإجمالي من زوار الأماكن،أمعین، 

، ویقاس طلب السیاحة أو البعیدة من السكان المحلیین لهاته المنطقة، أو من الأجانب من الدول القریبة المجاورة
أما لدراسة الطلب و العوامل المؤثرة في زیادته أو انخفاضه بدقة فیجب أن نتطرق للعدید من  ،بأعداد الزوار

  :و الذي قمنا بتقسیمه إلى ثلاث مباحث ،توضیحه في هذا الفصلحاول عرضه و و هذا ما سن .العناصر

  

  عمومیات حول الخدمات السیاحیة :المبحث الأول

  أساسیات حول الطلب السیاحي :المبحث الثاني

 أثر التسویق المباشر على الطلب السیاحي :المبحث الثالث
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  عمومیات حول الخدمات السیاحیة: الأولالمبحث 

  مفهوم الخدمة السیاحیة : الأول المطلب

سنتطرق في هذا المطلب إلى بعض الجوانب النظریة المتعلقة بالخدمة السیاحیة، بدایة بتعریفها، و أهم     
سوف نقوم بتقدیم مفهوم للخدمات تمیزها عن باقي الخدمات الأخرى، لكن قبل التطرق لكل هذا الخصائص التي 

  .بصفة عامة

 الخدمةمفهوم : الفرع الأول

  تعریف الخدمة: أولا

  :تعددت تعریفات الخدمة، نذكر منها ما یلي

منتجات غیر ملموسة یتم تبادلها مباشرة من : " التسویق الأمریكیة الخدمات بأنهاعرفت جمعیة  :1تعریف  *
ها دتحدیالمنتج إلى المستعمل، ولا یتم نقلها أو خزنها، و هي تقریبا تفنى بسرعة، الخدمات یصعب في الغالب 

أو معرفتها لأنها تظهر للوجود بنفس الوقت التي یتم شراؤها و استهلاكها فهي تتكون من عناصر ملموسة 
 1".متلازمة و غالبا ما تتضمن مشاركة الزبون بطریقة هامة، حیث لا یتم نقل ملكیتها و لیس لها لقب أو صفة

أي نشاط أو انجاز أو منفعة یقدمها طرف ما :" بأنها Philip kotler Bernard Duboisعرفها  :2تعریف  *
لطرف آخر، وتكون أساسا غیر ملموسة، ولا تنتج عنها أي ملكیة، وأن إنتاجها وتقدیمها قد یكون مرتبطا بمنتج 

  .2"مادي ملموس أو لا یكون 
في مسعى لتعریف الخدمة والتفریق بین الخدمة الجوهر والعناصر " Shostack1997"یرى  :3تعریف  *

ذا الجوهر، على أن التمییز هو أساس یمكن اعتماده لتعریف الخدمة الجوهر في عرض الخدمة بهالمحیطة 
ا نهوالتي تستهدف تقدیم منافع غیر محسوسة یتطلع إلیها المستفیدون، و تكمن أهمیة هذا التعریف للخدمة أ

مع السلعة المادیة فإذا كانت الجوانب غیر محسوسة هي الغالبة أو السائدة في العرض فإن ذلك یعني  تقارنها
  3 .أنها خدمة أكثر مما هي سلعة والعكس صحیح

 
  
 

                                         
 . 56، ص 2008، صفاء، عمان، 1، ط-مدخل مفاهیمی-إیاد عبد الفتاح النسور، أسس تسویق الخدمات السیاحیة والعلاجیة، 1

2 Philip kotler, Bernard Dubois, Marketing Management, 9ème édition, pupliunion édition, Paris, 1997, P 454. 
 .35، ص مرجع سبق ذكرهحمید الطائي، بشیر العلاق،  3
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  :من خلال كل ما سبق من تعریفات للخدمة نستنتج التعریف الأتي 

یمكن الإحساس بها، وهي أنشطة یقوم الأعمال الاقتصادیة التي لا تمتلك طبیعة مادیة هي تلك الخدمة 
، على شخص أو شركة معینة لإشباع حاجة ما شرط أن لا تنتقل فیها الملكیة لأجل مؤسساتبها الأفراد وال

مكنك لمسها والإحساس بها ُ و غالبا ما یكون  ،و امتلاكها و حتى تخزینها عكس البضائع المادیة التي تشتریها وی
  .لخدمة و المستفید منها إجباریاالتواصل فیها بین مقدم هذه ا

  أهمیة الخدمات  : ثانیا

  1:ازدادت أهمیة الخدمات عما كانت علیه بالسابق لأسباب عدیدة أهمها           
نسبة العاملین في قطاع الخدمات، حیث تشیر الدراسات إلى أن أكثر من ثلثي مجموع القوى العاملة  ارتفاع -

  .في العالم تعمل في قطاع الخدمات
الزیادة في أعداد السلع التي تحتاج إلى خدمات فسلع الكمبیوتر والانترنت وأنظمة الأمان تحتاج إلى خدمات  -  

  .دریب وقطع الغیارمتخصصة مثل التركیب والصیانة والت
ارتفاع مستویات الدخول في كثیر من دول العالم مما جعل الإنفاق على كثیر من الخدمات أمرا ممكنا  -

  ۔ومیسورا
التغیرات التكنولوجیة التي حدثت في منظمات الأعمال التسویق الإلكتروني واستخدام التكنولوجیا أدى إلى  -

  .الأنشطة زیادة الحاجة إلى الخدمات المدعمة لهذه
  خصائص الخدمة :ثالثا

 تؤثر الخصائص التي تمیز الخدمة عن السلعة في وضع البرامج التسویقیة و صیاغة الاستراتیجیات و      
السیاسات التسویقیة، فالخدمة كعملیة إنتاج هي نقطة اتصال مادي بین العمیل والعملیات حیث ینتج عن هذا 

وأن عملیة الإنتاج واستهلاك الخدمة یكونان في وقت واحد و یتوجب الاتصال إعطاء منتجات غیر ملموسة 
   2 .حضور كل من مقدم الخدمة و مستهلكها

فیرى فیلیب كوتلر أن الخدمة تتمیز بأربع خصائص أساسیة تؤثر على إعداد العملیات التسویقیة الخاصة     
، )غیر المتجانسة(ومتغیرة ) غیر قابلة للتخزین(عدم ملموسیة الخدمة، غیر قابلة للقسمة، قابلیة التلف : بها وهي

  :وهي للخدمة ألاومنه یمكن استنتاج عدة خصائص 
 

                                         
  .226، ص 2003نظام موسی سویدان، شقیق إبراهیم حداد، التسویق مفاهیم معاصرة، الطبعة الثانیة، دار حامد، عمان،  1
  .15، ص 2009-2008رجیم نور الدین، دور سیاسیة الترویج في تسویق الخدمات المصرفیة، مذكرة مكملة لنیل شهادة الماجیستار، لسنة  2
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  1 :اللاملموسیة/ 1

الخدمة لیست عبارة عن شيء مادي وفي الواقع لا یمكن رؤیتها ولا حتى لمسها مثل السلع كما أنه لا         
یمكن تذوقها أو إدراك منفعتها قبل شرائها والاستفادة منها، فالمسافر في رحلة سیاحیة مثلا لا یمكنه الحكم على 

حقق بعدین أساسیین تتصف بهما الخدمة، الخدمات المقدمة قبل نهایة الرحلة، ومنه مفهوم عدم الملموسیة ی
الأول بعد مادي یتمثل في استحالة رؤیة ولمس الخدمة، أما البعد الآخر فهو معنوي یتمثل في صعوبة إدراك أو 

ملموسیة تصور الخدمة و هذا ما یخلق لدى المستهلك نوعا من التردد وعدم التأكد، وقد تترتب على عدم 
  :الخدمات النتائج التالیة

  . استحالة التخزین -
  . ارنة بین الخدمات لاختیار الأفضلاستحالة المق -
  .صعوبة أو استحالة استخدام الأسالیب التقلیدیة في الرقابة على الجودة -
تعطیل وظیفة النقل في البرامج التسویقیة، أي فقدان المؤسسة لقدرتها على خلق المنفعة المكانیة في  -

  .الخدمات
وسیة تشكل صعاب تواجهها المؤسسة الخدمیة في تسویق منتجاتها، و منه فعلی رجل فصفة عدم الملم   

التسویق أن یبحث عن سبل تجعل من الخدمة أكثر ملموسیة بالنسبة للمستهلك، ومنه خلق إحساس بالثقة لدى 
  :المؤسسة، ومن بین هذه السبل نجد المستهلك اتجاه

عمیل على الحصول على مؤشرات جیدة عن نوعیة وجودة قدرة ال( تطویر مصادر المعلومات الشخصیة  -
  ).إلخ ...الخدمة وخبرة مقدمها 

  .ا وغیرهاقیاس جودة الخدمات عن طریق قیاس ولاء العملاء، ومستویات الرض -
  . ویر وتنمیة صورة قویة عن المؤسسةتط-
 :التلازمیة   /2

الخدمة تنتج في نفس وقت استهلاكها، ومنه لا یمكن تخزینها لبیعها في أوقات مختلفة وهذا راجع إلى      
درجة ارتباط الخدمة و منتجها و مستهلكها، أي أنه یصعب فصل الخدمة عن شخصیة مقدمها، كما أنه دون 

اج الخدمة لأن التفاعل بین مقدم العمیل المؤسسة لا تنتج شیئا، هذا ما یبرر وجوب حضور العمیل أثناء إنت

                                         
  .16، ص نفس المرجع السابق  1
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الخدمة والزبون یعتبر عنصرا مفتاحیا لتسویق الخدمات، بشكل عام فإن الحصول على الخدمات یستوجب 
قامة علاقة اتصال مباشرة بینه وبین مقدم الخدمة   1.حضور العمیل وإ

أي أن الخدمة لا یمكن فصلها  ،2ومنه فالتلازمیة تعني أن تتم عملیة إنتاج وتقدیم الخدمة في نفس الوقت     
عن مقدمها و مستهلكها، فالزبون هنا یكون في اتصال مباشر مع مقدم الخدمة و یشارك في إنتاجها، فالمؤسسة 
الخدمیة لا تستطیع تقدیم خدمات بالشكل الجید والمطلوب ما لم یساهم العمیل في عملیة إنتاج الخدمة التي یرید 

نتاج الخدم   3.ة هي نفسها تقدیم الخدمةالانتفاع منها، وإ
 4: عدم التجانس / 3

تختلف جودة وطبیعة الخدمة حسب طبیعة الظروف التي تدیر تقدیمها وتتمثل هذه الظروف في طبیعة      
، طبیعة المستفید منها ووقت تقدیمها، حیث أنه یصعب الحكم على أن وحالته أثناء تقدیم الخدمة مقدم الخدمة

ومنه فیمكن القول إنه لما كانت الخدمة مرتبطة ارتباطا وثیقا ، قبل أن یستفید العمیل منهام لا الخدمة جیدة أ
التعامل في ف ، وأیضا حسب الزبونبشخص مقدم الخدمة فإنها تتأثر بكل ما یمكن أن یتأثر به هذا الشخص،

  .مثلا شباك البنك مع الشخص المثقف یختلف عن التعامل مع شخص أمي
ا یمكن أن ینتج عن عدم تجانس الخدمة من المشاكل عند تسویقها فإن المؤسسات الخدمیة ونظرا إلى م     

  :تعمل على
 وزیادة درجة الآلیة في أداء الخدمة قدر الإمكان ،وضع برنامج دقیق لاختیار ورفع كفاءة مقدمي الخدمة• 
  . )أتمتة الخدمة(

ولعل من أهم الوسائل هنا نظم  ،مة إلیها العمیل عن الخدمة المقدوضع نظام لرصد وقیاس درجة رض• 
  .الشكاوي والمقترحات والمسوح الدوریة لمستهلكي الخدمة

  5: عدم القابلیة للتخزین/ 4
، فالخدمة  یمكن حفظ الخدمة على شكل مخزونتعتبر الخدمة ذات طبیعة غیر قابلة للتخزین، أي لا     

، سعر الخدمة غیر مستقر، و لذالك نجد إمكانیة تخزینها، والاحتفاظ بها تالي عدمالتستهلك وقت إنتاجها وب
تذاكر الطیران ، : ، مثل عند النقص في الطلب علیها اعند الطلب الكبیر علیها، ومنخفض اجده مرتفعنحیث 

  . إلخ... قل في الأماكن السیاحیةوالفنادق ، والن

                                         
  17-16رجم نور الدین، مرجع سابق، ص   1

2 Philib kotlr et bernard dubois, marketing mangement ,12edititon, peron éducation paris, 2006,p 75. 
  . 20ص  ،سابقمرجع خالد مقابلة،   3
  18-17رجم نور المدین، مرجع سابق، ص  4
   .221، ص 2010نظام موسی سویدان، التسویق المعاصر، الطبعة الأولى،  5
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  1: عدم انتقال الملكیة/ 5
لمدة استعمال الخدمة  صفة عدم انتقال الملكیة صفة تمیز السلعة عن الخدمة، وذلك كون الزبون یستطیع     

استهلاكها في  بیعها أو لزبون حق امتلاكها أو إعادةلعلى عكس السلعة التي یكون فیها  معینة دون امتلاكها
  ...وقت آخر

   تعریف الخدمة السیاحیة: الفرع الثاني

  : الخدمة السیاحیة، ونذكر من بینهاتعددت التعاریف حول     

مجموع الوسائل المادیة الضروریة لتأمین أو ": الأكادیمیة الدولیة للسیاحة أنهار عضو بري كاسیعرفها ج      
تسهیل اشتراك الناس في السیاحة وتحقیق أهدافها وخلق واستعمال هذه الخدمات من طرف السیاح ویرى بأن 

  2."الخدمات السیاحیة یتحدد في الأساس بالتمییز الخدمات الأساسیة والخدمات التكمیلیةمفهوم 

مجموعة من الأعمال والأنشطة التي توفر لسیاح الراحة والتسهیلات عند شراء " كما عرفت على أنها     
بعیدا عن مكان واستهلاك الخدمات والبضائع السیاحیة خلال وقت سفرهم أو إقامتهم في المرافق السیاحیة 

  3."سكنهم الأصلي

الخدمة السیاحیة هي الأنشطة غیر الملموسة والتي یمكن أن تقدم بشكل منفصل وتوفر إشباع "وأیضا       
    4".للرغبات والحاجات، وأن المستهلك للخدمة قد یقوم بحیازة مؤقتة أو استخدام مؤقت، ولكن دون أن یمتلكها

ومن خلال التعاریف السابقة نستخلص أن الخدمات السیاحیة هي مجموعة من الأنشطة المترابطة التي     
 .تعمل على إشباع مختلف حاجات ورغبات السیاح

   خصائص الخدمات السیاحیة: الفرع الثالث

والتلازم ) غیر ملموسة(الخدمات السیاحیة لها نفس خصائص الخدمات الأخرى من حیث خاصیة المعنویة      
  .، وخاصیة قابلیة الفناء والطلب المتذبذب)عدم التشابه(، والتغایر)عدم إمكانیة الفصل (

  

  

                                         
  . 271-270، ص ص 2002عبد الجبار مندیل، أسس التسویق الحدیث، دار العلمیة الدولیة ودار الثقافة للنشر و التوزیع، عمان، الأردن،  1
  . 28، ص 2002، عمان ، 1سراب الیاس وآخرون، تسویق الخدمات السیاحیة،دار المسیرة للنشر و التوزیع ،ط 2

3 Tsaqbelle, Frochot ,Patrik, le marketing du tourisme, dumod, Paris,2007,p56. 
  .41، ص 2007تعریب سرور علي إبراهیم سرور، ادارة جودة الخدمة في الضیافة والسیاحة ووقت الفراغ ، دار المریخ، الریاض،   4
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  1 :بالإضافة إلى 

  خدمة في السیاحة إلى ارد المستعدم مرونة العرض السیاحي في المدى القصیر أي صعوبة تحویل المو
  .استخدام آخر

 صعوبة قیاس الجودة من طرف مقدمي الخدمة السیاحیة.  
 ى واسع من الخدمات في مجال عملهااحتیاجها إلى مد.   

  2:وأیضا

 الخدمة السیاحیة بحاجة إلى مفھوم خاص بھا فھي تدخل الراحة النفسیة والسعادة الشخصیة.  
  والمؤسسات الأفراد الخدمة السیاحیة تعتمد على العنصر البشري فیستخدمھا ویقدمھا مجموعة من.  
 الخدمة السیاحیة متكاملة في ذاتھا، وھي في تطور مستمر وھناك منافسة شدیدة فیھا.  

  أنواع الخدمات السیاحیة  :المطلب الثاني

  : السیاحیة إلى نوعین رئیسیین هما تنقسم الخدمات

  الخدمات الرئیسیة  :أولا

  3: تتمثل الخدمات الرئیسیة في

  الخ...نادق والقرى السیاحیة، والمخیماتتقدمها وسائل الإقامة المعروفة كالف :خدمات الإقامة

تتمثل في مختلف المواد الغذائیة والاستهلاكیة التي تقدمها وسائل الإقامة المختلفة بالإضافة  :خدمات الإطعام
  الخ..فیتیریا والمحلات العامة إلى المطاعم و الكا

ختلف تقدم هذه الخدمة تسهیلات على السائحین في التنقل من مكان لآخر بواسطة م: خدمات النقل السیاحي
                                                                                 .وسائل النقل العامة والخاصة

 :مثل ،تقوم هذه المؤسسات بتقدیم خدماتها المختلفة للسائحین :مؤسسات ووكالات السیاحة والسفر تخدما
  .وسائل النقل الداخلیة ،الحجز بالفنادق

  

  

                                         
 2010، جامعة الحاج لخضر، باتنة،الاقتصادیةكلیة العلوم لتنمیة السیاحة المستدامة حالة الجزائر، أطروحة دكتوراه،  الاقتصادیة الأھمیةعامر عیساني،  1

  30-29ص ،ص 
  284 – 283 ،ص ص 2009،دار كنوز المعرفة العلمیة للنشر، عمان،  8فرید كورتل، تسویق الخدمات ، ط 2
  24، ص 2002آسیا محمد الأنصاري آخرون، ادارة المنشآت السیاحیة، الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع ، عمان ،  3
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   الخدمات التكمیلیة: ثانیا

  1: ویمكن ذكرها في مایلي

  .لمختلفة أو من مشاهدتهالریاضیة اتمكن السائح من المشاركة الفعالة في الأنشطة ا :خدمات الریاضة والترفیه

  .دار السینما، مواقع  الاحتفالات كالمسارح، :الخدمات الثقافیة

  .یف الشعر، ورشات التصلیح والبنوككمحلات تصف :الخدمات الخاصة للسیاح

  .دوائر أو مراكز الاستعلاماتوتشمل مكاتب السفر و  :خدمات الاستقبال والتنظیم

  .ة، الحمامات العامة، مرافق الأمنمثل المرافق الصحی :الخدمات العامة الاجتماعیة

  :أنواع الخدمات السیاحیة ) 04(ویبین الشكل رقم 

  أنواع الخدمات السیاحیة) : 04(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  من إعداد الطالبین اعتمادا على الدراسات السابقة :المصدر

                                         
   29 – 28سراب الیاس وآخرون، مرجع سبق ذكره ، ص ص  1

 الخدمات السیاحیة

خاصة إضافیةخدمات  خاصة إضافیةخدمات  خدمات رئیسیة   

  )جوي، بري، بحري( النقل

منتزهات، ( عوامل الجذب
  )الخ...حدائق، معالم أثریة 

فنادق، ( الإیواءأماكن 
  )مخیمات، نزل

 )مطاعم، مقاهي(التموین

التسعیر، التأمین، التسویق،  -
السیاحة، منظم  لاءوك

كز السیاحیة ات، المر لاالرح
الخاصة، مراكز التعلیم 

والتدریب السیاحي الخاصة، 
المطارات والموانئ الخاصة، 
التمویل، الشیكات السیاحیة، 

 .لاتتبدیل العم

  المنظمات الحكومیة  -
           الإقلیمیةالمنظمات  -
مراكز المعلومات والمراكز  -

ویقیة الحكومیة ومكاتب التس
التمثیل، المطارات والموانئ 

الحكومیة، مراكز الحدود 
والجمارك، المراكز الصحیة، 

 الخ....الشرطة سیاحیة



 التسویق المباشر والطلب على الخدمات السیاحیة                              الفصل الثاني    
 

 
43 

الحدیث عن الخدمات الرئیسیة والخدمات التكمیلیة ما هو إلا انعكاس لزهرة الخدمة، حیث یمثل قلب  إن     
ویوضح الشكل التالي .في حین تمثل أوراق الزهرة الخدمات التكمیلیة) الخدمة الأساسیة( الزهرة الخدمة الجوهر 
  :زهرة الخدمة السیاحیة

  زهرة الخدمة السیاحیة) : 05(الشكل رقم 

 
  من إعداد الطالبین اعتمادا على الدراسات السابقة :المصدر

یلیة ، في حین أن الخدمات التكم)قلب الزهرة( هي الخدمة الأساسیة نلاحظ من الشكل أن الخدمة الجوهر      
  1:تتمثل في التصنیفات التالیة

وذلك بتوفیر مختلف المعلومات عن كل ما یخص الخدمة، ممیزاتها، وطرق الحصول علیها  :المعلومات
  .وتكالیفها

  .السائح مقابل حصوله على الخدمات وذلك بتوضیح الطریقة التي یدفع بها :الدفع

  .وتشمل الكیفیة التي یستقبل بها السائح وطریقة معاملته :الضیافة

  .سندوي الاحتیاجات الخاصة وكبار اللتوفیر خدمات خاصة ب :الاستثناءات

  .في حالة وقوع السائح في مشكلة مامثلا : تقدیم الاستشارة

  .وذلك بتوفیر الحمایة للسائح وممتلكاته :حمایة الممتلكات

 .تسهل من عملیة حصوله على الخدماتوذلك بطریقة ترضي السائح و  :إعداد الفواتیر

 

  
                                         

 1  18، ص 2010فادیا كبا، نسرین البطران ، المنتج الخدمي ، رسالة ماجیستر، كلیة الاقتصاد، قسم الدراسات العلیا، جامعة دمشق، سوریا،  
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  السیاحيالمزیج التسویقي : المطلب الثالث

یتطلب التسویق السیاحي دراسة عناصر المزیج التسویقي التي یمكن أن تستخدمها المؤسسة السیاحیة       
 .لبلوغ أهدافها، ویختلف المزیج التسویقي السیاحي في مبادئه عن المزیج التسویقي للسلع وعناصره الأساسیة

  :ي للخدمات السیاحیةوسنتطرق في هذا المطلب إلى مكونات المزیح التسویق      

  ) المنتج( الخدمة السیاحیة : الفرع الأول

الخدمة السیاحیة هي منتج غیر ملموس یقدم فوائد ومنافع مباشرة للزبون كنتیجة لتطبیق أو استخدام جهد       
وتملك الخدمة أو أو طاقة بشریة أو آلیة وفنیة على أشخاص أو أشیاء معینة ومحددة، ولا یمكن حیازة 

  1.استهلاكها مادیا

  2:یفكروا بالمنتج على ثلاث مستویاتویرى كوتلر أن المهتمین بالتسویق یجب أن      

 هي الخدمة الفعالة أو الفائدة التي یتم تصمیمها لإرضاء الحاجات المحددة لمجموعات  :جوهر المنتج
 .السائحین المستهدفین

 هو المنتج المعروض للبیع والذي سیأخذه السائح في سبیل  :المنتج المحسوس أو المنتج الفعلي
  .أمواله

 أكثر  ، لیكونل التي تضیف قیمة للمنتج الأساسيهو الذي یحتوي على كل الأشكا :المنتج المدعم
 .جاذبیة لعملائهم المتوقعین

  التسعیر السیاحي : الفرع الثاني

   تعریف : أولا

أحد الأنشطة الهامة في العمل السیاحي، وعنصر هام من عناصر المزیج " یعرف التسعیر السیاحي على أنه    
التسویقي لما له من تأثیر على الحركة السیاحیة، حیث تتأثر قرارات العملاء بشكل كبیر بمقدار التكلفة المادیة 

  3."ما بتسعیر هذه الخدماتلذلك فان سلوك وقرار العملاء یرتبط دائ. للخدمات السیاحیة

  

  

                                         
  92الزعبي، علي فلاح، مرجع سبق ذكره ص   1
  111، ص 2013عقل أبو لبوح، مبادىء التسویق ، دار جریر للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، سالم أحمد الرحیمي، محمد   2
  348، ص 2006ناصر، ترجمان، غیات، تسویق الخدمات، منشورات جامعیة، دمشق،  3
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  :طرق تسعیر المنتج السیاحي – ثانیا

  1: سیاحي، نذكر منهاهناك العدید من طرق تسعیر المنتج ال

 حیث یتم احتساب التكلفة الكلیة للمنتج ثم إضافة نسبة معینة من التكلفة : التسعیر على أساس التكلفة
 .ة ومنه یتم الحصول على سعر البیعالكلی

  في هذه الطریقة یعتمد على مستویات الطلب، فإذا كان هذا الأخیر مرتفعا  :على أساس الطلبالتسعیر
 .فان سعر البیع أیضا سیرتفع والعكس

 ینظر حسب هذه الطریقة إلى سیاسات التسعیر التي یتبعها المنافسون  :التسعیر حسب درجة المنافسة
 .لجهات المنافسةفي السوق، والتركیز على السعر كعامل لمواجهة أسعار ا

  الترویج السیاحي : الفرع الثالث

  تعریف: أولا

یمثل مختلف الجهود الترویجیة المبذولة عن طریق مختلف وسائل الاتصال المختلفة الموجهة للعملاء "    
 2."وحثهم للحصول على الخدمات السیاحیة

 3أهدافه: ثانیا

  الدولة ودفع السیاح إلى زیارتهاتحفیز الطلب على عناصر الجذب السیاحي التي تملكها. 
 نشر المعرفة السیاحیة. 
 تحقیق الإقناع لدى السائح و الثأتیر على قرار اختیاره للوجهة السیاحیة. 
 ائدات ورفع الدخل القومي والمحليزیادة عدد السائحین الفعلیین والمرتقبین ومن ثم زیادة الع. 

  التوزیع السیاحي  :الفرع الرابع

 تعریفه: أولا

كافة الأنشطة التي یتم ممارستها من قبل كافة الأطراف ذات الصلة ومن :"یعرف التوزیع السیاحي على أنه     
  4".أجل أن یتاح للفرد ما یریده من منافع مكانیة و زمانیة وغیرها والوقت والوضع المناسب له

                                         
، جامعة محمد خیضر بسكرة، ماي 25، العدد الشاهد الیاس، التسویق السیاحي كسبیل لتنشیط القطاع السیاحي في الجزائر، مجلة العلوم الانسانیة  1

  129، ص 2012
  238مساعد، زكي خلیل، مرجع سبق ذكره، ص  2
   121 – 120محمد عبیدات، مرجع سبق ذكره، ص ص   3
  97، ص 2000، الأردن، 1محمد عبیدات، التسویق السیاحي مدخل سلوكي، دار وائل للنشر، ط   4
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  قنوات التوزیع السیاحي: ثانیا

حیة بأنها المسار الذي تسلكه هذه الخدمات أو البرنامج السیاحي حتى تعتبر قناة التوزیع في الخدمات السیا    
  1:الیب رئیسیة للتوزیع السیاحي وهيیتم استهلاكه، وهناك أس

هنا تقوم المكاتب بالاتصال مباشرة بالسائح من خلال فروعها و  :مباشر للخدمة السیاحیةالتوزیع ال -1
 .المكاتب السیاحیةتعاقد مع برامج مندوبیها من أجل إقناعهم بال

 :ونذكر منها هناك عدة أشكال لقنوات التوزیع الغیر مباشرة، :زیع غیر المباشر للخدمة السیاحیةالتو  - 2

 تلعب دورا كبیرا في أنها تعتبر وسیط بین المسافرین وشركات النقل الجوي، كذلك  :والأسفاروكالات السیاحة
كالات لترویج بین السیاح والمؤسسات الفندقیة المختلفة، حیث تعتمد المنشآت السیاحیة بشكر كبیر على هذه الو 

 .منتجاتها السیاحیة
ینة قد تكون داخل أو خارج البلد الذي یتركز دورها في تمثیل الفنادق في سوق مع :مندوبو مبیعات الفنادق

 .یتواجد فیه الفندق، والعمل على بیع غرف الفندق والخدمات الأخرى التي یمتلكها الفندق

  عناصر المزیج التسویقي الأخرى: الفرع الخامس

  الأفراد: أولا

 :تعریف -1

مزودیها، بالإضافة إلى مستوى التفاعل عبارة عن المستفیدین من الخدمة وكذلك :" یعرف الأفراد على أنهم     
بینهم، أو ما یطلق علیه بالعلاقة التفاعلیة القائمة بین مزود الخدمة والمستفید، كما یتضمن عنصر الجمهور 

  2".العلاقات التفاعلیة بین المستفیدین من الخدمة أنفسهم

  3:أكمل وجهالخصائص التي لابد أن تتوفر في العامل البشري حتى یؤدي مهامه على  -2

 د وسائل الترویج للخدمة السیاحیةلأن العامل البشري یعتبر أح: الكفاءة المهنیة. 
 وهو یعتبر أحد العناصر المعبرة عن جودة الخدمة السیاحیة: الجید واللائق لاستقبال الزبائن المظهر. 
 ستمرتطویرها عن طریق التدریب الم: ام بالعنصر البشري وتنمیة قدراتهالاهتم. 
 التحفیز من أجل زیادة طاقة العامل سواءا عن طریق المكافآت المالیة أو المادیة أو المعنویة. 

                                         
  286فرید كورتل، مرجع سبق ذكره، ص   1
  207، ص 2006الیازوري للنشر والتوزیع، عمان،  –مدخل شامل  –حمید الطائي وآخرون، الأسس العلمیة للتسویق الحدیث    2
  .93إبراهیم إسماعیل الحدید، مرجع سبق ذكره، ص   3
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  عملیة تقدیم الخدمة :ثانیا

تشیر عملیة تقدیم الخدمة إلى كافة الأنشطة المتعلقة بأداء الخدمة والتفاعل بین مقدم الخدمة ومتلقیها، "     
  1".نظرا لخاصیة عدم قابلیة الخدمة للانفصال، واعتبار المستفید كاملا مشاركا في عملیة التقدیم ذاتها 

   البیئة المادیة :ثالثا

ئة التي تؤدى بها الخدمات وكذا المناخ الذي تتفاعل فیه المؤسسة والمستهلك، البی" یقصد بالبیئة المادیة      
وهي تتكون من مجموعة من العناصر التي تعتمد علیها المؤسسة السیاحیة، والتي تتمثل في الأثاث، الدیكور، 

یمكنها أن تسهل أداء التجهیزات، الألوان، التزیین، الواجهة، الإقامة، المباني والتصمیم الداخلي، وأشیاء مادیة 
  2."الخدمة أو التعریف بها

   عوامل نجاح الخدمة السیاحیة :المطلب الرابع

  3:جموعة من العوامل، نذكر من بینهایتوقف نجاح الخدمة السیاحیة وتوفقها على م

كلما اتصفت الخدمة السیاحیة بالسهولة والسیر في تقدیمها بعیدا عن التعقید  :طبیعة الخدمة السیاحیة -
والصعوبة كلما كانت أكثر فائدة وجذبا للسائحین، لأن السائح یبحث دائما عن الراحة والهدوء والاستقرار وهذا لا 

  .تتصف بكثرة الإجراءات والتعقیداتیتحقق في ظل الخدمات السیاحیة التي 

یهتم السائحون عادة بالأسلوب الذي یتم به تقدیم الخدمة السیاحیة بجانب  :تقدیم الخدمة السیاحیةأسلوب  -
اهتمامهم بمستوى جودتها ومقدار ما تحققه لهم الخدمات من منافع توفر لهم إشباع حاجاتهم المختلفة فالخدمة 

فق مع القواعد والبروتوكولات التي تنظم السیاحیة یجب أن تقدم للسائح بصورة تلیق بمكانة الدولة السیاحیة وتت
  .العامل السیاحي بمختلف مجالاته

إن الخدمات السیاحیة التي تقدمها الدولة للسائحین یجب أن تكون واضحة  :وضوح الخدمة السیاحیة -
  .أماكن تواجدها وأنواعها وأسعارهاومعروفة لدیهم من حیث 

لخدمة السیاحیة الجیدة بالسعر المناسب هي جوهر العمل تعتبر ا :لأسعار المناسبة للخدمة السیاحیةا -
السیاحي الناجح لأن السائح دائما بعید النظر ذو حساسیة شدیدة للخدمات التي تقدم له في مناطق الزیارة یبحث 

  .فضل بأنسب الأسعارعن الأ

                                         
  308، ص 2006أحمد، طارق طه، التسویق بالانترنت والتجارة الالكترونیة، دار الفكر الجامعي، الإسكندریة،   1
ییر والعلوم عبد القادر، فؤاد حاج، أهمیة المزیج التسویقي في ترقیة الخدمات السیاحیة، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، كلیة العلوم الاقتصادیة والتس 2

  .105، ص2009ي بكر ، الجزائر، التجاریة، جامعة أب
  .90، ص 2000الطیار، ناصر عقیل، أثر السیاحة على اقتصادیات المملكة العربیة السعودیة، رسالة ماجستیر، جامعة النیلین،  3
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   أساسیات حول الطلب السیاحي: الثانيالمبحث 

سنتطرق في هذا المبحث إلى أهم الجوانب المتعلقة بالطلب السیاحي، بدایة بتعریف الطلب السیاحي،      
  .خصائصه و أنواعه، إلى أهم العوامل المؤثرة علیه

   الطلب السیاحيتعریف : المطلب الأول

  :أهمهاتعددت التعاریف حول الطلب السیاحي، ولعل من    

یعتبر الطلب السیاحي الهدف الرئیسي الذي تسعى الدول إلى التأثیر فیه لجذب أكبر حركة سیاحیة ویمكن "     
تعریفه على أنه تعبیر عن اتجاهات السائحین لشراء منتج سیاحي معین، أو زیارة منطقة أو دولة سیاحیة بذاتها، 

لقدرات والمیول والحاجات الشخصیة التي یتأثر وهو مزیج مركب من عناصر مختلفة تمثل الدوافع والرغبات وا
  1".بها المستهلكون السیاحیون

العدد الكلي للأشخاص الذین یسافرون أو یرغبون : "لسیاحي على أنهالطلب ا matheson and wall وعرف    
و أعمالهم  إقامتهمفي السفر لأجل استعمال التسهیلات والخدمات السیاحیة في أماكن بعیدة في مجال 

    2."المعتادة

ن موارد كافیة لمنحها یعرف الطلب في المعنى الاقتصادي بأنه الحاجة معبرا عنها بما یملك م: "وأیضا      
إذ إن وجود الرغبة والحاجة وحدها من دون أن تستند إلى قوة شرائیة لا یمكن أن تشكل طلبا حقیقیا ، وقت اللزوم

یتألف  فهو والطلب السیاحي شأنه شأن أي طلب آخر ،السلع المرغوب بشرائها لكونها لا تملك تأثیرا في كمیة
القدرة المادیة التي یمكن أن إضافة إلى  معینة الرغبة الذاتیة في السفر إلى جهةأساسیین هما  من عنصرین

وان ما یمیز الطلب السیاحي عن الطلب العام كون الطلب بشكل عام یمارس من قبل فئات  ،تشبع هذه الرغبة
المجتمع القادرة على الدفع وینصب على جمیع السلع والخدمات المطروحة للبیع في الأسواق وفي كل زمان 

  3."ومكان أما الطلب السیاحي فیمارس من قبل فئة معینة في المجتمع تتمتع بمواصفات خاصة 
السابقة نستنتج أن الطلب السیاحي بصفة عامة یتمثل في كمیة السلع والخدمات والمقتنیة  ریفاالتعومن    

  .قبل السائحین في مكان وزمان معینوالمرتقبة من 

  

  

                                         
  139إبراهیم إسماعیل الحدید، مرجع سبق ذكره، ص   1
  22عامر عیساني، مرجع سبق ذكره، ص   2

3 https://almerja.com/reading.php?idm=132714 26-05-2021   22 :09 
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   خصائص الطلب السیاحي :الثاني المطلب

  :یةیتمتع الطلب السیاحي بالخصائص التال      

وتعني درجة استجابة الطلب السیاحي لتغیرات هیكل الأسعار أو التغیرات في الأحوال الاقتصادیة أو  :المرونة
السیاحیة، ویعتبر الطلب السیاحي عالي المرونة اتجاه تغیر الأسعار، أي كلما انخفضت الأسعار في منطقة ما 

  1:التالیة زاد تدفق السیاح إلیها والعكس صحیح، وتقاس مرونة السعر وفقا للعلاقة

  معدل التغیر في الأسعار ÷ معدل التغیر في الطلب السیاحي = مرونة الطلب السعریة 

یعتبر الطلب السیاحي ذو حساسیة شدیدة اتجاه الظروف والعوامل الاقتصادیة والاجتماعیة  :الحساسیة
والسیاسیة وغیرها، السائدة في الدول المستقبلة للسیاحة حیث أن مواجهة إحدى هذه الدول لأي من المشاكل 

كوارث الطبیعیة أو مشاكل الاقتصادیة كانهیار النظام الاقتصادي بها، أو انتشار المشاكل الاجتماعیة بها وال
سیاسیة، فان المد السیاحي إلى هذه الوجهات سیتقلص ویمكن أن ینسحب منها تماما، لأن السائح بطبعه یبحث 

شباع حاجیات ورغباته ا أي أن المناخ السیاحي غیر  ،لمختلفة في محیط بعید عن المشاكلعن المتعة والترفیه وإ
  2.الطلب السیاحي علیها، حتى وان كانت تتمتع بمقومات سیاحیة كبیرة  الملائم في الوجهات السیاحیة قد یقلل

من المعروف أن للسیاحة موسما یتمیز بكثرة تدفق السیاح یطلق علیه موسم الذروة، وموسم یقل فیه  :الموسمیة
عدد السیاح یطلق علیه موسم الكساد أو موسم وسط، حیث یسود الطلب السیاحي الدولي خاصیة الموسمیة 

التي تؤثر على اتجاهاته وحجمه في فترات الذروة وفترات الركود، وأسباب الموسمیة هي المناخ العوامل و 
  3.التنظیمیة في الدول المصدرة للسائحین 

الارتفاع سنویا ولكن بمعدلات غیر ثابتة ومتفاوتة ومتغیرة تبعا  إلىیمیل الطلب السیاحي عادة : التوسع
السیاحة  أنالدول المصدرة للسیاح والدول الأخرى المستقبلة لهم مما یؤكد على  للظروف المختلفة المتولدة في

أصبحت حركة اقتصادیة وثقافیة واجتماعیة، بل أصبحت علما قائما بذاته له قواعده وأسسه، وصناعة مركبة من 
  4.الصناعات الأخرى مما جعلها تغزو عدد كبیر من دول العالم

                                         
1 N.Gregory mankiw : princiles of macroeconomics , worth publishers, fourth Edition, united states, 2006 , p 91 

  16سبق ذكره، ص  الیاس سراب وآخرون، مرجع  2
  70، ص 2005أحمد فوزیة ملوخیة، اقتصادیات السیاحة، مكتبة الشبان، الإسكندریة، مصر،  3
التخطیط تحت خالد كواش، أهمیة السیاحة في ظل التحولات الاقتصادیة حالة الجزائر، أطروحة للحصول على شهادة الدكتوراه في العلوم الاقتصادیة، فرع   4

  74، ص 2004-2003كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، قسم العلوم الاقتصادیة، جامعة الجزائر،  إشراف بلاطة مبارك،
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حاجات ورغبات السائح في مكان ما لا یدفع بالضرورة تكرار زیارة هذه المنطقة وذلك أي أن إشباع : عدم التكرار
لأن الطلب السیاحي یتمیز بدرجة مرونة عالیة نظرا لارتباطه بدوافع ذاتیة عند السائح لا یمكن قیاسها مثل 

  1.االموضة والطقس، حیث أن حب المعرفة عند الناس یدفعهم لتوسیع نطاق المواقع التي یزوره

في كثیر من الحالات وخاصة الدول التي تملك آثار قدیمة أو مقومات سیاحیة من صنع الخالق  :المنافسة
  2.یصعب على دول أخرى منافستها في هذا المجال

  أنواع الطلب السیاحي : لثب الثاالمطل

  3: بین ثلاث أنواع من الطلب السیاحيیمكن التمییز 

یقصد بالطلب السیاحي العام الطلب الإجمالي على الخدمات السیاحیة أو على السیاحة  :الطلب السیاحي العام
بشكل عام، وهو مرتبط بالدولة كلها ولیس ببرنامج سیاحي خاص من برامجها، وذلك بغض النظر عن الوقت 

  .والنوع والمدة، ومن أمثلة الطلب السیاحي العام زیارة دولة سیاحیة

هو الطلب السیاحي المرتبط ببرنامج سیاحي معین یجده السائح لإشباع رغباته و  :الطلب السیاحي الخاص
واحتیاجاته، كطلب نوع معین من السیاحة في بلد معین، وهو یعتبر طلبا سیاحیا خاصا بسائح ما أو مجموعة 

  .اح الوافدین إلى منطقة سیاحیة مامن السیاح ولا یشمل بالضرورة كل السی

وهو الطلب المرتبط بالخدمات السیاحیة المكونة للبرنامج السیاحي، مثل الطلب على  :الطلب السیاحي المشتق
  .والطلب على شركات السیاحة وغیرهاالفنادق 

  

  

  

  

  

  

                                         
  .117، ص 1997، الأردن، 1مروان السكر، مختارات من الاقتصاد السیاحي، مجدلاوي للنشر، الطبعة   1
  .153، ص 2008ماهر عبد العزیز، صناعة السیاحة، دار زهران للنشر والتوزیع، الأردن،   2
  15سراب الیاس وآخرون، مرجع سبق ذكره ، ص   3
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  العلاقة بین مختلف أنواع الطلب السیاحي: )06(الشكل رقم

  

  

  

  

  
  .125، ص 1999، دار المجد، عمان، 1مروان محسن السكر، مختارات من الاقتصاد السیاحي، ط  :المصدر

  العوامل المؤثرة على الطلب السیاحي: رابعالمطلب ال

  :من أهم العوامل المؤثرة على الطلب السیاحي، نذكر مایلي  

  : ـ العوامل الاقتصادیة1

تتأثر السیاحة بمتوسط دخل الفرد، حیث مما لاشك فیه أن الزیادة المستثمرة في الدخل توفر للفرد فوائد      
مالیة تمكنه من إنفاقها على الترفیه بما فیها السیاحة، إذ أن ارتفاع مستویات معیشة الأفراد وزیادة مداخلیهم في 

سیاحة كنشاط له أهمیة اقتصادیة في هده الدول، كما كثیر من دول العالم المصدرة للسیاح أدى إلى الاهتمام لل
أن التقدم العلمي والتكنولوجي الكبیر الذي حدث في العالم أدى إلى تطویر وسائل النقل بأنواعها المختلفة مما 
أثر على العرض السیاحي من جهة وعلى الطلب السیاحي من جهة أخرى إضافة إلى التقدم في قطاع 

  1. ما أدى إلى توفیر المعلومات والبیانات بین الإفراد عن مختلف المواقع السیاحیةالمعلومات والاتصال م

  : ـ العوامل الاجتماعیة والثقافیة2

تتشابك العوامل الاجتماعیة والثقافیة مع العدید من العناصر التي تتدخل في تشكیل السیاحة وبلورة مفهومها      
، كما یلعب الدین دور أساسي فیها وكذلك اللغة والتقالید المتوارثة عبر ومن ضمنها الثقافة التي یتمتع بها السائح

الأجیال، وتمثل العوامل الثقافیة والاجتماعیة المستوى الثقافي والاجتماعي للفرد فكلما زاد وارتفع، ارتفع هدا 
  2. الأخیر إقباله على السفر نتیجة الرغبة في تذوق المتعة الثقافیة بأنواعها

  

                                         
  19 -18، ص ص 1993شوقي حسین، التسویق في السیاحة والفنادق، مطابع دار المعارف، مصر،   1
  14، ص 1987والدول العربیة، مطابع الهیئة المصریة العامة للكتاب، مصر، حسین كفافي، رؤیة عصریة للتخطیط السیاحي في مصر   2

 الطلب السیاحي العام 
الطلب السیاحي 

 الخاص

 الطلب السیاحي المشتق
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  : ل السیاسیةـ العوام3

وهي من أهم العوامل المؤثرة على الطلب السیاحي، فالسیاحة الخارجیة للدولة تجاه غیرها من الدول تولد      
آثارا إیجابیة أو سلبیة على حركة السیاحة بین الدول المعنیة، ومن ناحیة أخرى فإن التغییر  المستمر في 

د أفعال واضحة على الطلب السیاحي كتأخیر في من التشریعات والتنظیمات التي تمس السیاح لها ردو 
التأشیرات بسبب التعقیدات المالیة أو فرض قیود مالیة على السائح أو رفع ضرائب السلع والخدمات التي 

  1. یشتریها السیاح، إضافة إلى أهمیة الأوضاع السیاحیة

  : ـ العوامل الطبیعیة4

الطلب السیاحي من الناحیة الطبیعیة المناخیة والتضاریسیة  العوامل الطبیعیة وتتمثل في عوامل تحدد     
والجغرافیة، إضافة إلى عدد من العوامل التي لا یمكن قیاسها كالموضة وتغیرات الطقس، فاهتمام كثیر من 
الدول بمقوماتها السیاحیة الطبیعیة على وجه الخصوص، إضافة إلى مقوماتها الأخرى وخدماتها، یؤدي إلى 

  2.یاح لزیارتها والاستمتاع بما فیها من مغریات سیاحیةإقبال الس

  :غرافیةالعوامل الدیمو  .5

وهناك العدید من العوامل الدیموغرافیة التي تؤثر في الشخص الطالب للسیاحیة كعمره، وجنسه، وحالته      
 3: الاجتماعیة، ونفصل في هده العوامل كما یلي

  : أـ عمر السائح

إن عمر السائح یؤثر على الحركة السیاحیة، فكلما زادت فئة الشباب في المجتمع زاد الطلب السیاحي مع      
التغییر والاطلاع، مما یدفعهم إلى  إلىثبات العوامل الأخرى، لأن الشباب یتمتعون بقوى بدنیة واندفاع كبیر 

 .السیاحي السیاحیة، فالعوامل الفیزیولوجیة لها تأثیر كبیر على الطلب

  : ب ـ جنس السائح

ونقصد بجنس السائح في هدا الصدد نسبة الذكور ونسبة الإناث في المجتمع، حیث أن الذكور أكثر حیویة      
ونشاط وحبا للسفر، بالإضافة إلى تمتعهم بتجربة تكاد تكون مطلقة مقارنة بالأنات التي تحكمهم قوانین وضوابط 

  . تهن في السفر بأشكاله المختلفةاجتماعیة بما فیها العادات والتقالید التي تمنعهم من ممارسة حری

  
                                         

  21نفس الرجع السابق ، ص   1
  .51، ص 2000خالد مقابلة وفیصل الحاج ذیب، صناعة السیاحة في الأردن، دار وائل للنشر، الأردن،   2
  130، ص 2001، عمان، الأردن، 1الوراق للنشر والتوزیع، طمثنى طه الحوري، إسماعیل علي الدباغ، مبادئ السفر والسیاحة، مؤسسة   3



 التسویق المباشر والطلب على الخدمات السیاحیة                              الفصل الثاني    
 

 
53 

  : ج ـ الحالة الاجتماعیة للسائح

بمعنى نسبة العزاب في المجتمع، فالشخص العازب أكثر  حریة واقل تقیدا ومسؤولیة، بالإضافة إلى عامل      
في أي مكان التكالیف الناتجة عن الالتزامات الأسریة، فالحیاة المعاصرة المعقدة تدفع السائح للبحث عن الراحة 

  .قد یستعید فیه قواه الجسدیة والنفسیة

  : د ـ مهنة السائح

إن مهنة الأفراد من شأنها أن توفر دخل دخلا تؤهله لقیام بالرحلات السیاحیة الداخلیة أو الخارجیة مع      
  .  الاخد بعین الاعتبار الإجازات والعطل والمستوى الثقافي للأفراد

  : ـ العوامل النفسیة6

بالإضافة إلى الاعتبارات المادیة للسائح والاجتماعیة والتي تحكم حریته السیاحیة، فإن المؤثرات النفسیة      
ب السیاحي العوامل النفسیة المؤثرة في الجذ التي تخالجه لها دور فعال في دوافعه ورغباته السیاحیة، وتتمثل أهم

  1: في

  .الوعي السیاحي بأهمیة السیاحة في عملیات التنمیة -

  .سیادة مشاعر الأمن والأمان وحسن المعاملة -

  . تأصیل خدمة الإرشاد السیاحي الشعبي -

  . المزاج العام للسكان ومدى ترحیبهم بسیاح من مختلف الجنسیات -

  . عاملالسمات الشخصیة لسكان البلد السیاحي من حیث الأمانة والصدق في الت -

  . عدم وجود سمات الكراهیة لدى معظم سكان البلدان المقصودة -

  أثر التسویق المباشر على الطلب السیاحي: المبحث الثالث

أثر التسویق المباشر و أشكاله على طلب الخدمات السیاحیة،  إبرازحاول العدید من الكتاب والباحثین     
 إلىووضعت عدة مسارات لتشخیص هذا الأثر، أو لتسبیب العلاقة بین المتغیرین، لكن هذا الموضوع بحاجة 

حث والتحلیل، وسنحاول من خلال هذا المبحث إبراز أثر كل شكل ، ولیس هنالك دراسات كثیرة تناولته بالبإثراء
  .ال التسویق المباشر على طلب الخدمات السیاحیةمن أشك

                                         
  .108، ص 2003یسرى دعبس، صناعة السیاحة بین النظریة والتطبیق، البیطاش سنتر للنشر والتوزیع، الإسكندریة، مصر،   1
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 الهاتف، البرید و الكتالوج على الطلب السیاحيمن أثر التسویق المباشر عبر كل : المطلب الأول 

كتالوج على طلب سنتطرق في هذا المطلب إلى إیضاح أثر كل من الهاتف، البرید المباشر وكذا ال     
  .الخدمات السیاحیة

   الهاتف: الفرع الأول

یعد التسویق السیاحي عبر الهاتف شكلا من أشكال التسویق المباشر، فهو عملیة بیع المنتجات والخدمات       
  .الزبون المحتمل عبر الهاتف السیاحیة أو الحصول على موعد من

جاته یتأثر سلوك السائح ایجابیا نحو شراء خدمات سیاحیة معینة عندما یشعر بأن المؤسسة تهتم بحا     
  .لاستشارته حین قیامها بالاتصال به من حین لآخر أو ورغباته  الشخصیة حول الخدمات

أما حین اتصال المؤسسة بالزبون بكثرة وبدون موعد مسبق خاصة أو عندما یكون المتصل مبتدءا في      
  .السیاحیةالتسویق عبر الهاتف فیحس الزبون بالانزعاج ، وهذا ما ینعكس سلبا على طلب الخدمات 

  البرید المباشر: الفرع الثاني

، حیث یعد اتصال مأجور بواسطة البرید من جهة محددة ، البرید المباشر من أهم وسائل التسویق المباشر     
  .وتقوم من خلاله المؤسسات بتزوید عملائها بكافة المعلومات حول خدماتها المعروضة

الوسائل تحكما ورقابة بواسطة عارضي الخدمات السیاحیة، حیث یتمیز البرید المباشر بكونه من أكثر      
، كما أن المؤسسات في الأوقات المناسبة الإعلانات إرسال یتصف بالمرونة والقدرة على التعدیل والتكیف و

كون  الإعلانیةمنافسة شدیدة في وقت القیام بحملاتها  إلىالسیاحیة التي تعتمد على البرید المباشر لا تتعرض 
  .لها منافسیها لا یعرفون توقیت عرضها

على أسلوب اللباقة في البرید المباشر  عبرالمؤسسات السیاحیة في تطبیق سیاساتها التسویقیة  عتمدت      
للزبون، هذا ما یجعل هذا الأخیر یحس بالاهتمام والتقدیر من طرف مقدمي الخدمات مما یؤثر  العبارات المرسلة
  .السیاحي نحو طلب هذه الخدمات ایجابیا في سلوكه

  الكتالوج: الفرع الثالث

یشیر إلى التسویق المباشر الذي یتم من الكتیبات المصورة، والتي تحتاج إلى عنایة خاصة في إعداده إلا       
وأكثر وضوحا عن  ت الطباعة والألوان في إعطاء وصف تفصیلي وبعد جمالي جذابأنه لابد من استخدام تقنیا

البلد السیاحي ومظهره، خدماته وفنادقه وتصمیمها ومختلف مرافقها فالعدید من المنظمات تقوم الیوم بنشر هذه 
الكتیبات على شبكات الانترنت، بهدف الوصول إلى أكبر عدد ممكن من العملاء وبأقل تكلفة، غیر أن ذلك 
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ؤلاء العملاء إلى زیارة مواقعها والاطلاع على ما یتم نشره یتطلب منها استعمال بعض الطرق التحفیزیة لدفع ه
  1.فإذا لم تخرج بشكل مناسب فیمكن أن تعطي أثرا عكسیا غیر الذي یقصده المعلن ،فیها

 على الطلب السیاحيیق المباشر عبر الوسائل المكتوبة أثر التسو  :المطلب الثاني
 الصحف: الفرع الأول

ذ تشهد إأصبحت الصحف من أكثر الوسائل التسویقیة التي تتولى نشر الإعلانات وخاصة السیاحیة منها،      
ه ات السیاحیة الخاصة بهذصحف العالم الیوم صفحات خاصة وموسعة تتولى مهمة الترویج للمناطق والخدم

تصدر بعض البرامج رونیة منها خاصة الالكتو  ،المشهورةن غالبیة الصحف العالمیة إالأخیرة، والأكثر من ذلك ف
  .السیاحیة المعروضة من طرف بعض المؤسسات أسبوعیا وشهریا

للصحف مزایا عدیدة تتعلق بالجانب السیاحي، مثل التعریف بالمناطق أو الدول السیاحیة وما تعرضه من      
ء، إضافة ازهیدة نسبیا مما ینتج عنه وصول الإعلانات السیاحیة لأكبر عدد من القر  هاخدمات، وكذا كون أسعار 

المناسبة و في الوقت المناسب لكون إصدار الصحف  إلى المرونة الواسعة في استخدام الإستراتیجیة الترویجیة
  . یاحیةوعلیه فإن للصحف تأثیرا هاما على تحفیز السیاح  لشراء الخدمات الس یكون یومیا عادة،

  المجلات: الفرع الثاني

بصفة عامة والتي تخص الخدمات بصفة خاصة،  الإعلاناتمن الوسائل الفاعلة في نشر المجلات  تعد      
تأخد أشكالا عدیدة من حیث كونها محلیة أو دولیة، تصدر أسبوعیا أو تكون نصف شهریة أو شهریة أو  هيف

بعض المؤسسات السیاحیة مجلات خاصة بها، تصدرها في فترات معینة وتستخدمها  وقد تتخذ ،أكثر من ذلك
  .مكانة واضحة في المجلات ذللتعریف بخدماتها وبرامجها المتنوعة، لذلك فإن الإعلانات السیاحیة تأخ

عمال تقوم المنشآت السیاحیة عادة باستفمزایا عدیدة تهم كل من السائح والمنشأة السیاحیة، للمجلات     
واسع على السیاح كونها تتمیز بجاذبیة أكثر من  هاالمجلات لعرض خدماتها المتنوعة بسبب أن تأثیر 

، وغالبا ما تقرأ المجلة من أكثر من )الخ...استعمال الألوان والنوعیة المتمیزة في الأوراق المستخدمة(الصحف
 رصة لقراءة الإعلان أو إعادة قراءتهیجعل الففي أوقات غیر محددة، ما  إعلاناتهاوملاحظة  قراءتهافرد ویمكن 

  .مرات عدیدة من الأمور التي تتحقق في المجلات، كما یتم الاحتفاظ بالمجلة بفترة لیست بالقلیلة في كل مرة

نظرا للتقدم التكنولوجي الحاصل، أصبح السائح یلجأ للأنترنت لتصفح الإعلانات السیاحیة، مما أدى إلى      
  . على الخدمات السیاحیة التي تعرض في المجلاتانخفاض الطلب 

 
                                         

 173،ص  2005، مرجع سبق ذكرهشدوان علي تشیبة،  1
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  أثر التسویق المباشر عبر وسائل الإشهار على الطلب السیاحي :المطلب الثالث

   التلفزیون :الفرع الأول

بالرغم من أن اهتمام العالم یصب باتجاه الانترنت كوسیلة تفاعلیة عالمیة، إلا أن هناك خدمات تفاعلیة     
المعنیین أیضا، من أبرزها وسیلة التلفاز وهي من الوسائل الهامة وذلك لانتقال الإعلانات  أخرى تثیر اهتمام

بواقعیة ومصداقیة عن أماكن الإجازات سواء في الفنادق أو المنتجعات وتنقل أیضا صورة كاملة عن العملاء 
والتلفزیون . ة جدا من العملاءوالسائحین وهم یتمتعون بالخدمات والتسهیلات وبذلك یصل الإعلان إلى أعداد كبیر 

هو وسیلة الإعلان المثالیة لذلك فقابلیته على دمج الصورة البصریة والحركة واللون تتیح للمعلن الفرصة لتطویر 
أشكال الإبداع والتخیل لهذه الوسیلة، وله عدة محاسن یتغلب بها على باقي الوسائل یضمنها الإبداع والتأثیر 

عریضة  ة والانتباه والانتقاء والمرونة، وبسبب هذه المحاسن استطاع الوصول إلى جماهیروالتغطیة وتأثیر التكلف
بتكلفة مقبولة، وأصبح الوسیلة الشعبیة الأكثر استخداما بین المؤسسات والشركات التي تعرض أو تعلن عن 

   1.منتجاتها وخدماتها ومن بینها المؤسسات السیاحیة

   الإذاعة: الفرع الثاني

فهي أداة تواصل بین  ،هي وسیلة اتصال جماهیریة دورها الأساسي تنمیة المجتمع المحلي الإذاعة إن       
تحتوي من  لمعلومات وفهم ماا انتشارمخاطبة المستمعین من خلال سرعة  إلىأفراد المجتمعات وهذا راجع 

 والحفاظ على التراث الثقافي، كماالاهتمام بالقطاع السیاحي كذا مواضیع هامة اجتماعیة سیاسیة واقتصادیة، و 
لها تأثیر فعال وقوي في أفراد المجتمع مختلفي الأجناس واللهجات والتي استطاعت أن تحقق انتماءا  أن

  .اجتماعیا وثقافیا من خلال البرامج المتنوعة التي تقدمها

له من خلال وضع برامج  المحلیة من أبرز الوسائل التي تهتم بالقطاع السیاحي والترویج الإذاعةتعد      
خاصة ومختلفة للتعریف بالتراث الثقافي المادي كالآثار والصناعات التقلیدیة في المجتمع وكذا التراث اللامادي 
مثل الشعر والأمثال الشعبیة والتعریف بالمنشآت السیاحیة الموجودة والترویج للخدمات السیاحیة من خلال 

خدمات أخرى تحت على الاهتمام بالقطاع السیاحي الذي یعد مصدرا لتحقیق  الإذاعةالاهتمام بالفنادق، وتقدم 
التي تعد  و ة على بث برامج باستمراریة تهتم بالسیاحةالوضع الاقتصادي من خلال المداوم التنمیة وتحسین

 المبسط الذي یتناسب مع ثقافة المجتمع، والتعریف الإعلاميالخطاب  عن طریق استعمال ا،اقتصادی امورد
لها دور كبیر  الإذاعة، كما أن  الحفاظ على الموروث الثقافي نتجات السیاحیة وخدماتها الكبیرة، وذلك بهدفبالم

تزخر به كل  في الترویج للمنتوجات المحلیة داخل الدولة والتعریف بكل ولایة من ولایات الوطن ومعرفة كل ما
  ).الخ...الصناعات التقلیدیة العادات والتقالید،الآثار، (ولایة من منتوجات سیاحیة 

                                         
  . 88،ص  2007بعة الأولى، القاھرة، العربي للنشر والتوزیع، محمد حسن العامري، الإعلان وحمایة المستھلك، الط 1
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  أثر التسویق المباشر عبر البیع وجها لوجه والبیع الآلي على الطلب السیاحي  :رابعالمطلب ال

  البیع وجها لوجه: الفرع الأول

البیع وجا لوجه هو مجموعة من الممارسات التي یقوم بها موظفون متخصصون مستهدفون من أجل      
لزبائن حالیین أو مرتقبین،ویتمثل دور البیع  بشرائها الإقناع المنظمة السیاحیة، والتعریف و توضیح منتجات 

و الإجابة الضیف  الصفقة البیعیة، كمعرفة رد فعل إنجاحوجها لوجه في التوقعات السلوكیة التي تساعد على 
  .الخ...ن،على جمیع استفساراته وتساؤلاته بشكل مباشر ومقنع، وكذا إنشاء من مقدم الخدمة والزبو 

یؤثر التسویق المباشر عبر البیع وجها لوجه ایجابیا على الطلب على الخدمات السیاحیة عندما تعتمد      
  . مهاریین، والعكس عند افتقار المؤسسة لأفراد غیر أكفاء المؤسسة على عمال أكفاء و

  البیع الآلي :الفرع الثاني

البیع الآلي هو البیع عن طریق استخدام الآلات وذلك بهدف تسهیل عملیة شراء العمیل للخدمة المقدمة من    
قة أو الضیاع، و طرف المنشأة السیاحیة، اختصار الوقت والجهد، وكذا حمایة أموال السائح من مخاطر السر 

  .أیضا تنویع مراكز الدفع بما ینتج عنه تقریب المسافات

لب على الخدمات السیاحیة بالتسویق المباشر عبر البیع الآلي ایجابیا عند تفعیلها مع تحقیق عنصر یتأثر الط
   .ضمان الأمن والحمایة على الأموال عند الاستخدام من قبل المنشآت السیاحیة

  أثر التسویق المباشر عبر الأنترنت على الطلب السیاحي: الخامسالمطلب 

على حد مات الشبكة للمنشآت والمستهلكین ادالتسویق عبر شبكة الانترنت من أهم وأنجح استخ یعتبر     
من أجل السیاحة أو التنقل أو بلدان مختلفة  إلىالسفر  مثلا في حالة نظرا لما یوفره من وقت و مجهود ،سواء

  إلخ ...شراء احتیاجات معینة

اختیار ما یشاء من هذه البضائع أو الاحتیاجات التي یبحث  إمكانیةصبح لمستخدم شبكة الانترنت أ إذ      
تعد الانترنت  حیث، وبأقل جهد في أقل وقت إلیهعنها في دقائق معدودة و في مقدوره طلبها بسهولة لتصل 

 بإعلانالخدمات  مقدميالشركات و الفنادق و  قوم العدید منفتتقنیة متطورة في الاتصال و توزیع الخدمات، 
الاستغناء عن دور الوسیط في  إلى أدىعملائها مما  إخبارعن طریق شبكة الانترنت العالمیة بهدف خدماتها 

كما أن الأنترنت لها دور كبیر في التعریف والترویج للمناطق والخدمات السیاحیة المعروضة  ،بعض الخدمات
  1 .لدولة ما سواءا داخلها أو خارجها

                                         
  20، ص 2003وائل للنشر والتوزیع، هاني حامد الضمور، تسویق الخدمات،بدون طبعة، عمان، دار  1
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  :خلاصة الفصل

قمنا في هذا الفصل بالتطرق إلى عدة عناصر مهمة لدراسة الطلب على الخدمات السیاحیة و طریقة      
التأثیر علیه، إذ قمنا بدراسة الخدمة بصفة عامة ثم الخدمة السیاحیة بصفة خاصة لفهم كل الجوانب المتعلقة 

  .التحدیدبهذا الأخیر، ثم أخیرا تطرقنا إلى ما یعرف بالطلب السیاحي على وجه 

كالرغبات الإنسانیة والحاجات و و توصلنا إلى أن الطلب السیاحي هو مزیج متجانس من العناصر المختلفة     
التي تتجه نحو المناطق السیاحیة، له أنواع معینة، والعدید من العوامل التي تؤثر علیه، كل عامل له  المیولات

    .نوع ودرجة تأثیر معینة

 

  

 



  
  الفصل الثالث
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  :تمهید

توضیح أثر التسویق ، حیث سنحاول في هذا الجزء دراستنایشتمل هذا الفصل على الجانب التطبیقي من      
یة الإحصائ على مختلف الطرق والأسالیب اعتمادا،المباشر على طلب الخدمات السیاحیة بولایة جیجل 

مع  الفرعیة المرافقة لها،التساؤلات إضافة إلى  المطروحة سلفا الرئیسیة شكالیةالإ والتحلیلیة، بهدف الإجابة على
  .المقترحةمن الفرضیات  التحقق

عینة و مجتمع تعیین إلى أهم الإجراءات المنهجیة المتبعة، انطلاقا من في هذا الفصل سنحاول التطرق      
هذه  تحلیل، وصولا إلى الأسالیب الإحصائیة المعتمدة في )الاستبیان(جمع البیاناتالدراسة وكذلك أدوات 

، ومن ثم التوصل إلى النتائج المرجوة من هذا البیانات المتحصل علیها بغیة الحصول على معلومات وصفیة
  . البحث

  :إلى المباحث التالیةوقد قمنا بتقسیم هذا الفصل     

  

  یة جیجلالتعریف بولا :المبحث الأول

  الإطار المنهجي للدراسة المیدانیة :المبحث الثاني

  عرض وتحلیل الإستبیان :المبحث الثالث
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   التعریف بولایة جیجل: المبحث الأول

تعتبر منطقة البحر الأبیض المتوسط من بین الوجهات السیاحیة الهامة لتوفرها على كل المقومات الكفیلة      
لك سادس أطول تضمن هذا الإقلیم حیث تم او مهم اكبیر  اتطویرها، و تعتبر الجزائر جزء بإنعاش السیاحة و

كلم، و ضمن هذا الساحل الجزائري  1622بلد متوسطي إذ یمتد على طول  22ساحل في المتوسط من أصل 
یة هامة حیث بشر  مدینة سیاحیة تتوفر على مقومات طبیعیة وتعتبر  ، والتيالساحلیة الطویل توجد مدینة جیجل

  .و لها أفاق سیاحیة واعدةحیة كبیرة في الجزائر تحتل مكانة سیا

  الطبیعیة لولایة جیجل السیاحیة المقومات: المطلب الأول

  الموقع الجغرافي: أولا

  :جیجل ولایة ساحلیة سیاحیة بامتیاز لما لها من موقع استراتیجي متمیز، تتربع على مساحة تقدر بـ     
، یمتد شریطها ²كلم/نسمة 2161نسمة بكثافة سكانیة تبلغ  134839بتعداد سكاني یبلغ  ²كلم  2398 

  .كلم 123,9الساحلي على مسافة 
تقع في الجهة الشرقیة من الجزائر، یحدها من الشمال البحر الأبیض المتوسط و من الجنوب الشرقي ولایة      

یة بجایة و من الشرق ولایة سكیكدة، تقع بین دائرتي میلة و من الجنوب الغربي ولایة سطیف و من الغرب ولا
  1 .خط غرینتش شرق° 6,31و ° 5,30شمال دائرة الاستواء و بین خطي طول ° 37و ° 36عرض 

  المناخ: ثانیا

جیجل من بین المناطق التي تتمیز بكثرة التساقط عبر التراب الوطني فهي تتمیز بمناخ ولایة تعتبر      
و ممطر و صیف حار و جاف، وما یمیز هذا المناخ هو وجود فصلین بارزین خلال متوسطي شتاؤه رطب 

حیث فصل الشتاء هو أصل الأمطار و درجات الحرارة المنخفضة و تكون  ،السنة فصل الشتاء و الصیف
، أما فصل الصیف فهو فصل الشمس ودرجات الحرارة ساعات النهار فیه قصیرة و الغیوم تغطي السماء

قصیران هما الربیع هناك فصلان ثانویان والجو الجاف والنهار فیه یكون طویل والسماء زرقاء صافیة، و المرتفعة 
  .، تكون درجة الحرارة فیهما معتدلة عموما و أحیانا مرتفعة مع هطول أمطار من حین لآخرو الخریف

  الماءتوزیع الیابس و : الثثا

طینیة صلصالیة كلسیة، یغلب علیها الطابع الرمادي و  تتمیز أراضي الولایة بتربة سطحیة ذات طبیعة     
لنوع من التربة ملائم جدا لنمو وغرس العدید من أنواع النباتات تسمى التربة الرمادیة، حیث یعتبر هذا ا

، غیرهابحیرات و عبرها عدة أودیة وحواجز مائیة و الداخلیة التي ت، إضافة إلى السهول الساحلیة و الأشجار الغابیةو 
 .الولایةبها  التي تزخر الشواطئأن ننسى دون 

                                                             
                www.ojt.com 22-04-22 2021 11:                                     : الدیوان الجیجلي للسیاحة1 
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  :في الجداول التالیةلولایة جیجل الماء توزیع الیابس و  سنوضحو     

الكثبان الساحلیة الطبیعیة لولایة جیجل) : 09(الجدول رقم جل            ولایة جی جزر ):08(الجدول رقم 

          

 

 ولایة جیجلسدود ) : 11(الجدول رقم                 ولایة جیجل مستنقعاتبحیرات و  ):10(الجدول رقم 

 

 .2017ولایة جیجل ة لالسیاح مدیریة :المصدر

 ولایة جیجلشواطئ بعض ) : 12(الجدول رقم 

 

  

  

  

              
 .مدیریة السیاحة والصناعات التقلیدیة :المصدر                 

                                                             

  اسم الكثبان الساحلیة  البلدیة

  الكثبان الساحلیة واد الزهور  المیلیة

  الكثبان الساحلیة سیدي عبد العزیز  سیدي عبد العزیز

  اسم الجزیرة  البلدیة
  جزیرة أوندرو  بلدیة العوانة
  العوانة الكبیرة جزیرة  بلدیة العوانة
  جزیرة العوانة الصغیرة  بلدیة العوانة

  سداسم ال  البلدیة
 سد إراقن  إراقن سویسي

 سد العقرم  قاوس
 سد كیسیر  جیجل
 سد بوسیابة  المیلیة

  بحیرة أو المستنقعاسم ال  البلدیة
   غدیر بني حمزة   بلدیة القنار

   بحیرة بني بلعید   خیري واد عجول
   مستنقع غدیر المرج   الطاهیر
   مستنقع ملالة   الشقفة

   سهل بلغیموز   الجمعة بني حبیبي

 24900 برج بلیدة  15
 33600 الصخر الأسود  16
 10000 العوانة مركز  17
 49500 أفتیس  18
 32000 الكهوف العجیبة  19
 3360 الشاطئ الأحمر  20

 )2م(المساحة  اسم الشاطئ الرقم
 96000 غرب- بني بلعید 1
 80000 شرق–بلعیدبني  2
 194000 صخر البلح 3
 117600 العزیز بدسیدي ع 4

 57000 كتامة 11
 6600 ولاد بونارأ 12
 29500 المنار الكبیر 14
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 27لسباحة فیها وتقدر بـ اغیر مسموح المع العلم أن ولایة جیجل تحتوي على عدد كبیر من الشواطئ     
ه ذة للولایة، نظرا لما تتمیز به هشاطئا، و هذا یعتبر عائقا لتطور السیاحة الشاطئیة و خسارة للحظیرة السیاحی

  .الشواطئ من جمال مناظرها و نقاء میاهها

ا من بین الولایات الأولى التي یقصدها هالم السیاحیة الطبیعیة التي جعلتوتزخر الولایة بعدید من المع     
السیاح و المصطافون لقضاء عطلهم و الاستجمام فیها، على غرار الكورنیش الجیجلي، الكهوف و المغارات 

  :نذكر معالمال هذه ومن، منبع المشاكيإلى لكبیرة، بالإضافة العجیبة، المنارة ا

 وهي محطة لجذب السیاح الباحثین عن الترفیه و الراحة فالطابع المتمیز لغابات  :الوطنیة لتازة الحظیرة
هکتار تتمیز  3807الحظیرة الوطنیة یساهم في تطویر السیاحة الجبلیة حیث تتربع الحظیرة على مساحة  

نوع من النباتات العطریة و أخرى  ذات  137غطائها النباتي و تركیبتها الحیوانیة حیث تحتوي على  بتنوع 
نوع من الأشجار و الشجیرات  17التزییني، لنباتات ذات الاستعمال الزخرفي و نوع من ا  20أهمیة طبیة و  

نوع محمي  11ات من بینها یینوع من الثد 15نوع من الفطریات و 135 ذات الأهمیة البیئیة و الاقتصادیة،
 . نوع من الطیور موزعة بین الجوارح و الطیور المائیة 134من طرف القانون، 

 هي عبارة عن موقع سیاحي هام و وجهة مفضلة للسیاح افتتحت في شهر جویلیة   :حدیقة الحیوانات
هکتار یعیش  24 كلم عن مدینة جیجل تتربع على مساحة 10تقع في كیسیر بلدیة العوانة تبعد  2006

ة سوداء و بآخر جلب من الخارج آخرها زوج دب صنف حیواني ما بین المحلي و  30في هذا الفضاء 
وطنیة و دولیة لغرض  حظائرآخر للذئاب الصربیة بالإضافة إلى أنثي فیل و هناك إیصالات تجاریة مع 

 1.إمكانیة تبادل أصناف حیوانیة أخرى

  نوفمبر  8المؤرخ في    786/67أنشأت هذه المحمیة بالقرار الوطني رقم  :المحمیة الطبیعیة لبني بلعید
كلم من مدینة جیجل تتربع   32، تقع بمنطقة رطبة على ساحل بلدیة خیري واد عجول على بعد 1997

هكتار و هي محتواة داخل محیط منطقة التوسع السیاحي لبني بلعید تم اختیارها عام   122على مساحة 
 2 .میز هذه المحمیة باحتضانها لطیور و نباتات جد نادركما تت  1996

 

 

  

 
                                                             

 www.ojt.dz   12-05-22   2021 03:                                    لدیوان الجیجلي للسیاحة ا1  
 حافظة الغابات لولایة جیجلم 2
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  لولایة جیجل بشریةال السیاحیة المقومات: ثانيالمطلب ال

  1  النقل و المواصلات: أولا

یعتبر النقل و المواصلات الشریان النابض لكل إقلیم سیاحي خاصة إذا كان هذا الإقلیم ذو طابع جبلي و      
عدة على ازدهار النشاط كما یعتبر النقل أیضا من بین أهم الإمكانیات المسا ،ولایة جیجلهو ما ینطبق على 

تصبح وجهة مقصودة لابد أن تكون منطقة موصولة بالطرق و تتمتع المنطقة بجاذبیة سیاحیة و  لكيو  ،السیاحي
 : تتوفر ولایة جیجل على ثلاثة أنواع من النقل نوجزها فیما یلي ،حیثالمعابر التي تسهل تنقل السیاح

وضعیة النقل في ولایة جیجل عرفت تطورا ملحوظا مقارنة مع السنوات الماضیة خاصة في : النقل البري/1
  .ة على امتداد طول الشریط الساحليالجزء الشمالي من الولای

كلم غرب مدینة الطاهیر  03كلم شرق مدینة جیجل و 15یقع مطار فرحات عباس على بعد  :لنقل الجويا/2
و من  ،قسنطینة–یحده من الشمال البحر الأبیض المتوسط و الطریق الوطني جیجل ،هكتار 132مساحته 

الجنوب مناطق زراعیة و من الغرب واد جن جن و من الشرق الطریق الولائي المتجه نحو الطاهیر و كذلك 
  .ل و العلمة قید الانجازالطریق السریع الرابط بین جیج

تحتوي ولایة جیجل على خمسة موانئ موزعة على مناطق متباعدة على شریطها : الموانئالنقل البحري و /3
یقع بالطاهیر بالقرب من المطار، تبلغ طاقته  ،الساحلي أهمها میناء جن جن الذي یعد من أكبر موانئ الجزائر

ى ملیون طن سنویا، یستجیب لكل التقنیات الحدیثة في مجال النقل البحري، كما یحتوي عل 4.5الاستیعابیة 
 .متر 18.20أرضیة یصل عمقها إلى 

بوالدیس، میناء  هناك ثلاثة مواني أخرى  للصید و الترفیه هي میناء الصید ضافة إلى میناء جن جن الكبیرإ    
  .میناء الصید و الترفیه العوانة والصید زیامة منصوریة 

  السیاحة وكالاتمكاتب و : ثانیا

جد هام في القطاع السیاحي خاصة فیما یتعلق بالترویج للأقالیم السیاحیة،  اتعتبر الوكالات السیاحیة طرف     
 بعضا منها فيوضح و سنوكالة  یفوق الثلاثین و تتوفر ولایة جیجل على عدد معتبر للوكالات السیاحیة 

   2:الجدول التالي

  

  
                                                             

 .مدیریة النقل لولایة جیجل  1
 .مدیریة السیاحة لولایة جیجل، مرجع سبق ذكره   2
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 ولایة جیجل وكالاتبعض : )13(الجدول رقم 

 العنوان الوكالة
 .شارع أول نوفمبر جیجل 28 الكورنیش

 .نهج مصطفى بن بولعید جیجل 1 سیاحة وأسفار الجزائر
 .جیجل 48رقم  1954شارع أول نوفمبر  جیزال للأسفار

 .جیجل 01رقم  01هكتار التجزئة  40حي  الأسفاركوكب 
 .جیجل B3شارع شابي المكي حي أولاد عیسى محل  وكالة جن جن
 .جیجل D10شارع بن شارف عبد المجید حي أیوف الشرقي محل  الشهباء تور

 .طریق الصومام باب الصور جیجل 02 وكالة الكندي أسفار
 .جیجلشارع العربي بن مهیدي  84 وكالة مزیطان
 .تاسوست الأمیر عبد القادر 01محل رقم  جیجل ترافل
 .الطاهیر 01شارع دخلي المختار رقم  إیجلجلي تور

 .نهج عامرة الطاهر، الطاهیر بلام تور
 .مسكن المیلیة جیجل 200حي  العربي

 .قریة الزویتنة القنار نشفي أداموتر افلسرفس
  .لولایة جیجلمدیریة السیاحة  :المصدر

 الفنادق: الثثا

  :الجدول التالي سنوضحها في، و تتوزع عبر كل تراب الولایة افندق 26على  جیجل تحتوي ولایة

  ولایة جیجلفنادق ) : 14(الجدول رقم 

  العنوان  البلدیة الفندق

   لویزة
  
  
  
  
  
  
  

 55أوت  20شارع 
 54نوفمبر  لشارع أو  البصرة
 نهج رویبح حسین 01 النسیم
 فشارع زیغود یوس كتامة
 خشة الإخوةشارع  السلام
 جیجلدیدوش مراد نهج  08 الریان
 بن مهیديشارع العربي 14 المشرق
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   الجلیدي
  جیجل

 54نوفمبر نهج أول  26
 نهج زیغود یوسف كونفیفیال
 نهج زیغود یوسف الإقامة

 بونار أولاد الجنة الزرقاء
 بوالنار لادأو  -الصغیر الخلیج شاطئ  لاكریك
 شارع العربي بن مهیدي 25 الجزیرة

 شارع سي الحواس 03 تاغراست
 شارع عبد الحمید بن بادیس جلجیل
 حي الرابطة جیجل دار العز
 حي الثورة الطاهیر  الطاهیر المراد
 تاسوست الأمیر عبد القدر  الأمیر عبد القادر الزمرد
 عبد العزیز شارع لدرع حسن سیدي  سیدي عبد العزیز النیل

 صخر البلح سیدي عبد العزیز  سیدي عبد العزیز ابن بطوطة
 شارع جنوحات البشیر المیلیة 10  المیلیة الفتح
 بني مسلم خیري واد عجول  واد عجول جمال

 تیمیزارت العوانة  العوانة الصخر الأسود
 شاطئ أفتیس  العوانة الأفتیس
 شارع بوطغو محمد 28  العوانة اللبلاب
 زیامة منصورة  زیامة منصوریة شویة

  مدیریة السیاحة لولایة جیجل: المصدر

من خلال الجدول نلاحظ قلة الفنادق على مستوى الحظیرة الفندقیة للولایة و التي لا تغطي الطلب المتزاید      
مستوى من طرف السیاح المتوافدین على المنطقة من جهة و من جهة أخرى نلاحظ تركز معظم الفنادق على 

إقلیم بلدیة جیجل و هذا ما ینعكس بالسلب على القطاع السیاحي إذ ینتج عنه اكتظاظ و اختناق مروري تعاني 
 .منه المدینة في كل من مدخلها الشرقي و الغربي  بالإضافة إلى الارتفاع المفرط لأسعار الفنادق وقت الذروة
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 المخیمات العائلیة :رابعا

مخیم عائلي موزعة على طول الشریط الساحلي من بلدیة خیري عجول شرقا إلى زیــــامة منصوریة  12یوجد  
  .شخص 2619غربا كلها قید التشغیل بسعة إجمالیة تقدر بـ 

بالإضافة إلى ذلك هناك المخیمات التابعة للخدمات الاجتماعیة لمؤسسات وطنیة في كل من بلدیتي زیامة و 
 .شخص 1340استقبال تقدر بـ  القنار بسعة

   بیوت الشباب :خامسا

 1 :سریر و هي 270بیوت للشباب بطاقة استیعاب تقدر بـ  5توجد بإقلیم الولایة      

  بیت الشباب زیـــــــامة منصوریة 

  بیت الشباب جیجــل 

  بیت الشباب الطاهیر 

  بیت الشباب تـاكسنة 

  بیت الشباب سیدي عبد العزیز   

  الجمعیات الثقافیة و الفنانین :ساساد

جمعیة ثقافیة و فنانین تشكیلیین و فرق فلكلوریة و مسرحیة و هذا ما یسهل عملیة  23حیث توجد بالولایة      
تنظیم أنشطة ثقافیة و ترفیهیة و مهرجانات لجذب السیاح، كما تتوفر ولایة جیجل على عدة مكتبات و جامعتین 

و هذا ما سیعطي دفعا جدیدا ، وع انجاز القطب الجامعي بالعوانةإلى مشر  بهما معظم التخصصات بالإضافة
 .للقطاع العلمي و الثقافي و السیاحي مستقبلا

  

  

  

  

  
                                                             

 مدیریة الشباب والریاضة لولایة جیجل  1
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  الإطار المنهجي للدراسة المیدانیة: المبحث الثاني 

   منهجیة الدراسة: المطلب الأول 

  مجتمع وعینة الدراسة : الفرع الأول

  :مجتمع الدراسة  -أولا

حیث یشتمل  بمجتمع البحث مصطلح علمي ومنهجي یراد به كل ما یمكن أن یعمم نتائج البحث،یقصد 
  .سیاح ولایة جیجلمجتمع دراستنا على مجموعة من 

  :عینة الدراسة  -ثانیا

العینة هي مجموعة جزئیة و مختارة لمجتمع الدراسة الكفیلة لتوفیر البیانات المطلوبة ، حیث تم الاعتماد 
علیهم،  تمارة الاستبیانقمنا بتوزیع اس و مفردة 80وقد اشتغلنا على، عشوائیة بسیطةعلى عینة  في دراستنا

 :ویوضح الجدول الموالي حصیلة توزیع الاستبیان على عینة دراستنا

  حصیلة توزیع الاستبیان ):15(الجدول رقم 

  %النسبة المئویة  التوزیع التكراري  الاستبانة
  75  60  الاستبانات المسترجعة

  25  20  الاستبانات الغیر مسترجعة
  100  80  الاستبانات الموزعة

  من إعداد الطالبین: المصدر 

استبانة أي ما )60(استبانة، حیث تم استرجاع ) 80(من خلال الجدول أعلاه  نلاحظ أنه تم توزیع        
استبانة )20(الغیر مسترجعة  في حین بلغ عدد الاستباناتمن اجمالي الاستبانات الموزعة،  %75یعادل نسبة 

  .من اجمالي الاستبانات الموزعة %25بنسبة 

استبانة، فإن حجم العینة الخاضعة  )60(وبناءا على ما تم استرجاعه من استبانات و المقدر عددها ب 
  .سائح )60(للدراسة  هو
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    تصمیم الاستبیان: الفرع الثاني

، وذلك بعد خضوع الاستبیان لبعض أساتذة من أجل تحقیق أهداف الدراسة قمنا باستخدام الأسلوب المیداني     
تم الوصول إلى استبیان واعتماده كأداة لجمع البیانات والمعلومات من أفراد عینة الدراسة وهذا التخصص، 

حیث تم تقسیم الاستبیان إلى قسمین  ة من الدراسة،باعتباره الأداة الأكثر ملائمة وفعالیة لتحقیق الأهداف المرجو 
  :كالتالي

الحالة ، المستوى العلمي، الحالة الاجتماعیةالجنس، العمر، ( للسیاحتضمن البیانات الشخصیة  :القسم الأول
  ).المهنیة

الثاني یدرس ، المحور )التسویق المباشر(یشمل محورین، المحور الأول یدرس المتغیر المستقل  :القسم الثاني
  : ، حیث یمكن توضیحها كما یلي)طلب الخدمات السیاحیة(المتغیر التابع 

  موضحة كمایلي أبعاد 7فقرة موزعة على  14یشتمل على  :المحور الأول:  

" الوسائل المكتوبة" ،)06- 05( فقراتال" الكتالوج" ،)04- 03( فقراتال" البرید المباشر" ،)02- 01( فقراتال" الهاتف"
-11(من  الفقرات" البیع وجها لوجه والبیع الآلي" ،)10- 09( الفقرات" وسائل الإشهار" ،)08- 07( الفقرات

  .)14- 13( الفقرات" الانترنت). "12

  فقرات 7یشتمل على : المحور الثاني . 

  تحدید شكل الأسئلة: الفرع الثالث

في إدخال البیانات والحصول على  spss 20لمعالجة البیانات الإحصائیة تم الاعتماد على برنامج      
في حساب المتوسطات الحسابیة للعبارات وكذلك الانحراف المعیاري  النتائج المطلوبة بدقة ومصداقیة مختلف

للتعرف على مدى انحراف إجابات مفردات العینة لكل عبارات متغیرات الدراسة، وقد اعتمدنا على سلم لیكرت ، 
  .لموافقة وهو سلم یهدف لقیاس درجة ا

  سلم لیكرت الخماسي): 16(الجدول رقم 

  موافق بشدة  موافق  محاید  غیر موافق  غیر موافق بشدة
1  2  3  4  5  

  .من إعداد الطالبین :المصدر
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غیر یعبر عن  2، الرقم  الموافقة بشدة غیر ویعبر عن 1یتكون هذا المقیاس من خمسة نقاط تتراوح بین      
 5الرقم أخیرا و  الموافقة،فیعبر على  4، أما الرقم الحیادیةعلى  3الرقم  حین یعبرعلى العبارات، في الموافقة 
  :وعلیه قمنا بتقسیم السلم كمایلي ،الموافقة بشدة یعبر عنوالذي 

 حساب المدى :  

  .المدى یعبر عن الفرق بین أعلى وأدنى درجة

  4=1- 5: المدى

 حساب طول الفئة:  

  0.8=4/5= عدد درجات المقیاس/الفئة= طول المدى

وذلك لتحدید الحد الأعلى لطول الفئة ) 1(قیمة في مقیاس لیكرت الخماسي  إلى )0.8(یتم إضافة هذه القیمة 
 :لیكرت ودلالته في الجدول التالي الأولى و یمكننا إظهار فئات مقیاس

  فئات مقیاس لیكرت): 17(الجدول رقم 

  دلالتها  الدرجة  الفئات
  [   1,80- 1من [ 
 [ 2,60–1,80من [ 
  [ 3,40–2,60من [ 
  [ 4,20–3,40من [ 

  [ 5–4,20من [ 

  غیر موافق بشدة
  غیر موافق

  محاید
  موافق

  موافق جدا

  )ضعیفة جدا(درجة عالیة من الرفض
  )ضعیفة( درجة ضعیفة من الرفض

  )متوسطة(بین الرفض والقبول
  )عالیة(درجة منخفضة من القبول

  )عالیة جدا(ة من القبولعدرجة مرتف
 .من إعداد الطالبین :المصدر

  الأسالیب الإحصائیة المستخدمة: المطلب الثاني

دخال بیاناتها في الحاسوب باستخدام برنامج  بعد فحص جمیع الإستبانات المسترجعة، قمنا بتفریغ وإ
والذي یرمز له اختصارا   "Statistical Package For Social Sciences" الاجتماعیةالحزمة الإحصائیة 

)SPSS( ي صفارات الإحصائیة التي تندرج ضمن الإحصاء الو بالإخت ي على مجموعة من الأسالیب ووالذي یحتو
  : الإستدلالي ومن خلاله فقد استخدمنا الأسالیب الإحصائیة التالیة و

 اء بینللتأكد من أن متغیرات الدراسة تتبع التوزیع الطبیعي یجب أن تكون قیمة معامل الالتو  :الالتواء والتفلطح
) +3<sk< -3 ( أما فیما یخص التفلطح فیجب أن یكون اقل من )20(. 
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لتحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول عبارات الإستبانة، ومعرفة  :الإنحراف المعیاري المتوسط الحسابي و
 .مقدار تشتت الإجابات

والوظیفیة لأفراد عینة الدراسة،  تم الاستعانة بها للتعرف على الخصائص الشخصیة :التكرارات والنسب المئویة
 .وتحدید استجابات أفرادها اتجاه فقرات المحاور الخاصة بالاستبانة

، حیث أنه من الناحیة التطبیقیة یعتبر ثبات للتأكد من ثبات الإستبانة تم استخدامه": ألفا كرونباخ" معامل الثبات
  :أداة الدراسة

 0.6(ا كان معامل ألفا كرونباخ أقل من ذإ :ضعیفا (.  
 0.7و 0.6( یتراوح بینا كان معامل ألفا كرونباخ ذإ :مقبولا(.  
 0.8و 0.7(ا كان معامل ألفا كرونباخ یتراوح بین ذإ :جیدا(.  
  0.8(ا كان معامل ألفا كرونباخ أكبر من ذإ :اممتاز(.  

متوسط درجة الاستجابة قد وصل إلى الدرجة المتوسطة لمعرفة ما إذا كان : في حالة عینة واحدة (T)إختبار 
   .أو زادت أو قلت عن ذلك، وقد تم إستخدامه في إختبار الفرضیات 3وهي 

 أداة الدراسة ثبات وصدق اختبار : المطلب الثالث

صممت بعد الانتهاء من تصمیم الاستبانة، قمنا باختبار مصداقیتها وثباتها بمعنى مدى ملائمتها لقیاس ما     
  : من أجله، وذلك عن طریق الإجراءات التالیة

  :إختبار الثبات -1

بعد حصولنا على البیانات المتعلقة بالموضوع من خلال الاستبیان نقوم بحساب ثبات المقیاس والبیانات من     
فأكثر وكانت نتائج اختبار   %60، وتعتبر القیمة المقبولة لهذا المعامل من )الفاكرونباخ(خلال معامل 

  :الفاكرونباخ كما هو مبین في الجدول الموالي

  إختبار ألفا كرونباخ: )18(الجدول رقم

  ألفا كرونباخ  عدد العبارات  محاور الإستمارة
 0,74  14  المحور الأول
  0,68  7  المحور الثاني

  0,75  21  المجموع الكلي
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر
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، وهو معامل ثبات جید )0,75(من خلال هذا الجدول نلاحظ أن معامل الثبات الكلي لأداة البحث بلغ    
ومناسب لأغراض البحث، كما تعتبر جمیع معاملات الثبات لمحاور البحث وأبعادها مناسبة لأغراض البحث، 

جعلنا على ثقة تامة بصحتها ، مما ی)أي ثبات استبانة البحث(بهذا نكون قد تأكدنا من ثبات أداة البحث 
  .وصلاحیتها لتحلیل النتائج

  إختبار صدق أداة الدراسة -2

صدق الوذلك باستخدام  ،لقد اختبرت أداة الدراسة وعباراتها للتأكد من أنها تقیس ما صممت لقیاسه     
وهذا لتعدیل العبارات  ،ذوي التخصصمن مثل في عرض الإستبیان على أساتذة محكمین ، والمتالظاهري

  .وبعد الأخد بنصائحهم والاستعانة بإرشاداتهم تم التوصل للصورة النهائیة للاستبیان ،وتصحیحها
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  عرض وتحلیل الإستبیان: المبحث الثالث

ي سوف یتم التطرق من خلال هذا المبحث إلى نتائج الدراسة التي تحصلنا علیها من خلال البحث المیدان    
عطاء تفسیرات لهذه النتائج  . الذي قمنا به، وسنحاول مناقشة وإ

  تحلیل البیانات الشخصیة : المطلب الأول

  : توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الجنس - 1

  : یتوزع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر الجنس كما هو مبین في الجدول التالي     
  الدراسة حسب الجنستوزیع أفراد عینة ): 19(جدول رقم ال

  

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الجنس): 07(الشكل رقم

  

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

  

لنا توزیع النسب حسب الجنس لأفراد  انیوضح في الشكل والجدول أعلاه اللذانمن خلال النتائج المبینة     
، وبالتالي فسیاح %53,33من عینة الدراسة و نسبة الإناث  %46,66عینة الدراسة حیث نجد نسبة الذكور 

  .متنوعون بین الجنسین معاولایة جیجل 

47%
53%

الجنس
ذكر أنثى

  النسبة المئویة  التكرار  الجنس
  %46,66  28  ذكر
  %53,33  32  أنثى

  %100  60  المجموع
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  :حسب العمر الدراسة عینة توزیع  - 2
 :جاء توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر العمر كما یوضحه الجدول التالي    

  .توزیع أفراد عینة الدراسة حسب العمر): 20(جدول رقم 

  النسب المئویة  التكرار  العمر

 %5 3  سنة 20أقل من 

  %58,3  35  سنة 30إلى أقل من  20من 

  %28  17  سنة 50إلى  30من 

 %8,3 5  50أكثر من 

 %100 60  المجموع
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

  .توزیع أفراد عینة الدراسة حسب العمر): 08(الشكل رقم

  
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

هي أعلى ) سنة 30إلى أقل من  20من ( أن الفئة) 08(والشكل رقم  )20(نلاحظ من خلال الجدول رقم      
) 50أكثر من (، ثم الفئة 28 %بنسبة) سنة 50إلى  30من (، تلیها الفئة %58,3فئة في عینة الدراسة بنسبة 

سیاح من حیث الفئة العمریة ، وهذا یعني أن نوعیة ال5%بنسبة ) سنة 20أقل من ( وأخیرا الفئة %8,3بنسبة
  ).سنة 30إلى أقل من  20من (هي الفئة الشبانیة 

5%

59%

28%

8%

العمر
سنة 20أقل من  سنة 30إلى أقل من  20من  سنة 50إلى  30من  50أكثر من 
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  :الحالة الاجتماعیةحسب  الدراسة عینة توزیع  - 3
  :كما یوضحه الجدول التالي الحالة الاجتماعیةجاء توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر     

  .الاجتماعیةالحالة توزیع أفراد عینة الدراسة حسب ): 21(جدول رقم 

  النسبة المئویة  التكرار  الحالة الاجتماعیة
  %21,7 13  متزوج
  %70  42  أعزب
  %8,3  5  أخرى

 %100 60  المجموع
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

  .الحالة الاجتماعیةتوزیع أفراد عینة الدراسة حسب  ):09(الشكل رقم

  

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر     

هي الحالة التي تحصلت " أعزب"، أن الحالة الاجتماعیة )09(والشكل رقم  )21(نلاحظ من خلال الجدول رقم  
، وأخیرا 21,7%بنسبة " متزوج" ، تلتها الحالة الاجتماعیة 70%على أعلى نسبة من عینة الدراسة قدرت ب 

  .ینة من مختلف الحالات الاجتماعیةومنه یمكن القول أن أفراد الع 8,3بنسبة حالات أخرى 

  

  

  

22%

70%

8%

الحالة الإجتماعیة
متزوج أعزب أخرى
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  :المستوى العلمي حسب  الدراسة عینة توزیع  - 4
  :كما یوضحه الجدول التالي المستوى العلمي،جاء توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر     

  .العلميالمستوى توزیع أفراد عینة الدراسة حسب ): 22(جدول رقم 

  النسبة المئویة  التكرار  المستوى العلمي
  %6,7 4  متوسط
  %10  6  ثانوي
  %76,7  46  جامعي

 %6,7 4 دراسات علیا
 %100 60  المجموع

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

  .توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى العلمي) : 10(الشكل رقم 

  
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : لمصدرا

المستوى الجامعي هو الأعلى نسبة من باقي  أن) 10(و الشكل رقم  )22(نلاحظ من خلال الجدول رقم    
، %6,7، %10، تلته الفئات ثانوي، متوسط، جامعي على التوالي %76,7مستویات العینة بنسبة قدرت ب 

  .أن ولایة جیجل تستقطب سیاح من مختلف المستویات التعلیمیة ، وهذا یعني6,7%

  

  

7% 10%

76%

7%

المستوى العلمي
متوسط ثانوي جامعي دراسات علیا
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  :الحالة المھنیة حسب  الدراسة عینة توزیع  - 5
  :كما یوضحه الجدول التالي الحالة المهنیة،جاء توزیع أفراد عینة الدراسة حسب متغیر     

  .الحالة المهنیةتوزیع أفراد عینة الدراسة حسب ): 23(جدول رقم 

  النسبة المئویة  التكرار  المهنیةالحالة 
  %23,3 14  طالب
  %35  21  موظف

  %35  21  أعمال حرة
 %6,7 4 بدون عمل
 %100 60  المجموع

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

  .توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الحالة المهنیة) : 11(الشكل رقم

  
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

" أعمال حرة " و " موظف" أن الحالات المهنیة  )11(و الشكل رقم )23(نلاحظ من خلال الجدول رقم      
، و تأتي %23,3بنسبة " طالب " ، تلیهما الحالة %34سجلتا أعلى نسبة من بین أفراد العینة بنسبة قدرت ب 

، وهذا یعني أن ولایة جیجل تستقطب سیاح من %6,7بنسبة " بدون عمل" الترتیب الحالة المهنیة في ذیل 
  .لف الحالات المهنیةمخت

  

  

23%

35%

35%

7%

الحالة المھنیة
طالب موظف أعمال حرة بدون عمل
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  تحلیل البیانات التطبیقیة: المطلب الثاني

  سنحاول من خلال هذا المطلب عرض وتحلیل إجابات أفراد العینة حول عبارات محاور الاستبانة    

  :أفراد عینة الدراسة حول المحور الأولـ تحلیل إجابات 1

  الأول من المحور  )الهاتف( تحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول البعد الأول): 24(الجدول رقم 

رقم 
  العبارة

المتوسط   العبارات
  الحسابي

الإنحراف 
  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  الترتیب

تساعدني المكالمات الهاتفیة في فهم الخدمات   1
  .السیاحیة المعروضة

 1  عالیة  0,833 3,48

تزعجني المؤسسات السیاحیة عند اتصالها بي   2
  .عبر الهاتف بدون موعد مسبق

  2  متوسطة  1,140  2,77

  متوسطة  0,7457  3,125  المتوسط الحسابي العام و الإنحراف المعیاري العام
 .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

المعیاري العام انحرافه و ) 3,125( للبعد الأول  ظ أن المتوسط الحسابي العاممن خلال الجدول أعلاه نلاح     
هي درجة الأول فراد حول عبارات البعد الأ وحسب المقیاس المعتمد فإن متوسط درجة موافقة ،)0,7457(

التسویق المباشر عن طریق الهاتف من طرف العارضین والمهتمین بالقطاع  وهذا یدل على أن متوسطة 
  .السیاحي وكذلك مع مختلف الأفراد أمر متوسط و لا یلقى أهمیة كبیرة

، ووفقا )0,833(وانحراف معیاري قدره ) 3,48(المرتبة الأولى بمتوسط حسابي ) 1(حیث احتلت العبارة رقم     
بارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة، وهذا یدل على أن أفراد العینة موافقون بدرجة لمقیاس الدراسة فإن هذه الع

  .عالیة في أن المكالمات السیاحیة تساعد في فهم الخدمات السیاحیة المعروضة

ووفقا لمقیاس ) 1,14( وانحراف معیاري قدره ) 2,77(المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي ) 2(واحتلت العبارة رقم    
ة فان هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة متوسطة، وهذا یدل على أن المؤسسات السیاحیة عند اتصالها الدراس

  .بالسیاح عبر الهاتف بدون موعد مسبق لا تزعجهم بصفة عالیة
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  الأول من المحور  )البرید المباشر(الثانيتحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول البعد ): 25(الجدول رقم 

رقم 
  العبارة

المتوسط   العبارات
  الحسابي

الإنحراف 
  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  الترتیب

أعتبر أن خدمة الفاكس أسلوب جید في عملیة   3
  .تسویق الخدمات السیاحیة 

  2  متوسطة  1,342 3,17

أرى أن البرید الالكتروني أكثر ترویجا للخدمات   4
  .السیاحیة من البرید الصوتي والفاكس

  1  عالیة  1,053  3,67

  عالیة  0,834  3,41  المتوسط الحسابي العام و الإنحراف المعیاري العام
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

المعیاري العام انحرافه و ) 3,41( للبعد الثاني  ظ أن المتوسط الحسابي العاممن خلال الجدول أعلاه نلاح     
موافقة  هي درجةالثاني فراد حول عبارات البعد الأ وحسب المقیاس المعتمد فإن متوسط درجة موافقة ،)0,834(

التسویق المباشر عن طریق البرید المباشر من طرف العارضین والمهتمین بالقطاع  وهذا یدل على أن عالیة 
  .السیاحي وكذلك مع مختلف الأفراد أمر جید و یلقى أهمیة كبیرة

، ووفقا )1,053(وانحراف معیاري قدره ) 3,67(المرتبة الأولى بمتوسط حسابي ) 4(تلت العبارة رقم حیث اح    
لمقیاس الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة، وهذا یدل على أن أفراد العینة موافقون بدرجة 

  .برید الصوتي والفاكسالبرید الالكتروني أكثر ترویجا للخدمات السیاحیة من العالیة في أن 

ووفقا ) 1,342(وانحراف معیاري قدره ) 3,17(المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي ) 3(واحتلت العبارة رقم     
أن  یعتبرون  لمقیاس الدراسة فان هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة متوسطة، وهذا یدل على أن بعض السیاح

  .خدمات السیاحیةخدمة الفاكس أسلوب جید في عملیة تسویق ال

  الأولمن المحور  )الكتالوج(الثالثتحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول البعد ): 26(الجدول رقم 

رقم 
  العبارة

المتوسط   العبارات
  الحسابي

الإنحراف 
  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  الترتیب

یتبین لي أن الكتالوج هو أداة تسویقیة مهمة لمعرفة   5
  .وما تعرضه من خدمات أو برامجحیة المنشأة السیا

  2  عالیة  0,939 4

یساهم الكتالوج الملون في جذبي أكثر للخدمات   6
  .السیاحیة

  1  عالیة  0,904  4,12

  عالیة  0,776  4,05  المتوسط الحسابي العام و الإنحراف المعیاري العام
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر
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المعیاري العام انحرافه و ) 4,05( للبعد الثالث  ظ أن المتوسط الحسابي العاممن خلال الجدول أعلاه نلاح     
موافقة  هي درجةالثالث فراد حول عبارات البعد الأ وحسب المقیاس المعتمد فإن متوسط درجة موافقة ،)0,776(

ن طرف العارضین والمهتمین بالقطاع السیاحي التسویق المباشر عن طریق الكتالوج م وهذا یدل على أن عالیة 
  .وكذلك مع مختلف الأفراد أمر جید و یلقى أهمیة كبیرة

، ووفقا )0,904(وانحراف معیاري قدره ) 4,12(المرتبة الأولى بمتوسط حسابي ) 6(حیث احتلت العبارة رقم     
لمقیاس الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة، وهذا یدل على أن أفراد العینة موافقون بدرجة 

  .ت السیاحیةأكثر للخدما في جذبهمالكتالوج الملون یساهم عالیة في أن 

ووفقا لمقیاس ) 0,939(وانحراف معیاري قدره ) 4(المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي ) 5(واحتلت العبارة رقم     
أن الكتالوج هو أداة  همیتبین ل  الدراسة فان هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة، وهذا یدل على أن السیاح

  .وما تعرضه من خدمات أو برامج تسویقیة مهمة لمعرفة المنشأة السیاحیة 

  الأولمن المحور  )الوسائل المكتوبة(الرابع تحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول البعد  ):27(الجدول رقم 

رقم 
  العبارة

المتوسط   العبارات
  الحسابي

الإنحراف 
  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  الترتیب

الصحف والمجلات تقدم لي معلومات كافیة حول   7
  .البرامج والخدمات السیاحیة

  1  متوسطة  1,041 3,37

أن الصحف وسیلة فعالة لنشر ثقافة الرحلات  أرى  8
  .السیاحیة أكثر من المجلات

  2  متوسطة  1,181  3,17

  متوسطة  0,958  3,266  المتوسط الحسابي العام و الإنحراف المعیاري العام
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

المعیاري العام انحرافه و ) 3,266( للبعد الرابع  ظ أن المتوسط الحسابي العاممن خلال الجدول أعلاه نلاح     
موافقة  هي درجةالرابع فراد حول عبارات البعد الأ وحسب المقیاس المعتمد فإن متوسط درجة موافقة ،)0,958(

التسویق المباشر عن الوسائل المكتوبة من طرف العارضین والمهتمین بالقطاع  وهذا یدل على أنمتوسطة 
  .السیاحي وكذلك مع مختلف الأفراد أمر مقبول ولكن لا یلقى أهمیة كبیرة

، ووفقا )1,041(وانحراف معیاري قدره ) 3,37(المرتبة الأولى بمتوسط حسابي ) 7(حیث احتلت العبارة رقم     
لمقیاس الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة متوسطة، وهذا یدل على أن أفراد العینة یعتبرون أن 

  .ولكن لیست بالقدر الكافي معلومات حول البرامج والخدمات السیاحیة لهم الصحف والمجلات تقدم
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ووفقا ) 1,181(وانحراف معیاري قدره ) 3,17(المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي ) 8(واحتلت العبارة رقم     
أن  همیتبین ل  لمقیاس الدراسة فان هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة متوسطة، وهذا یدل على أن السیاح

  .الصحف وسیلة فعالة لنشر ثقافة الرحلات السیاحیة  ولكن لیست أكثر من المجلات

  الأولمن المحور  )وسائل الإشهار(الخامستحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول البعد  ):28(الجدول رقم 

رقم 
  العبارة

المتوسط   العبارات
  الحسابي

الإنحراف 
  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  الترتیب

العروض والإعلانات عبر وسائل الإشهار تسهل   9
  .اختیار الخدمة السیاحیة المناسبةلي 

  1  عالیة  0,993 4,12

أرى أن الإعلانات عبر التلفزیون أكثر إقناعا منها   10
  .في الإذاعة

  2  عالیة  1,037  4,10

  عالیة  0,748  4,108  المتوسط الحسابي العام و الإنحراف المعیاري العام
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

المعیاري انحرافه و ) 4,108( للبعد الخامس  الحسابي العامظ أن المتوسط من خلال الجدول أعلاه نلاح     
 هي درجةالخامس فراد حول عبارات البعد الأ وحسب المقیاس المعتمد فإن متوسط درجة موافقة ،)0,748(العام 

التسویق المباشر عبر وسائل الإشهار من طرف العارضین والمهتمین بالقطاع  وهذا یدل على أنموافقة عالیة، 
  .السیاحي وكذلك مع مختلف الأفراد أمر جید و یلقى أهمیة كبیرة

، ووفقا )0,993(وانحراف معیاري قدره ) 4,12(المرتبة الأولى بمتوسط حسابي ) 9(حیث احتلت العبارة رقم     
رة تشیر إلى درجة موافقة عالیة، وهذا یدل على أن أفراد العینة یعتبرون العروض لمقیاس الدراسة فإن هذه العبا

  .والإعلانات عبر وسائل الإشهار تسهل لهم اختیارهم للخدمة السیاحیة المناسبة لهم

ووفقا ) 1,037(وانحراف معیاري قدره ) 4,10(المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي ) 10(واحتلت العبارة رقم     
یرون أن الإعلانات   الدراسة فان هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة، وهذا یدل على أن السیاح لمقیاس

  .عبر التلفزیون أكثر إقناعا منها في الإذاعة
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من  )البیع الشخصي والبیع الآلي(السادستحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول البعد ): 29(الجدول رقم 
  الأولالمحور 

رقم 
  العبارة

المتوسط   العبارات
  الحسابي

الإنحراف 
  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  الترتیب

أعتبر أن البیع وجها لوجه یساهم في بناء علاقات   11
  .وطیدة بین الزبائن والمؤسسة

عالیة   1,005 4,35
  جدا

1  

یساهم البیع باستخدام الآلات في زیادة الأمن على   12
  السیاحیةأموالي عند طلب شراء الخدمات 

  2  عالیة  1,027  3,72

  عالیة  0,843  4,03  المتوسط الحسابي العام و الإنحراف المعیاري العام
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

المعیاري العام انحرافه و ) 4,03( للبعد السادس  ظ أن المتوسط الحسابي العاممن خلال الجدول أعلاه نلاح    
 هي درجةالسادس فراد حول عبارات البعد الأ وحسب المقیاس المعتمد فإن متوسط درجة موافقة ،)0,843(

التسویق المباشر عبر البیع الشخصي والبیع الآلي من طرف العارضین  وهذا یدل على أنموافقة عالیة، 
  .یرةوالمهتمین بالقطاع السیاحي وكذلك مع مختلف الأفراد أمر جید و یلقى أهمیة كب

، )1,005(وانحراف معیاري قدره ) 4,35(المرتبة الأولى بمتوسط حسابي ) 11(حیث احتلت العبارة رقم     
ووفقا لمقیاس الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة جدا، وهذا یدل على أن أفراد العینة یعتبرون 

  .الزبائن والمؤسسةأن البیع وجها لوجه یساهم في بناء علاقات وطیدة بین 

ووفقا ) 1,027(وانحراف معیاري قدره ) 3,72(المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي ) 12(واحتلت العبارة رقم     
یرون أن البیع   لمقیاس الدراسة فان هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة، وهذا یدل على أن السیاح

  .والي عند طلب شراء الخدمات السیاحیةباستخدام الآلات یساهم في زیادة الأمن على أم
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  الأول من المحور ) الأنترنت(السابع تحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول البعد ): 30(الجدول رقم  

رقم 
  العبارة

المتوسط   العبارات
  الحسابي

الإنحراف 
  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  الترتیب

الإلكترونیة أجد سهولة في استخدام المواقع   13
  الخاصة بالمنشات السیاحیة

  2  عالیة  1,046 3,70

أعتبر أن مواقع التواصل الاجتماعي وسیلة فعالة   14
  للتعرف على مختلف الخدمات السیاحیة

عالیة   0,846  4,38
  جدا

1  

  عالیة  0,678  4,041  المتوسط الحسابي العام و الإنحراف المعیاري العام
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

المعیاري العام انحرافه و ) 4,041( للبعد السابع  ظ أن المتوسط الحسابي العاممن خلال الجدول أعلاه نلاح     
 هي درجةالسابع فراد حول عبارات البعد الأ وحسب المقیاس المعتمد فإن متوسط درجة موافقة ،)0,678(بلغ 

التسویق المباشر عبر الأنترنت من طرف العارضین والمهتمین بالقطاع  وهذا یدل على أنموافقة عالیة، 
  .السیاحي وكذلك مع مختلف الأفراد أمر جید و یلقى أهمیة كبیرة

، )0,846(وانحراف معیاري قدره ) 4,38(المرتبة الأولى بمتوسط حسابي ) 14(حیث احتلت العبارة رقم     
قیاس الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة جدا، وهذا یدل على أن أفراد العینة یعتبرون ووفقا لم

  .أن مواقع التواصل الاجتماعي وسیلة فعالة للتعرف على مختلف الخدمات السیاحیة

ووفقا ) 1,046(وانحراف معیاري قدره ) 3,70(المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي ) 13(واحتلت العبارة رقم     
یجدون سهولة في   لمقیاس الدراسة فان هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة، وهذا یدل على أن السیاح

  .استخدام المواقع الإلكترونیة الخاصة بالمنشات السیاحیة
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  :ـ تحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة حول المحور الثاني2

  الثاني أفراد عینة الدراسة حول المحورتحلیل إجابات ): 31(الجدول رقم 

رقم 
  العبارة

المتوسط   العبارات
  الحسابي

الإنحراف 
  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  الترتیب

یحفزني تلقي المكالمات الهاتفیة من المؤسسات   15
  السیاحیة على طلب شراء خدماتها المعروضة

  6  متوسطة  1,147 3,35

المؤسسات السیاحیة أحس بالرغبة في التعامل مع   16
عندما أتلقى بریدا إلكترونیا منها یعرض علي 

  خدماتها

  3  عالیة  1,013  3,70

عند مشاهدتي للخدمات السیاحیة المعروضة في   17
  التلفاز أحس أن لي القدرة على اقتنائها

  5  عالیة  1,061  3,40

العروض المطروحة عبر المواقع الإلكترونیة   18
تجعلني أشعر بالحاجة إلى للمؤسسات السیاحیة 

  طلب شرائها

  4  عالیة  1,075  3,62

یحفزني الكتالوج الغني بالمعلومات حول الخدمات   19
  السیاحیة المعروضة فیه على شرائها

  2  عالیة  1,099  3,75

قراءتي للإعلانات في الصحف تؤثر على رغبتي   20
  في طلب شراء الخدمات السیاحیة المعروضة

  7  متوسطة  1,200  3,18

تحفزني المعاملة الحسنة من طرف موظفي   21
المؤسسات السیاحیة على طلب شراء خدماتهم و 

  التعامل معهم

عالیة   0,911  4,47
  جدا

1  

  عالیة  0,669  3,9  المتوسط الحسابي العام و الإنحراف المعیاري العام
  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر

المعیاري العام انحرافه و ) 3,9( للمحور الثاني  ظ أن المتوسط الحسابي العامخلال الجدول أعلاه نلاحمن      
 هي درجةالمحور الثاني فراد حول عبارات الأ وحسب المقیاس المعتمد فإن متوسط درجة موافقة ،)0,669(بلغ 

بیرة من قبل الأفراد لطلب الخدمات وسائل التسویق المباشر تلقى أهمیة ك  وهذا یدل على أنموافقة عالیة، 
  .السیاحیة المناسبة لهم 
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، )0,911(وانحراف معیاري قدره ) 4,47(المرتبة الأولى بمتوسط حسابي ) 21(حیث احتلت العبارة رقم     
ن ووفقا لمقیاس الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة جدا، وهذا یدل على أن أفراد العینة یعتبرو 
  .أن المعاملة الحسنة من طرف موظفي المؤسسات السیاحیة تحفزهم على طلب شراء خدماتهم و التعامل معهم

، ووفقا )1,099(وانحراف معیاري قدره ) 3,75(المرتبة الثانیة بمتوسط حسابي ) 19(واحتلت العبارة رقم      
لمقیاس الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة ، وهذا یدل على أن أفراد العینة یعتبرون أن 

  .فیه یحفزهم على شرائهاالكتالوج الغني بالمعلومات حول الخدمات السیاحیة المعروضة 

، ووفقا )1,013(وانحراف معیاري قدره ) 3,70(بمتوسط حسابي ) 16(عادت المرتبة الثالثة للعبارة رقم     
لمقیاس الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة ، وهذا یدل على أن أفراد العینة یحسون بالرغبة في 

  .ندما یتلقون بریدا إلكترونیا منها یعرض علیهم خدماتهاالتعامل مع المؤسسات السیاحیة ع

، ووفقا لمقیاس )1,075(وانحراف معیاري قدره ) 3,62(بمتوسط حسابي ) 18(المرتبة الرابعة للعبارة رقم    
الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة ، وهذا یدل على أن العروض المطروحة عبر المواقع 

  .نیة للمؤسسات السیاحیة تجعل السیاح یشعرون بالحاجة إلى طلب شرائهاالإلكترو 

، ووفقا لمقیاس )1,061(وانحراف معیاري قدره ) 3,40(بمتوسط حسابي ) 17(المرتبة الخامسة للعبارة رقم    
دمات الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة عالیة ، وهذا یدل على أن الأفراد عند مشاهدتهم للخ

  .السیاحیة المعروضة في التلفاز یحسون أن لهم القدرة على اقتنائها

، ووفقا لمقیاس )1,147(وانحراف معیاري قدره ) 3,35(بمتوسط حسابي ) 15(المرتبة السادسة للعبارة رقم    
لمكالمات الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة متوسطة، وهذا یدل على أن الأفراد یحفزهم تلقي ا

  .الهاتفیة من المؤسسات السیاحیة على طلب شراء خدماتها المعروضة

، ووفقا لمقیاس )1,2(وانحراف معیاري) 3,18(بمتوسط حسابي ) 20(وأخیرا عادت المرتبة الأخیرة للعبارة 
تؤثر الدراسة فإن هذه العبارة تشیر إلى درجة موافقة متوسطة، وهذا یدل على أن الإعلانات في الصحف لا 

  .بشكل كبیر على رغبة السیاح في طلب شراء الخدمات السیاحیة المعروضة

   الدراسة إختبار فرضیات :المطلب الثالث

قبل التطرق لاختبار فرضیات الدراسة لابد من اختبار طبیعة توزیع البیانات، والتأكد من أنها تتبع التوزیع      
  .لمعرفة طبیعة توزیع البیانات "طحو التفل الالتواء"الطبیعي أم لا، ومن أجل ذلك اعتمدنا على معاملي 

  : كما هو موضح في الجدول التالي وقد جاءت نتائج اختبار طبیعة توزیع البیانات      
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  )طحفلوالت الالتواءمعاملي (اختبار التوزیع  الطبیعي  ):32(الجدول رقم 
  

  معامل التفلطح  معامل الالتواء  المتغیرات
  - 0,194  - 0,383  الهاتف

  0,21  - 0,406  البرید المباشر
  0,106  - 0,876  الكتالوج

  - 0,750  - 0,075  الوسائل المكتوبة
  - 0,426  - 0,635  الإشهاروسائل 

  1,983  - 1,469  البیع الشخصي والبیع الآلي
  - 0,567  - 0,577  الأنترنت

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

) -0.075(تتراوح بین أن معاملات الإلتواء بالنسبة لجمیع المتغیرات ) 32(یتضح من الجدول رقم 
طح لأما معاملات التف) 3و 3- (وهي تقع ضمن المجال المقبول للتوزیع الطبیعي الذي یتراوح بین ) -1,469(و

وتشیر هذه النتائج إلى أن البیانات تخضع  ،)20(وهي أقل من ) 1,983(و)  - 0.750(فهي محصورة بین 
 .ابعة الدراسة واختبار مدى قبول أو رفض فرضیات الدراسةوانطلاقا من هذا الاختبار یمكن مت .للتوزیع الطبیعي

  ، سنقوم تأثیر التسویق المباشر على طلب الخدمات السیاحیةالمسؤولة عن  الأبعادأجل معرفة  منو        
  :فرضیات الدراسة، والمتمثلة فيباختبار 

  .المباشر على طلب الخدمات السیاحیة بولایة جیجل أثر ذو دلالة إحصائیة للتسویقیوجد  :الفرضیة الرئیسة

  .لهاتف على طلب الخدمات السیاحیةیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة ل: الأولى الفرعیة ةالفرضی

  یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة للبرید المباشر على طلب الخدمات السیاحیة : الثانیة الفرعیة ةالفرضی

  .ذو دلالة إحصائیة للكتالوج على طلب الخدمات السیاحیةیوجد أثر : الثالثةالفرعیة  ةالفرضی

    .یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة للوسائل المكتوبة على طلب الخدمات السیاحیة: الرابعةالفرعیة  ةالفرضی

  .لإشهار على طلب الخدمات السیاحیةیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لوسائل ا: الخامسةالفرعیة  ةالفرضی

یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لكل من البیع وجها لوجه والبیع الآلي على طلب : السادسةالفرعیة  ةالفرضی
   الخدمات السیاحیة

  . نترنت على طلب الخدمات السیاحیةیوجد أثر دو دلالة إحصائیة للأ: السابعةالفرعیة  ةالفرضی
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  : على قاعدة القرار التالیة بالاعتمادوذلك      

أقل من مستوى الدلالة " sig"المجدولة وقیمة مستوى الدلالة " T"المحسوبة أكبر من " T"إذا كانت قیمة  -
 ).H1(ونقبل الفرضیة البدیلة ) H0(، نرفض الفرضیة الصفریة ) ≥0.05(المعتمد في الدراسة 

أكبر من مستوى " sig"المجدولة وقیمة مستوى الدلالة المحسوب " T"المحسوبة أقل من قیمة " T"كانت قیمة إذا  -
≥∝(الدلالة المعتمد في الدراسة   .ونرفض الفرضیة البدیلة) H0(، نقبل الفرضیة الصفریة )0.05

  : ختبار الفرضیة الفرعیة الأولىا -أولا

  : نعید صیاغة هذه الفرضیة كما یلي

)H0:(  على طلب الخدمات السیاحیة للهاتفیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لا.  

 )H1:(  على طلب الخدمات السیاحیة للهاتفیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة .  

  : والجدول الموالي یوضح نتیجة الاختبار

  للفرضیة الفرعیة الأولىT-Testنتائج اختبار ): 33(الجدول رقم 

الحكم على   مستوى الدلالة  الجدولیة T  المحسوبة T  الفرضیة
  الفرضیة

H1 2,363 1,99  0,21  رفض 
  )مستوى المعنویة = (   0,05

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

 للهاتفأثر ذو دلالة إحصائیة من الجدول أعلاه نلاحظ نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الأولى حول وجود      
الجدولیة، إضافة إلى  Tوهي أكبر من ) 2,363(المحسوبة  T، حیث بلغت قیمة على طلب الخدمات السیاحیة
) H0(، منه نقبل الفرضیة )0,05(من مستوى الدلالة المعنویة  أكبروهي ) 0,21(أن مستوى الدلالة المحسوبة 

التي ) H1(ونرفض الفرضیة  ،على طلب الخدمات السیاحیة للهاتفأثر ذو دلالة إحصائیة تثبت وجود  لا التي
  .على طلب الخدمات السیاحیة للهاتفأثر ذو دلالة إحصائیة تدل على أنه یوجد 

  : ثانیةاختبار الفرضیة الفرعیة ال -ثانیا

  : نعید صیاغة هذه الفرضیة كما یلي

)H0:(  على طلب الخدمات السیاحیة للبرید المباشریوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لا.  

 )H1:(  على طلب الخدمات السیاحیة للبرید المباشریوجد أثر ذو دلالة إحصائیة .  
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  : والجدول الموالي یوضح نتیجة الاختبار

  للفرضیة الفرعیة الثانیةT-Testنتائج اختبار ): 34(الجدول رقم 

الحكم على   مستوى الدلالة  الجدولیة T  المحسوبة T  الفرضیة
  الفرضیة

H1 5,350 1,99  0,000  قبول  
  )مستوى المعنویة = (   0,05

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

للبرید أثر ذو دلالة إحصائیة من الجدول أعلاه نلاحظ نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الثانیة حول وجود      
الجدولیة،  Tمن  أكبروهي ) 5,350(المحسوبة  T، حیث بلغت قیمة على طلب الخدمات السیاحیة المباشر

 نقبل، منه )0,05(من مستوى الدلالة المعنویة  قلوهي أ) 0,000(إضافة إلى أن مستوى الدلالة المحسوبة 
 نرفضو  ،على طلب الخدمات السیاحیة للبرید المباشرأثر ذو دلالة إحصائیة التي تثبت وجود ) H1(الفرضیة 
  .على طلب الخدمات السیاحیة للبرید المباشرأثر ذو دلالة إحصائیة التي تدل على أنه لا یوجد ) H0(الفرضیة 

  : الثالثةاختبار الفرضیة الفرعیة  - ثالثا

  : نعید صیاغة هذه الفرضیة كما یلي

)H0:(  على طلب الخدمات السیاحیة للكتالوج یوجد أثر ذو دلالة إحصائیةلا.  

 )H1:(  على طلب الخدمات السیاحیة للكتالوجیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة .  

  : والجدول الموالي یوضح نتیجة الاختبار

  للفرضیة الفرعیة الثالثةT-Testنتائج اختبار ): 35(الجدول رقم 

الحكم على   مستوى الدلالة  الجدولیة T  المحسوبة T  الفرضیة
  الفرضیة

H1 5,287 1,99  0,000  قبول  
  )مستوى المعنویة = (   0,05

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

 للكتالوجأثر ذو دلالة إحصائیة من الجدول أعلاه نلاحظ نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الثالثة حول وجود      
الجدولیة، إضافة إلى  Tمن  كبروهي أ) 5,287(المحسوبة  T، حیث بلغت قیمة على طلب الخدمات السیاحیة
الفرضیة  نقبل، منه )0,05(من مستوى الدلالة المعنویة  أصغروهي ) 0,000(أن مستوى الدلالة المحسوبة 



دراسة تأثیر التسویق المباشر على طلب الخدمات السیاحیة  في ولایة جیجل             الفصل الثالث          
 

 
88 

)H1 ( الفرضیة  نرفضو  ،على طلب الخدمات السیاحیة للكتالوجأثر ذو دلالة إحصائیة التي تثبت وجود)H0 (
  .على طلب الخدمات السیاحیة للكتالوجأثر ذو دلالة إحصائیة التي تدل على أنه لا یوجد 

  : الرابعةاختبار الفرضیة الفرعیة  -رابعا

  : نعید صیاغة هذه الفرضیة كما یلي

)H0:(  على طلب الخدمات السیاحیة للوسائل المكتوبة یوجد أثر ذو دلالة إحصائیةلا.  

 )H1:(  على طلب الخدمات السیاحیة للوسائل المكتوبةیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة .  

  : والجدول الموالي یوضح نتیجة الاختبار

  للفرضیة الفرعیة الرابعةT-Testنتائج اختبار ): 36(الجدول رقم 

الحكم على   مستوى الدلالة  الجدولیة T  المحسوبة T  الفرضیة
  الفرضیة

H1 1,183 1,99  0,241  رفض  
  )مستوى المعنویة = (   0,05

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

للوسائل أثر ذو دلالة إحصائیة من الجدول أعلاه نلاحظ نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الرابعة حول وجود      
الجدولیة،  Tوهي أصغر من ) 1,183(المحسوبة  T، حیث بلغت قیمة على طلب الخدمات السیاحیة المكتوبة

، منه نرفض )0,05(وهي أكبر من مستوى الدلالة المعنویة ) 0,241(إضافة إلى أن مستوى الدلالة المحسوبة 
ونقبل  ،على طلب الخدمات السیاحیة كتوبةللوسائل المأثر ذو دلالة إحصائیة التي تثبت وجود ) H1(الفرضیة 
على طلب الخدمات  للوسائل المكتوبةأثر ذو دلالة إحصائیة التي تدل على أنه لا یوجد ) H0(الفرضیة 
  .السیاحیة

  : الخامسةاختبار الفرضیة الفرعیة  - خامسا

  : نعید صیاغة هذه الفرضیة كما یلي

)H0:(  على طلب الخدمات السیاحیة لوسائل الاشهار یوجد أثر ذو دلالة إحصائیةلا.  

 )H1:(  على طلب الخدمات السیاحیة لوسائل الاشهاریوجد أثر ذو دلالة إحصائیة .  

  : والجدول الموالي یوضح نتیجة الاختبار
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  للفرضیة الفرعیة الخامسةT-Testنتائج اختبار ): 37(الجدول رقم 

الحكم على   الدلالةمستوى   الجدولیة T  المحسوبة T  الفرضیة
  الفرضیة

H1 2,921 1,99  0,05  قبول  
  )مستوى المعنویة = (   0,05

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

لوسائل أثر ذو دلالة إحصائیة من الجدول أعلاه نلاحظ نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة الخامسة حول وجود      
الجدولیة،  Tمن  أكبروهي ) 2,921(المحسوبة  T، حیث بلغت قیمة على طلب الخدمات السیاحیة الاشهار

الفرضیة  نقبلمنه و  ،مستوى الدلالة المعنویةل مساویةوهي ) 0,05(إضافة إلى أن مستوى الدلالة المحسوبة 
)H1 ( الفرضیة  نرفضو  ،على طلب الخدمات السیاحیة لوسائل الاشهارأثر ذو دلالة إحصائیة التي تثبت وجود
)H0 ( على طلب الخدمات السیاحیة لوسائل الاشهارأثر ذو دلالة إحصائیة التي تدل على أنه لا یوجد.  

  : السادسةاختبار الفرضیة الفرعیة  -سادسا

  : نعید صیاغة هذه الفرضیة كما یلي

)H0:(  على طلب الخدمات السیاحیة لكل من البیع الشخصي والبیع الآلي أثر ذو دلالة إحصائیةیوجد لا.  

 )H1:(  على طلب الخدمات السیاحیة لكل من البیع الشخصي والبیع الآليیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة .  

  : والجدول الموالي یوضح نتیجة الاختبار

  الفرعیة السادسةللفرضیة T-Testنتائج اختبار ): 38(الجدول رقم 

الحكم على   مستوى الدلالة  الجدولیة T  المحسوبة T  الفرضیة
  الفرضیة

H1 12,475 1,99  0,000  قبول  
  )مستوى المعنویة = (   0,05

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

لكل أثر ذو دلالة إحصائیة من الجدول أعلاه نلاحظ نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة السادسة حول وجود      
وهي ) 12,475(المحسوبة   T، حیث بلغت قیمة على طلب الخدمات السیاحیة من البیع الشخصي والبیع الآلي

من مستوى الدلالة  أصغروهي ) 0,000(الجدولیة، إضافة إلى أن مستوى الدلالة المحسوبة  Tمن  أكبر
لكل من البیع الشخصي أثر ذو دلالة إحصائیة التي تثبت وجود ) H1(الفرضیة  نقبل، منه )0,05(المعنویة 
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أثر ذو دلالة التي تدل على أنه لا یوجد ) H0(الفرضیة  نرفضو  ،على طلب الخدمات السیاحیة والبیع الآلي
  .على طلب الخدمات السیاحیة الآليلكل من البیع الشخصي والبیع إحصائیة 

  : السابعةاختبار الفرضیة الفرعیة  - سابعا

  : نعید صیاغة هذه الفرضیة كما یلي

)H0:(  على طلب الخدمات السیاحیة للانترنتیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لا.  

 )H1:(  على طلب الخدمات السیاحیة للانترنتیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة .  

  : والجدول الموالي یوضح نتیجة الاختبار

  للفرضیة الفرعیة السابعةT-Testنتائج اختبار ): 39(الجدول رقم 

الحكم على   مستوى الدلالة  الجدولیة T  المحسوبة T  الفرضیة
  الفرضیة

H1 4,443 1,99  0,000  قبول  
  )مستوى المعنویة = (   0,05

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

أثر ذو دلالة إحصائیة من الجدول أعلاه نلاحظ نتائج اختبار الفرضیة الفرعیة السابعة حول وجود      
الجدولیة،  Tوهي أكبر من ) 4,443(المحسوبة  T، حیث بلغت قیمة على طلب الخدمات السیاحیة للأنترنت

، منه نقبل )0,05(وهي أصغر من مستوى الدلالة المعنویة ) 0,000(إضافة إلى أن مستوى الدلالة المحسوبة 
ونرفض  ،على طلب الخدمات السیاحیة للانترنتأثر ذو دلالة إحصائیة التي تثبت وجود ) H1(الفرضیة 
  .على طلب الخدمات السیاحیة للانترنتأثر ذو دلالة إحصائیة التي تدل على أنه لا یوجد ) H0(الفرضیة 

  :اختبار الفرضیة الرئیسیة -ثامنا

  : نعید صیاغة هذه الفرضیة كما یلي

)H0:(  المباشر على طلب الخدمات السیاحیة بولایة جیجل للتسویقیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لا.  

)H1:(  المباشر على طلب الخدمات السیاحیة بولایة جیجل أثر ذو دلالة إحصائیة للتسویقیوجد.  

  : والجدول الموالي یوضح نتیجة الاختبار
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  الرئیسیةللفرضیة T-Testنتائج اختبار ): 40(الجدول رقم 

الحكم على   مستوى الدلالة  الجدولیة T  المحسوبة T  الفرضیة
  الفرضیة

H1 10,947 1,99  0,000  قبول  
  )مستوى المعنویة = (   0,05

  .spssمن إعداد الطالبین بالاعتماد على مخرجات برنامج : المصدر                                       

 للتسویقأثر ذو دلالة إحصائیة من الجدول أعلاه نلاحظ نتائج اختبار الفرضیة الرئیسیة حول وجود      
وهي أكبر من ) 10,947(المحسوبة  T، حیث بلغت قیمة المباشر على طلب الخدمات السیاحیة بولایة جیجل

T  وهي أصغر من مستوى الدلالة المعنویة ) 0,000(الجدولیة، إضافة إلى أن مستوى الدلالة المحسوبة
على طلب  للتسویق المباشرأثر ذو دلالة إحصائیة التي تثبت وجود ) H1(، منه نقبل الفرضیة )0,05(

أثر ذو دلالة إحصائیة التي تدل على أنه لا یوجد ) H0(ونرفض الفرضیة  بولایة جیجل، الخدمات السیاحیة
التسویق  أن أشكالوهذا یدل على بولایة جیجل،  على طلب الخدمات السیاحیة للتسویق المباشر

السیاحیة، والاهتمام  طلب الخدماتعلى  تؤثر ...)التلفزیون والإذاعة، الصحف والمجلات، الانترنت(المباشر
  .بهذه العناصر یؤدي إلى زیادة عدد السیاح المتوافدین إلى منطقة جیجل السیاحیة
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  :خلاصة الفصل

بمعرفة تأثیر التسویق المباشر على طلب  تطرقنا في هذا الفصل إلى الجانب التطبیقي من دراستنا والمتعلقة     
وكان الهدف منه تطبیق ما تم التوصل له في الجانب النظري واختبار مدى الخدمات السیاحیة لولایة جیجل، 

تطبیقه مع الواقع العملي واختبار صحة فرضیات الدراسة، حیث قمنا بتقدیم عام لولایة جیجل وأهم المقومات 
، ومن خلال بامتیاز اسیاحی االتي تزخر بها، وتبین لنا بأنها تملك العدید من المقومات التي تؤهلها لتكون قطب

  .احیة لولایة جیجلمعظم أشكال التسویق المباشر تؤثر على طلب الخدمات السیالدراسة المیدانیة تبین لنا أن 
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التقدم التكنولوجي وتغیر نمط  إلىوهذا راجع  ،قد شهد التسویق المباشر تطورا مهما في السنوات الأخیرةل     
 السیاحيبسبب الانشغالات المتعددة، وهذا ما أجبر المستهلك الحیاة الیومي، قلة الوقت المخصص للتسوق 

حجز تذاكر سفر عبر ( لطلب شراء الخدمات السیاحیة على استعمال مختلف أشكال التسویق المباشر خاصة
  ...)شبكة الأنترنت، الحجز في الفنادق

توصلنا من خلال دراستنا أن التسویق المباشر یلعب دور بالغ الأهمیة في التعریف بالمقومات السیاحیة     
رورة حتمیة من أجل تحقیق التنمیة والنهوض بالولایة، لذلك یجب على المنشآت أصبح ض حیثلولایة جیجل، 

سلوكیات السیاح من أجل التأثیر  أشكالهوتستخدم جمیع أكثر أن تسلط الضوء علیه  لولایة جیجل السیاحیة
النحو السیاحیة، من خلال هذا المنطلق نلخص نتائج الدراسة على وعروضها لاستهلاك خدماتها  م أكثروجذبه
  : التالي

  نتائج الدراسة: أولا

  :التي یمكن إیجازها فيو  توصلنا من خلال دراستها إلى جملة من النتائج

  :من أهم النتائج المتوصل إلیها نذكر: النتائج على المستوى النظري -1

 الحالیین والمستقبلیین العملاء علىتأثیر ال إلى عملیة اتصالیة تهدف هو التسویق المباشر.   
  المختلفة من أجل الوصول إلى جمیع فئات السیاح أشكاله عبریتم التسویق المباشر. 
 الترویج  في یلعب التسویق المباشر دورا كبیرا في تفعیل النشاطات السیاحیة لما یملكه من أهمیة كبیرة

 . قطاع السیاحة للخدمات في
  بائنهاتعد وسائل التسویق المباشر همزة وصل بین المؤسسات السیاحیة وز . 
 للمؤسسات السیاحیة نظرا للتطور التكنولوجي وسائل التسویق المباشر بمثابة حجر الزاویة بالنسبة  تعتبر

  .الحاصل
 مجموعة من المستهلكین أو الزبائن المرتقبین القادرین علىبأنه  المرتقب یمكن تعریف الطلب السیاحي 

  .طلب خدمات سیاحیة في وقت ومكان معینین
  من مزیج متداخل من العناصر المختلفة كالرغبات الحاجات المیول الدوافع یتكون الطلب.  
 ي التغییر الایجابي لسلوك السائح نحو شراء خدمات سیاحیة جدیدةیساهم التسویق المباشر ف.  
 یعد التسویق المباشر من أهم وأنجع السیاسات التسویقیة التي تحقق تنمیة مستدامة في المجال السیاحي.  
 إلىمن طرف المؤسسات السیاحیة  في الوقت المناسب التسویق المباشروسائل الجید لستعمال لایؤدي ا 

ارتفاع درجة الرضا لدى ومنه الرفع والتطویر من مستوى الخدمات وبالتالي  ،زیادة حدة المنافسة بینها
 .السیاح
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  :من أهم النتائج المتوصل إلیها نذكر: التطبیقيالنتائج على المستوى  -2

  على طلب الخدمات السیاحیة لولایة جیجل منخفضةیؤثر الهاتف بدرجة.  
 یؤثر البرید المباشر بدرجة مرتفعة على طلب الخدمات السیاحیة لولایة جیجل .  
 یؤثر الكتالوج بدرجة مرتفعة على طلب الخدمات السیاحیة لولایة جیجل .  
 ى طلب الخدمات السیاحیة لولایة جیجلبدرجة مرتفعة عل) والإذاعةالتلفزیون (تؤثر وسائل الاشهار .  
  بدرجة منخفضة على طلب الخدمات السیاحیة لولایة جیجل) الصحف والمجلات(تؤثر الوسائل المكتوبة .  
 یؤثر كل من البیع وجها لوجه والبیع الآلي بدرجة مرتفعة على طلب الخدمات السیاحیة لولایة جیجل .  
  طلب الخدمات السیاحیة لولایة جیجلتؤثر شبكة الأنترنت بدرجة مرتفعة على .  
 یؤثر التسویق المباشر بدرجة مرتفعة على طلب الخدمات السیاحیة لولایة جیجل .  

  الاقتراحات: ثانیا

 تساعد المنشآت السیاحیة في  التركیز على استخدام وسائل التسویق المباشر كونها من الأدوات الفعالة التي
  .التأثیر على سلوك السائح

  لبناء علاقات وطیدة مع الزبائن ةالتسویق المباشر الحدیثوسائل الاعتماد على.  
 تبني سیاسات البیع الآلي في المنشآت السیاحیة لتسهیل عملیات شراء الخدمات السیاحیة.  
 العمل على تحسین سیاسة البیع وجها لوجه عن طریق تكوین وتدریب رجال البیع بالمؤسسات السیاحیة.  
 نشآت السیاحیة تصمیم مواقع إلكترونیة ذات جودة عالیة وسهلة الاستخدامیجب على الم. 
  التركیز على الترویج السیاحي باستخدام مختلف وسائل التسویق المباشر للتعریف بولایة جیجل وأهم

 . المقومات السیاحیة بها
 النظر في السیاسات التسویقیة المنتهجة من طرف المؤسسات السیاحیة لولایة جیجل إعادة.  
  الصحف (یق المباشر عبر الوسائل المكتوبةالاهتمام أكثر بالتسو على المنشآت السیاحیة لولایة جیجل

 .والهاتف لرفع درجة التأثیر على سلوك السائح) والمجلات

 آفاق الدراسة: ثالثا

عد توصلنا إلى أهم النتائج حول موضوع دراستنا، وتقدیم بعض الاقتراحات، تقتضي المنهجیة في الأخیر وب    
العلمیة أن تفتح كل دراسة أكادیمیة باب البحث العلمي المستمر، وبالتالي یمكننا تقدیم بعض المواضیع التي قد 

  : تكون آفاق للدراسات المستقبلیة

 الأنترنت على طلب الخدمات السیاحیة عبر التسویق المباشر تأثیر . 
 دور التسویق المباشر في تنمیة القطاع السیاحي . 
  خفض التكالیف التسویقیة للمنشآت السیاحیةالتسویق المباشر ودوره في. 
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 ʦرق Șʴ01(الʺل(  

  

  

  

  

 الملاحق



 

 

  تʦزȂع الʙʰوة الغابॻة و الʹॺاتॻة لʦلاǻة جʱॻل

 

  تʦزȂع الʦʸارد الʸائॻة لʦلاǻة جʱॻل

 ʦرق Șʴ02(الʺل(  

تʦزȂع الʙʰوة الغابॻة و الʹॺاتॻة لʦلاǻة جʱॻل

تʦزȂع الʦʸارد الʸائॻة لʦلاǻة جʱॻل

 الملاحق

  



 

 

 

 

 ʦرق Șʴ03(مل(  

  

  جʚر ولاǻة جʱॻل

 

  Ǻعʞ شʦاʟئ ولاǻة جʱॻل

ʙʻʴॻؕ ʗس  

 الملاحق



 

 

  الؒهʦف العॺʻʱة                                مغارة غار الॺاز

 

ʗʻي بلعʹʮة لॻɹॻʮʠة الॻʸʲʸال  

 

ʦرق Șʴ04(الʺل(  

الؒهʦف العॺʻʱة                                مغارة غار الॺاز  

الॻʸʲʸة الॻɹॻʮʠة لʮʹي بلعʗʻ                               حʙʻʢة الʦʻʲانات

 Ǻعʞ فʹادق ولاǻة جʱॻل

  

 الملاحق

    

  

حʙʻʢة الʦʻʲانات  

 



 

  وزارة الʯعلʤॻ العالي والʖʲॺ العلʸي

  -جʱॻل

   كلॻة العلʦم الاقʶʯادǻة، علʦم الʙʻʻʴʯ والعلʦم الʱʯارȂة

ʝʶʳاحي :تॽقي وسʙʻف ȘȄʨʶت  

  :في إʡار تʛʽʹʴنا لإعʙاد مʛؗʚة الʺاسʛʱ تʟʸʵ تȘȄʨʶ فʙʻقي وسॽاحي  تʗʴ عʨʻان

، لʦؔ  "- دراسة حالة عʻʹة مʥ سॻاح ولاǻة جʱॻل

ʦؔʱ الفعالة في إثʛاء هʚا الʺʨضʨع Ǽأجʦؔʱȃʨ على أسʯلة هʚا  جȄʜل الʛȞʷ مॼʶقا على مʶاهʺʦؔʱ الॽʁʺة ومʷارؗ

نʛجʨ مʦؔʻ الإجاǼة ʛʸǼاحة وȃاقʻʱاع على الأسʯلة 

عʙʻ الإجاǼة على أسʯلة الاسॽʰʱان، الʛجاء وضع 

  :الأسʯاذ الʙʵʸف:                                                                

                                                             ʛʽʺاني سʻعʨاح - بʱمف ʧʶح  

2021  

ʦرق Șʴ05(الʺل(  

وزارة الʯعلʤॻ العالي والʖʲॺ العلʸي

جʱॻل –جامعة محمد الʗʶيȖ بʻʲǻ ʥى 

 ʔʠقʕسʦتاس  

كلॻة العلʦم الاقʶʯادǻة، علʦم الʙʻʻʴʯ والعلʦم الʱʯارȂة

تʝʶʳالعلʨم الʳʱارȄة                                                

  اسॻʮʯان

في إʡار تʛʽʹʴنا لإعʙاد مʛؗʚة الʺاسʛʱ تʟʸʵ تȘȄʨʶ فʙʻقي وسॽاحي  تʗʴ عʨʻان

دراسة حالة عʻʹة مʥ سॻاح ولاǻة جʱॻل -تأثʙʻ الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ على ʟلʔ الʗʳمة الॻʴاحॻة 

ʦؔʱ الفعالة في إثʛاء هʚا الʺʨضʨع Ǽأجʦؔʱȃʨ على أسʯلة هʚا  جȄʜل الʛȞʷ مॼʶقا على مʶاهʺʦؔʱ الॽʁʺة ومʷارؗ

 ʥلʚالعلʺي، ل ʘʴॼمة الʙʵان لॽʰʱا الاسʚن هʨȞॽلة سʯاع على الأسʻʱاقȃاحة وʛʸǼ ةǼالإجا ʦؔʻم ʨجʛن

عʙʻ الإجاǼة على أسʯلة الاسॽʰʱان، الʛجاء وضع  الʺʛʢوحة ॽɾه، ؗʺا نعǼ ʦؗʙأن الإجاǼات سʨف تॼقى سȄʛة،

  .في الʵانة الʺʻاسॼة

                                                                :

                                                             ʛʽʺاني سʻعʨب

20202021 :الʴʹة الʱامॻɹة

 الملاحق

 ʤʴة                                                 :قȄارʳʱم الʨالعل

  :تॻʲة ॺʻʟة

في إʡار تʛʽʹʴنا لإعʙاد مʛؗʚة الʺاسʛʱ تʟʸʵ تȘȄʨʶ فʙʻقي وسॽاحي  تʗʴ عʨʻان        

تأثʙʻ الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ على ʟلʔ الʗʳمة الॻʴاحॻة " 

ʦؔʱ الفعالة في إثʛاء هʚا الʺʨضʨع Ǽأجʦؔʱȃʨ على أسʯلة هʚا  جȄʜل الʛȞʷ مॼʶقا على مʶاهʺʦؔʱ الॽʁʺة ومʷارؗ

  .الاسॽʰʱان 

        ʥلʚالعلʺي، ل ʘʴॼمة الʙʵان لॽʰʱا الاسʚن هʨȞॽس

الʺʛʢوحة ॽɾه، ؗʺا نعǼ ʦؗʙأن الإجاǼات سʨف تॼقى سȄʛة،

في الʵانة الʺʻاسॼة علامة 

:                                                                مʥ إعʗاد الʠلॺة

-                                                              ʛʽʺاني سʻعʨب

  جغلʨل Ǽلال  - 



 الملاحق
 

                                                    الॽʰانات الॽʸʵʷة : أولا

1-  ʝʻʳى                 :الʲأن                       ʛؗذ 

2-  ʛʺالع     : ʧة             20أقل مʻس           ʧ20م  ʧة 30إلى أقل مʻس 

           ʧإلى 30م   ʧ50أقل م  ʧة                مʻق  50سʨة  فʺا فʻس  

 أعʜب          أخȐʛ     مʜʱوج                            :        الʴالة الاجʱʺاॽɺة  -3

 ثانȑʨ        جامعي        دراسات علॽا     مʨʱسȌ            :         الʺȐʨʱʶ العلʺي  -4

  ʡالʖ        مʣʨف       أعʺال حʛة       بʙون عʺل :                    الʴالة الʺهॽʻة  -5

  معلʨمات حʨل مʨضʨع الʙراسة :  ثانॻا

  الȖȂʦʴʯ الॺʸاشʙ في ولاǻة جʱॻلواقع : الʦʲʸر الأول

    
  الॺɹارات

  درجة الʦʸافقة
 ʙʻغ
 Ȗافʦم
  ʗʵǺة

 ʙʻغ
Ȗافʦم  

ʗايʲم  Ȗافʦم   Ȗافʦم
  ʗʵǺة

ف
الهــــــــــات

  

1-  ʦة في فهॽɿالʺات الهاتȞʺني الʙاعʶت
  .الʙʵمات الॽʶاحॽة الʺعʛوضة

          

2-  ʙʻة عॽاحॽʶات الʶسʕʺي الʻʳعʜلا ت
  .بʙون مʨعʙ مȘʰʶ اتʸالها بي عʛʰ الهاتف

          

ʙـــــــــاشʮʸال ʗـــــــȂʙʮال
أعʛʰʱ أن خʙمة الفاكʝ أسلʨب جʙʽ في  -3   

  .عʺلॽة تȘȄʨʶ الʙʵمات الॽʶاحॽة 
          

أرȐ أن الʙȄʛʰ الالʛʱؔوني أكʛʲ تʛوʳȄا  -4
ʝتي والفاكʨʸال ʙȄʛʰال ʧة مॽاحॽʶمات الʙʵلل  

          

الʯؒــــــــــــالـــــــʦج
  

يʧʽʰʱ لي أن الʱؔالʨج هʨ أداة تॽʁȄʨʶة  -5
 ʧضه مʛة وما تعॽاحॽʶأة الʷʻʺفة الʛمهʺة لʺع

  .خʙمات أو بʛامج 

          

6-  ʛʲبي أكʚن في جʨج الʺلʨالʱؔال ʦاهʶǽ
  .للʙʵمات الॽʶاحॽة
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الʦسائـــــــــل الȁʦʯȜʸــــــــة
  

لي معلʨمات  الʴʸف والʺʳلات تقʙم -7
  .كاॽɾة حʨل الʛʰامج والʙʵمات الॽʶاحॽة

          

8-  Ȑثقافة  أر ʛʷʻلة فعالة لʽف وسʴʸأن ال
  .الʛحلات الॽʶاحॽة أكʛʲ مʧ الʺʳلات

          

وسائـــــــــــــــــل الإشهـــــــــــــــار
  

العʛوض والإعلانات عʛʰ وسائل الإشهار  -9
  .الʺʻاسॼة تʶهل لي اخॽʱار الʙʵمة الॽʶاحॽة 

          

10 -  ʛʲن أكʨȄʜلفʱال ʛʰأن الإعلانات ع Ȑأر
  .إقʻاعا مʻها في الإذاعة

          

الॻʮع 
ʶي 

ʳʵال
 

و الॻʮع الآلي
  

أعʛʰʱ أن الॽʰع وجها لʨجه ʶǽاهʦ في  - 11
  .بʻاء علاقات وʙʽʡة بʧʽ الȃʜائʧ والʺʕسʶة

          

ʶǽاهʦ الॽʰع Ǽاسʙʵʱام الآلات في زȄادة  - 12
أمʨالي عʡ ʙʻلʖ شʛاء الʙʵمات الأمʧ على 

  الॽʶاحॽة

          

ʕنʙʯالإن
  

أجʙ سهʨلة في اسʙʵʱام الʺʨاقع  - 13
  الإلʛʱؔونॽة الʵاصة Ǽالʺʷʻات الॽʶاحॽة

  

          

أعʛʰʱ أن مʨاقع الʨʱاصل الاجʱʺاعي  - 14
وسʽلة فعالة للʱعʛف على مʱʵلف الʙʵمات 

  الॽʶاحॽة
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  الॺʸاشʙ على ʟلʔ الʗʳمات الॻʴاحॻة في ولاǻة جʱॻلأثʙ الȖȂʦʴʯ : الʦʲʸر الʰاني 

  

  

  

ʤؒتعاون ʥʴا على حʙȜوش 

 
  الॺɹارات

  درجة الʦʸافقة
 ʙʻغ
 Ȗافʦم
  ʗʵǺة

 ʙʻغ
Ȗافʦم  

ʗايʲم  Ȗافʦة  مʗʵǺ Ȗافʦم  

15 -  ʧة مॽɿالʺات الهاتȞʺني تلقي الʜفʴǽ
الʺʕسʶات الॽʶاحॽة على ʡلʖ شʛاء خʙماتها 

  الʺعʛوضة

          

16 - ʝات  أحʶسʕʺعامل مع الʱة في الॼɼʛالǼ
الॽʶاحॽة عʙʻما أتلقى بʙȄʛا إلʛʱؔونॽا مʻها ǽعʛض 

  علي خʙماتها

          

عʙʻ مʷاهʙتي للʙʵمات الॽʶاحॽة الʺعʛوضة  - 17
  في الʱلفاز أحʝ أن لي القʙرة على اقʻʱائها

          

العʛوض الʺʛʢوحة عʛʰ الʺʨاقع الإلʛʱؔونॽة  - 18
أشعǼ ʛالʴاجة إلى للʺʕسʶات الॽʶاحॽة تʳعلʻي 

  ʡلʖ شʛائها

          

ʴǽفʜني الʱؔالʨج الغʻي Ǽالʺعلʨمات حʨل  - 19
  الʙʵمات الॽʶاحॽة الʺعʛوضة ॽɾه على شʛائها

          

قʛاءتي للإعلانات في الʴʸف تʕثʛ على  - 20
رغʱʰي في ʡلʖ شʛاء الʙʵمات الॽʶاحॽة 

  الʺعʛوضة

          

تʴفʜني الʺعاملة الʻʶʴة مʛʡ ʧف مʣʨفي  - 21
الʺʕسʶات الॽʶاحॽة على ʡلʖ شʛاء خʙماتهʦ و 

ʦعامل معهʱال  
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ʦرق Șʴ06(الʺل( 

 الجنس

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 46,7 46,7 46,7 28 ذكر

 100,0 53,3 53,3 32 أنثى

Total 60 100,0 100,0  

 

 العمر

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5,0 5,0 5,0 3 سنة 20 من اقل

 63,3 58,3 58,3 35 سنة 30 إلى 20 من

 91,7 28,3 28,3 17 سنة 50 من أقل إلى 30 من

 100,0 8,3 8,3 5 فوق فما سنة 50 من

Total 60 100,0 100,0  

 

 الاجتماعية_الحالة

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 21,7 21,7 21,7 13 متزوج

 91,7 70,0 70,0 42 أعزب

 100,0 8,3 8,3 5 أخرى

Total 60 100,0 100,0  

 

 العلمي_المستوى

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 6,7 6,7 6,7 4 متوسط

 16,7 10,0 10,0 6 ثانوي

 93,3 76,7 76,7 46 جامعي

 100,0 6,7 6,7 4 عليا دراسات

Total 60 100,0 100,0  
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 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 23,3 23,3 23,3 14 طالب

 58,3 35,0 35,0 21 موظف

 93,3 35,0 35,0 21 حرة أعمال

 100,0 6,7 6,7 4 عمل بدون

Total 60 100,0 100,0  
 الحالة المهنية                                                          

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

,753 21 

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation Skewness Kurtosis 

Statistic Statistic Statistic Statistic Std. Error Statistic Std. Error 

 608, 194,- 309, 382,- 74575, 3,1250 60 الهاتف

 608, 021, 309, 406,- 83446, 3,4167 60 المباشر_البريد

 608, 106, 309, 876,- 77619, 4,0583 60 الكتالوغ

 608, 750,- 309, 075,- 95875, 3,2667 60 المكتوبة_الوسائل

 608, 426,- 309, 635,- 74840, 4,1083 60 الاشهار_وسائل

 608, 1,983 309, 1,469- 84305, 4,0333 60 الآلي_والبيع_الشخصي_البيع

 608, 567,- 309, 577,- 67831, 4,0417 60 الانترنت

Valid N (listwise) 60       

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

 74575, 3,1250 4,50 1,00 60 الهاتف

 83446, 3,4167 5,00 1,00 60 المباشر_البريد

 77619, 4,0583 5,00 2,00 60 الكتالوغ

 95875, 3,2667 5,00 1,50 60 المكتوبة_الوسائل

 74840, 4,1083 5,00 2,50 60 الاشهار_وسائل

 84305, 4,0333 5,00 1,50 60 الآلي_والبيع_الشخصي_البيع

 67831, 4,0417 5,00 2,50 60 الانترنت

 66042, 3,9333 5,00 2,00 60 المباشر_التسويق_محور

Valid N (listwise) 60     
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

 من الهاتفية المكالمات تلقي يحفزني

 شراء طلب على السياحية المؤسسات

 المعروضة خدماتها

60 1 5 3,35 1,147 

 المؤسسات مع التعامل في بالرغبة أحس

 إلكترونيا بريدا أتلقى عندما السياحية

 خدماتها علي يعرض منها

60 1 5 3,70 1,013 

 السياحية للخدمات مشاهدتي عند

 القدرة لي أن أحس التلفاز في المعروضة

 اقتنائها على

60 1 5 3,40 1,061 

 المواقع عبر المطروحة العروض

 تجعلني السياحية للمؤسسات الإلكترونية

 شرائها طلب إلى بالحاجة أشعر

60 1 5 3,62 1,075 

 حول بالمعلومات الغني الكتالوج يحفزني

 على فيه المعروضة السياحية الخدمات

 شرائها

60 1 5 3,75 1,099 

 تؤثر الصحف في للإعلانات قراءتي

 الخدمات شراء طلب في رغبتي على

 المعروضة السياحية

60 1 5 3,18 1,200 

 طرف من الحسنة المعاملة تحفزني

 طلب على السياحية المؤسسات موظفي

 معهم التعامل و خدماتهم شراء

60 1 5 4,47 ,911 

 الخدمات طلب على المباشر التسويق أثر

 السياحية
60 2,50 5,00 3,9083 ,66697 

Valid N (listwise) 60     

 
 

Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

 3176, 0676,- 12500, 199, 59 1,298 الهاتف

 6322, 2011, 41667, 000, 59 3,868 المباشر_البريد

 1,2588 8578, 1,05833 000, 59 10,562 الكتالوغ

 5143, 0190, 26667, 035, 59 2,154 المكتوبة_الوسائل

 1,3017 9150, 1,10833 000, 59 11,471 الاشهار_وسائل

 1,2511 8156, 1,03333 000, 59 9,494 الآلي_والبيع الشخصي_البيع

 1,2169 8664, 1,04167 000, 59 11,895 الانترنت

 1,1039 7627, 93333, 000, 59 10,947 السياحية_الخدمات_طلب_محور

 1,1039 7627, 93333, 000, 59 10,947 المباشر_التسويق_محور

 


