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 التشكرات

نشكر الواحد الأحد الذي رزقنا من العلم ما لم نكن نعلم وهدانا إلى 

 هذا وجعلنا من أمة حبیبه المصطفى صلى االله علیه وسلم.

نتوجه بالشكر للأستاذ المشرف عبد الحفیظ مسكین الذي قبل 

 الإشراف على هذا العمل.

نشكر الأستاذ نجیمي عیسى على مساعدتنا احصائیا والذي كان 

نعم السند لكافة الطلبة فلم یبخل بنصیحة أو توجیه أبدا، جعل االله 

 جهده وعونه في میزان حسناته.

كما نشكر كل من مدیر فندق بربروس روایال، مدیر فندق السلام، 

مدیر فندق كتامة، مدیر فندق تاغرست، مدیر فندق الجزیرة ومدیر 

 فندق النسیم على تعاونهم ومساعدتهم في إنجاز هذا العمل.

 وأخیرا نشكر كل من مد لنا ید العون من قریب أو من بعید.



 الملخص:

یهدف البحث إلى دراسة المزیج الترویجي السیاحي ومدى مساهمته في زیادة الطلب السیاحي، مع اختیار 

دراسة حالة ولایة جیجل، فقد قسمنا بحثنا إلى ثلاث محاور أساسیة حیث اهتم الفصل الأول بالمزیج 

الترویجي السیاحي، في حین ركز الفصل الثاني على الطلب السیاحي، والفصل الثالث كان عبارة عن 

 نزیل مقسمة على الفنادق 50دراسة میدانیة اعتمدنا فیها على تقنیة الاستبیان الموزعة على عینة من 

 التي شملتها دراسة الحالة وذلك لمعرفة أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي بولایة جیجل.

 وتوصلنا إلى أن المزیج الترویجي السیاحي لا یؤثر في زیادة الطلب السیاحي بولایة جیجل.

  الترویج السیاحي، عناصر المزیج الترویجي السیاحي، الطلب السیاحي، السیاح. الكلمات المفتاحیة:

 

Résumé : 

 Le but de notre recherche ; c’est étudier la promotion mix éléments 
touristique et l’étendue de sa contribution à l’augmentation de la demande 
touristique, avec le choix de l’étude d’un échantillon d’hôtels dans la ville de 
Jijel de cas, il est divisé en trois axes de base ou le premier chapitre s’intéresse à 
la promotion mix éléments touristique, fondée par l’industrie tandis que le 
deuxième chapitre axé sur la demande touristique et le troisième chapitre était 
une étude pratique dans laquelle nous sommes appuyés sur la technique du 
questionnaire distribué sur un échantillon de 50 invités, divisés en hôtels 
couverts par l’étude de cas pour connaitre l’impact du mix promotionnel sur 
l’augmentation de la demande touristique dans la ville de Jijel.  

 Nous avons constaté que le mix promotionnel n’affectait pas la demande 
touristique dans la ville de Jijel. 

Les mots clés : Promotion touristique, éléments de mix promotion touristique, la 
demande touristique, les touristes. 



 فهرس المحتویات

 الصفحة المحتوى
  كلمة الشكر

  الملخص
  .I الفهرس

  .V قائمة الجداول
  .VIII قائمة الأشكال
 أ-ه مقدمة عامة

 01 الفصل الأول: المزیج الترویجي السیاحي
 02 تمهید

 03 المبحث الأول: ماهیة الترویج السیاحي
 03 المطلب الأول: تعریف الترویج السیاحي

 04 المطلب الثاني: أهمیة وأهداف الترویج السیاحي
 06 المطلب الثالث: خصائص الترویج السیاحي ومراحله

 07 المطلب الرابع: وسائل الترویج السیاحي
المبحث الثاني: الترویج السیاحي استراتیجیاته، تخطیطه والعوامل المؤثرة على المزیج 

 الترویجي السیاحي
08 

 08 المطلب الأول: استراتیجیات الترویج السیاحي
 09 المطلب الثاني: تخطیط العملیة الترویجیة السیاحیة
 12 المطلب الثالث: الترویج السیاحي كعملیة اتصالیة

 14 المطلب الرابع: العوامل المؤثرة على المزیج الترویجي السیاحي
 16 المبحث الثالث: عناصر المزیج الترویجي السیاحي

 16 المطلب الأول: الإعلان السیاحي
 21 المطلب الثاني: البیع الشخصي السیاحي

 25 المطلب الثالث: تنشیط المبیعات السیاحیة
 28 المطلب الرابع: العلاقات العامة السیاحیة

 32 خلاصة الفصل
 34 الفصل الثاني: الطلب السیاحي

 35   تمهید

I 
 



 36 المبحث الأول: ماهیة الطلب السیاحي
 36 المطلب الأول: تعریف الطلب السیاحي

 37 المطلب الثاني: خصائص الطلب السیاحي وأهدافه
 42 المطلب الثالث: أنواع الطلب السیاحي

 44 المطلب الرابع: مكونات الطلب السیاحي ومراحله
 48 المبحث الثاني: محددات الطلب السیاحي

 49 المطلب الأول: الأسعار والدخل
 50 المطلب الثاني: السكان والأذواق

 51 المطلب الثالث: التسویق، التوقعات وسعر صرف العملة
 52 المطلب الرابع: وقت الفراغ والتكنولوجیا

 52 المبحث الثالث: زیادة حجم الطلب السیاحي وعلاقته ببعض المتغیرات
 53 المطلب الأول: تقدیر حجم الطلب السیاحي، أهمیته وطرقه

 56 المطلب الثاني: سیاسات تنمیة الطلب السیاحي
 58 المطلب الثالث: العلاقة بین الطلب السیاحي وبعض المتغیرات الأخرى

 60 خلاصة الفصل
 61 الفصل الثالث: دراسة أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي بولایة جیجل

 62 تمهید
 63 المبحث الأول: تقدیم الفنادق محل الدراسة

 63 المطلب الأول: التعریف بفندقي النسیم والسلام
 63 المطلب الثاني: التعریف بفندقي الجزیرة وتاغرست

 64 المطلب الثالث: التعریف بفندقي بربروسروایال وكتامة
 64 المبحث الثاني: الإجراءات المنهجیة للدراسة

 65 المطلب الأول: تصمیم أداة الدراسة
 67 المطلب الثاني: أسالیب المعالجة الإحصائیة

 69 المطلب الثالث: اختبار أداة الدراسة
 73 المبحث الثالث: تحلیل النتائج واختبار الفرضیات

 74 المطلب الأول: تحلیل البیانات الشخصیة لعینة الدراسة
 80 المطلب الثاني: تحلیل فقرات الدراسة

 89 المطلب الثالث: اختبار فرضیات الدراسة

II 
 



 95 خلاصة الفصل
 97 خاتمة

 100 قائمة المراجع
 107 الملاحق

 

III 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 فهرس الجداول

 رقم الصفحة عنوان الجدول رقم الجدول
 68 مقباس لیكرت الخماسي 01
الصدق الداخلي لفقرات الفرع الأول (الإعلان) من محور المزیج  02

 الترویجي
70 

الصدق الداخلي لفقرات الفرع الثاني (البیع الشخصي) من محور المزیج  03
 الترویجي

71 

الصدق الداخلي لفقرات الفرع الثالث (تنشیط المبیعات) من محور المزیج  04
 الترویجي

71 

الصدق الداخلي لفقرات الفرع الرابع (العلاقات العامة) من محور المزیج  05
 الترویجي

72 

 72 الصدق الداخلي لفقرات المحور الثالث (الطلب السیاحي) 06
 73 معامل "ألفا كرونباخ" لقیاس ثبات محاور الدراسة 07
 74 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الجنس 08
 75 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب السن 09
 76 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي 10
 77 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الحالة العائلیة 11
 78 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الصفة 12
 79 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الدخل 13
 80 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب سبب الزیارة 14
 المحسوبة لإجابات أفراد tالمتوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة  15

 عینة الدراسة حول فرع الإعلان من محور المزیج الترویجي
81 

 المحسوبة لإجابات أفراد tالمتوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة  16
 عینة الدراسة حول فرع البیع الشخصي من محور المزیج الترویجي

83 

 المحسوبة لإجابات أفراد tالمتوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة  17
 عینة الدراسة حول فرع تنشیط المبیعات من محور المزیج الترویجي

84 

 المحسوبة لإجابات أفراد tالمتوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة  18
 عینة الدراسة حول فرع العلاقات العامة من محور المزیج الترویجي

 

86 

V 
 



 المحسوبة لإجابات أفراد tالمتوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة  19
 عینة الدراسة لمحور الطلب السیاحي

87 
 

 89 اختبار التوزیع الطبیعي لبیانات متغیرات الدراسة 20
 91  لاختبار الفرضیة الرئیسیةT-testنتائج اختبار  21
 91  لاختبار الفرضیة الفرعیة الأولىT-testنتائج اختبار  22
 92  لاختبار الفرضیة الفرعیة الثانیةT-testنتائج اختبار  23
 93  لاختبار الفرضیة الفرعیة الثالثةT-testنتائج اختبار  24
 93  لاختبار الفرضیة الفرعیة الرابعةT-testنتائج اختبار  25

 

VI 
 



 فهرس الأشكال

 رقم الصفحة عنوان الشكل رقم الشكل
 13 النموذج الأساسي للاتصالات 01
 43 أشكال الطلب السیاحي 02
 47 مراحل الطلب السیاحي 03
 74 توزیع أفراد العینة حسب الجنس 04
 75 توزیع أفراد العینة حسب السن 05
 76 توزیع أفراد العینة حسب المستوى التعلیمي 06
 77 توزیع أفراد العینة حسب الحالة العائلیة 07
 78 توزیع أفراد العینة حسب الصفة 08
 79 توزیع أفراد العینة حسب الدخل 09
 80 توزیع أفراد العینة حسب سبب الزیارة 10

 

VIII 
 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 



 مقدمة
 

 تمهید:

تعتمد اقتصادیات الدول على العدید من القطاعات من ضمنها قطاع الخدمات الذي یعتبر من أهم 

القطاعات في عصرنا الحالي لاحتوائه على مجموعة من الخدمات التي تعد ذات أهمیة كبیرة بالنسبة 

للشعوب والدول، ومن بین هذه الخدمات صناعة السیاحة التي لاقت اهتمام كبیر من قبل الحكومات 

والباحثین لكونها أحد مصادر جذب الاستثمارات الأجنبیة، وتساهم في تحسین میزان المدفوعات ناهیك 

عن ارتقائها بالمستوى الثقافي والتراكم المعرفي في تلك الشعوب، ومن أجل هذا اشتدت المنافسة بین 

الدول للنهوض بقطاعها السیاحي وتطویره بالتكامل مع القطاعات الأخرى والتي بالرغم من كونها منفصلة 

بذاتها إلاً أن السیاحة لا تقوم بدونها مثل: الفنادق، الاتصالات...وكل ما یحتاجه السائح في البلد 

المضیف. إلا أن هذه الخدمات وحدها لا تكفي إذ لابد من توفر وسیلة للتعریف بها ألا وهي الترویج 

السیاحي الهادف من خلال مزیجه الترویجي إلى التأثیر في قناعات السیاح وقراراتهم الشرائیة وذلك من 

خلال ذكر كل المعلومات الدقیقة المتعلقة بالخدمات مما یسهل على السیاح الاستفادة منها وزیادة الطلب 

 علیها وهو الهدف الذي تسعى العدید من المؤسسات السیاحیة لتحقیقه.

تأسیسا على ما سبق، تبلورت لنا إشكالیة البحث التي یتم صیاغتها في السؤال _ إشكالیة الدراسة: 

 الرئیسي التالي:

 - هل یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة للمزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي؟

  لتبسیط الإشكالیة السابقة نطرح الأسئلة الفرعیة التالیة:_ الأسئلة الفرعیة:

  للإعلان على زیادة الطلب السیاحي؟هل یوجد أثر 

  على زیادة الطلب السیاحي؟للبیع الشخصيهل یوجد أثر 

  لتنشیط المبیعات على زیادة الطلب السیاحي؟هل یوجد أثر 

  للعلاقات العامة على زیادة الطلب السیاحي؟هل یوجد أثر 

  كمحاولة مبدئیة للإجابة عن التساؤلات نضع الفرضیات التالیة:_ فرضیات الدراسة:

 :یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة للمزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي.الفرضیة الرئیسیة  

 وتنبثق تحتها الفرضیات الفرعیة التالیة:

  للإعلان على زیادة الطلب السیاحيیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة. 

  للبیع الشخصي على زیادة الطلب السیاحيیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة. 

 لتنشیط المبیعات على زیادة الطلب السیاحيیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة. 

  للعلاقات العامة على زیادة الطلب السیاحيیوجد أثر ذو دلالة إحصائیة. 

  أ
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 تم اختیار هذا الموضوع للأسباب التالیة:_ أسباب اختیار الموضوع: 

 .اعتبار قطاع السیاحة من بین البدائل لحل أزمة انخفاض أسعار المحروقات 

 .المساهمة في نشر الوعي السیاحي والثقافة السیاحیة 

 .المیول الشخصي إلى دراسة القطاع السیاحي والتعرف علیه أكثر 

 .التعرف على مدى مساهمة المزیج الترویجي في زیادة الطلب السیاحي 

 تتجلى أهمیة الدراسة من خلال العناصر التالیة:_ أهمیة الدراسة: 

  تنبع أهمیة الدراسة من الأهمیة التي أعطیت للنشاط السیاحي خلال الآونة الأخیرة من طرف

 السلطات العمومیة وكذا مختلف الدول النامیة.

 .إثراء المعرفة المتعلقة بالجانب الفندقي 

 .إبراز أهمیة الترویج في الجانب السیاحي 

 .إظهار مدى تأثیر المزیج الترویجي في زیادة الطلب السیاحي 

  المكانة التي یحظى بها الترویج السیاحي ضمن عناصر المزیج التسویقي السیاحي (له دور

 اتصالي).

 تهدف هذه الدراسة لتحقیق مایلي:_ أهداف الدراسة: 

 .التعریف بالترویج السیاحي وإبراز أهمیته في جذب السیاح 

 .التعرف على مدى تطبیق الترویج السیاحي في المؤسسات السیاحیة على أرض الواقع 

 .توضیح مدى ملاءمة المزیج الترویجي السیاحي لاحتیاجات السیاح 

 .إبراز دور المزیج الترویجي في زیادة الطلب السیاحي 

 _ حدود الدراسة:

 :تناولت الدراسة موضوع أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي.الحدود الموضوعیة  

 :لقد تم تحدید المجال الزماني لإجراء دراستنا في السداسي الثاني من العام الحدود الزمانیة 

 .2019-2018الدراسي 

  :تقتصر الدراسة المیدانیة على مجموعة من الفنادق بمدینة جیجل.الحدود المكانیة 

 تطلب موضوع بحثنا استخدام مناهج تفي بغرض الموضوع الذي یدخل ضمن الدراسات _ منهج الدراسة:

 الاقتصادیة الحدیثة لهذا استخدمنا المناهج التالیة:

  المنهج الوصفي التحلیلي: وذلك بالاعتماد على عدة مراجع تمثلت في الكتب والرسائل

 الجامعیة...إلخ

  ب
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  منهج دراسة حالة: في الجانب التطبیقي من أجل تحلیل البیانات المستسقاة من الدراسة التطبیقیة

 عن طرق الاستبیان الموجه لمفردات الدراسة.

 .تحلیل المعطیات باستخدام أدوات التحلیل الإحصائیة 

  لا یخلو أي بحث من الصعوبات ولعل ما میز بحثنا الصعوبات التالیة:_ صعوبات الدراسة:

 .صعوبة توزیع الاستبیان على السیاح كون فترة الدراسة تشهد إقبال محتشم للسیاح 

 .عدم إیجاد لدى بعض السیاح ثقافة السبر (الاستبیان) مما صعب علینا المهمة 

 .قلة المراجع الخاصة بالطلب السیاحي 

 _ الدراسات السابقة:

، والتي كانت موسومة 2012 بجامعة الجزائر سنة وافیة محمديمذكرة ماجستیر للطالبة  -1

دور الترویج في ترقیة الخدمات السیاحیة مذكرة وهدفت هذه الدراسة الي تحدید دور الترویج بعنوان

في ترقیة الخدمات السیاحیة حیث تطرقت الي تحدید أهمیة السیاحة وواقع الخدمات بها وتحلیل 

سلوك المستهلك وقدمت مفاهیم حول الترویج السیاحي وعناصره بالاعتماد علي المنهج الوصفي 

التحلیلي ووصلت الدراسة الى نتیجة مفادها للترویج دور في ترقیة الخدمات السیاحیة وأنه یعمل 

على التأثیر في أذهان السیاح وترسیخ صورة ذهنیة ایجابیة لدیهم عن المقصد السیاحي. 

، والتي 2012مذكرة ماجستیر للطالب صحراوي مروان بجامعة أبي بكر بلقاید تلمسان سنة  -2

 كانت موسومة بعنوان التسویق السیاحي وأثره على الطلب السیاحي، حالة الجزائر.

 وقد هدفت الدراسة إلى تنمیة وتوسیع المعارف المتعلقة بمفهوم التسویق السیاحي وكذا بدوره 

في تحفیز الطلب السیاحي وأیضا الوسائل التي یعتمد علیها في ذلك، بالإضافة إلى محاولة 

تسلیط الضوء على السیاسة الجدیدة التي تنتهجها الجزائر لتنمیة السیاحة فیها حتى تصبح البدیل 

 الأول للمحروقات.

 وتوصلت إلى أن الطلب السیاحي عبارة عن مزیج من المحددات الخارجیة والسلوكیة التي 

تتعلق بالفرد وأیضا فللتسویق السیاحي دور هام في تنمیة ودفع القطاع السیاحي، من خلال 

اعتماده على دراسة السوق لصیاغة الاستراتیجیات والخطط التسویقیة الفعالة التي سیكون لها 

 التأثیر في تحفیز السیاح الدولیین والمحلیین وتوجیههم نحو الوجهات السیاحیة. 

، والتي 2013مذكرة ماجستیر للطالبة العلمي إیمان بجامعة العربي بن مهیدي أم البواقي سنة  -3

كانت موسومة بعنوان واقع التسویق السیاحي في الجزائر وآفاق تطوره، دراسة حالة ولایة 

 قسنطینة.

  ج
 



 مقدمة
 

 وقد هدفت الدراسة إلى تسلیط الضوء على واقع النشاط السیاحي بالجزائر واستراتیجیات 

التسویق المعتمدة من طرف الدولة والمدى الذي وصلت إلیه بلدنا في هذا المجال وكذلك إبراز 

مكانة السیاحة بالجزائر وتحسین صورتها من خلال تجلي أهمیة التسویق في هذا القطاع 

 بالإضافة إلى البحث عن حلول لدفع عجلة التنمیة السیاحیة بالجزائر.

 وتوصلت إلى أن التوجیه السلیم للاستراتیجیة التسویقیة سیسعى بالتأكید إلى تحقیق النجاح 

السیاحي والتواجد الدائم في الأسواق السیاحیة المعروفة والتعرف على رغبات السائحین واتجاهاتهم 

وسلوكیاتهم وثقافاتهم وأیضا عدم مواكبة الجزائر للتطورات الحاصلة في مجال تكنولوجیا الإعلام 

والاتصال خاصة بمجال التسویق السیاحي الإلكتروني، فالجزائر تفتقد لمواقع إلكترونیة مروجة 

 للسیاحة بتفاعلیة ودینامیكیة. 

، والتي كانت موسومة 2012 سنة 3مذكرة ماجستیر للطالبة حماني أمینة بجامعة الجزائر  -4

بعنوان أثر الاتصالات التسویقیة الالكترونیة في استقطاب السیاح، دراسة تقییمیة لمؤسسة الدیوان 

 الوطني الجزائري للسیاحة.

هدفت الدراسة إلى تنبیه المؤسسات السیاحیة على ضرورة التركیز على الاتصالات التسویقیة 

المتكاملة والتقلیدیة معا وضرورة استخدام تكنولوجیا المعلومات والاتصالات والتعرف على مختلف 

 استراتیجیات الاتصالات التسویقیة عبر القنوات الالكترونیة.

 وتوصلت إلى أنها تولي اهتمام فعلیا بالاتصالات التسویقیة الالكترونیة لأن ظروف 

السوق التنافسیة وانتشار الثقافة التكنولوجیة لدى السیاح یفرضان ذلك لما یتطلب ذلك من تغییر 

 جذري في ثقافة المؤسسة ككل.

، 2017أطروحة دكتوراه للطالبة بن عبد الرحمان ناریمان بجامعة قاصدي مرباح ورقلة سنة  -5

والتي كانت موسومة بعنوان دراسة محددات الطلب الأجنبي على الخدمات السیاحیة في الجزائر، 

 .2012-1999دراسة حالة منطقة الأهقار 

 وقد هدفت الدراسة إلى دراسة المحددات المؤثرة على الطلب الأجنبي على الخدمات 

السیاحیة في الجزائر حالة منطقة الأهقار من أجل معرفة وإدراك النقائص، والمساهمة في وضع 

 توصیات تساهم في وضع السیاسات والبرامج السیاحیة التي من شأنها دفع عجلة التنمیة المحلیة.

للإجابة عن اشكالیة البحث وإثبات مدى صحة الفرضیات ارتأینا الي تقسیم البحث الى -هیكلة الدراسة: 

 ثلاث فصول:

  د
 



 مقدمة
 

الفصل الأول والثاني یعالجان الجانب النظري، أما الفصل الثالث یخص الجانب التطبیقي حیث تطرقنا 

في الفصل الأول أساسیات حول الترویج السیاحي في ثلاث مباحث من خلال تقدیم عمومیات حول 

الترویج السیاحي في المبحث الأول والترویج السیاحي،استراتیجیاته، تخطیطه والعوامل المؤثرة على 

الترویج السیاحي في المبحث الثاني، وعناصر المزیج الترویجي السیاحي في المبحث الثالث، أما الفصل 

الثاني فیتمحور حول الطلب السیاحي حیث تناولنا في المبحث الأول ماهیة الطلب السیاحي، أما المبحث 

الثاني فخص محددات الطلب السیاحي والمبحث الثالث فقد خصصناه لزیادة حجم الطلب السیاحي 

 وعلاقته ببعض المتغیرات.

وأخیرا الفصل التطبیقي الذي كان عبارة عن دراسة أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب 

السیاحي بعینة من المؤسسات الفندقیة بمدینة جیجل حیث قمنا في المبحث الاول بتقدیم تعریف 

بسیط عن الفنادق محل الدراسة، والمبحث الثاني خصصناه للإجراءات المنهجیة للدراسة، أما 

 المبحث الثالث فخصص لتحلیل النتائج واختبار الفرضیات.

 

 

  ه
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 
 
 

 

 

 
 

 

 

 
 



 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 



 

 



 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي

 

 تمهید:

یعتبر الترویج من أهم عناصر المزیج التسویقي، وتزداد أهمیته في الخدمات السیاحیة لأنها 

بحاجة إلیه على مدار الساعة، حیث أن الترویج السیاحي یعمل على ضمان الاتصال الدائم والفعال بین 

 المؤسسة السیاحیة وجمهورها بصفة عامة والسیاح بصفة خاصة.

لهذا یتطلب من المؤسسة السیاحیة أو من القائمین على عملیة الترویج السیاحي تحدید عناصر 

أو مكونات المزیج الترویجي السیاحي وإبراز أهمیة كل عنصر مما یسهم في توجیه الجهود والإمكانیات 

الترویجیة أفضل توجیه، وتتمثل عناصر المزیج الترویجي السیاحي في الإعلان السیاحي، البیع الشخصي 

 السیاحي، العلاقات العامة السیاحیة وتنشیط المبیعات السیاحیة.
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي

 السیاحي. الترویج الأول: ماهیةالمبحث 
سنتطرق في هذا المبحث إلى تعریف الترویج السیاحي بالإضافة إلى الأهمیة والأهداف وأهم 

 خصائصومراحل ووسائل الترویجالسیاحي.

 السیاحي. الترویج الأول: تعریفالمطلب 
سنتطرق أولا إلى تعریف الترویج ثم ننتقل إلى تعریف الترویج السیاحي.  

 أولا-تعریفالترویج:

الجهد التسویقي وینطوي على عملیة اتصال ي یتم ضمن إطار ذ" النشاط البأنه:عرف كوتلر الترویج  -

 1إقناعي".

الخدمة  بیع السلع أو وفي تسهیل للمعلومات ذ" التنسیق بین جهود البائع في إقامة منافوعرف أیضابأنه: -

 2 في قبول فكرة معینة".أو

 مع المستهلكین اتصال"كل الجهود المخططة التي یقوم بها البائع لإنشاء قنوات أنه: على ویعرف كذلك -

 والوظیفة الاتصالیة العملیة ما،والترویج هولإقناعهم بشراء السلع أو الخدمات أو الترویج لفكرة 

 3للتسویق".

من التعاریف السابقة یمكن القول بأن كل جهد تسویقي تقوم به المؤسسة یشتمل على نشاط ترویجي 

 یقوم أساسا على الجهود التي یبذلها البائع لإقناع المستهلكین بشراء السلع والخدمات.

 : الترویج السیاحيثانیا-تعریف

كرة ذ أساسیة تهدف لتغییر سلوك المستهلك خاصة في مجال سلعة سیاحیة". مثل تتبأنه: "اتصالاعرف  -

 بأي وقبل القیامسفر جوي أو إقامة بفندق أو وجبات طعام أو جولات سیاحیة أو كلها في برنامج شامل 

 مبرمجة للقیاس، قابلة كمیا، مقدرة فعالة،جهد ترویجي یجب تحدید الأهداف بدقة بحیث تكون أهداف 

 ثم تتم عملیة تحضیر المواد المحتملون، الزبائن وأین یتواجد معرفة الزبائن الحالیین ومالیا،ومن ثمزمنیا 

 4والرسائل الترویجیة.

1P.kotler, les clés du marketing, village mondial, Pearson éduquions, France, 2005, P148. 
، 2014 والتوزیع،عمان،الأردن، مكتبة المجتمع العربي للنشر الأولى، الطبعة والفندقي، مبادئ التسویق السیاحي وآخرون،مروان أبو رحمه 2

. 116ص
 عالم الكتب للنشر الأولى، الطبعة الاتصالات، الترویجیة في عصر تكنولوجیا وتخطیط الحملات التسویق السیاحي البكري،فؤادة عبد المنعم 3

 .33 ص،2007والطباعة،القاهرة،والتوزیع 
 .116 صذكره، مرجع سبق وآخرون،مروان أبو رحمه 4
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي
والاتصالات الشخصیةوالسمعیة ل من مختلف وسائل الإعلام ذ" الجهود التي تبأنه:كما عرف على  -

 عناصر وذلك باستخداملشراء المنتج السیاحي وجذب اهتمامهم الصورة السیاحیة أمام السائحین لتوضیح

 1المزیج الترویجي السیاحي ".

 لإقناع السائحین للاتصال الأسالیب الفنیة والمتكامل لكافة الأمثل الاستخدام" أنه: على وعرف أیضا -

 2 على المنتج السیاحي".واستمالتهم للحصولالمستهدفین 

    من التعاریف السابقة للترویج السیاحي نستنتج بأن الترویج السیاحي هو استخدام وسائل الإعلام 

والاتصالات الشخصیة بطریقة مثلى من أجل الوصول إلى جذب الزبائن ودفعهم لشراء المنتج السیاحي 

 باستخدام عناصر المزیج الترویجي السیاحي.

 . السیاحيالثاني: أهمیةوأهداف الترویجالمطلب 
 :أهمیة الترویج السیاحي-أولا

 3:ترجع أهمیة الترویج السیاحي للأسباب التالیة

 السیاحي. تحفیزه في غیر الموسم ویحتاج إلى_ الطلب على المنتج السیاحي یكون غالبا موسمي 

 ویتأثر بالظروفالاقتصادیة._ الطلب على المنتج یكون غالبا حساس اتجاه السعر 

 رؤیته._ في عالم السیاحة یشتري السائح المنتج أو الخدمة قبل 

 أساسي._ الولاء للاسم التجاري في عالم السیاحة لیس 

_ معظم المنتجات السیاحیة تتعرض للمنافسة الشدیدة. 

 4عموما یمكن القول أن أهمیة الترویج السیاحي تتمثل فیما یلي:

 _ التعریف بالمنتج والخدمة السیاحیةوتقدیم كافة المعلومات عن المنظمة السیاحیة والمستهلك.

 _ رسم صورة ذهنیة وتذكیر المستهلكبالمنتج.

 _ التفضیل لنوعیة معینة من المنتج أي المنافسة.

 _ تحریك الطلب السیاحي (المبیعات).

 _ زیادة المبیعات واستقرار الأرباح للمنظمات السیاحیة.

 ،2013والتوزیع،عمان، دار المسیرة للنشر الأولى، الطبعة والضیافة) صناعة السیاحة والفندقي (مدخل التسویق السیاحي الزعبي،علي فلاح 1
 . 116ص

 .155 صذكره، مرجع سبق البكري،فؤادة عبد المنعم 2
 .71 ص،2008للنشر،الإسكندریة، دار المعرفة الجامعیة الأولى، الطبعة ، التسویق السیاحيوفتحي محمدالشرقاوي،لمیاء السید حفنى3

.116، ص2011 ،87خلود ولید العكیلي، دراسة میدانیة لعینة فنادق في محافظة أربیل وبغداد والنجف، مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد 4 
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي
 _ دعم رجال ومندوبي البیعوالوكلاء.

 _ قناة الاتصال بین البیئة الداخلیة للمنظمة والبیئة الخارجیة المحیطة بالمنظمة.

 _ إعلام المستهلك بالمنتج والمنظمة السیاحیة(العلامةالتجاریة، الأسعار ومنافذ التوزیع).

 : الترویج السیاحيثانیا-أهداف

 1:تتمثل أهداف الترویج السیاحي فیما یلي

 الموجودة منها أو وزیادة استیعاب_ زیادة وجود المنتجات السیاحیة للبلاد بزیادة برامج الوكلاء السیاحیین 

 وقدرتها. الذي یزید عددها وتنمیتها بالقدرإصلاحها 

 باستمرار. الصورة وتنمیة هذه_ الترویج لصورة سیاحیة جیدة للبلاد من كل أماكنها السیاحیة 

 للبلاد._ تأمین أو ضمان أكبر عرض للمنتجات السیاحیة 

 البلاد. السیاحي على وتنمیة الطلب_ تغییر 

 وتسهیلها. المبیعات وذلك لزیادة_ تعریف قنوات التوزیع على المنتجات السیاحیة 

 للبلاد._ زیادة تفعیل مصادر المعلومات عن المنتجات السیاحیة 

 2:بالإضافة إلى الأهداف السالفة الذكر توجد أهداف أخرى تتمثل فیما یلي

 السیاحي._ تزوید السیاح بالمعلومات لتوضیح الصورة العامة للمقصد 

 السیاحي._ زیادة عدد السائحین الذین یزورون المقصد 

 وعدم تدنیه. حجم الطلب السیاحي استقرار_ 

 السیاحي. إیجابي نحو المقصد اتجاه_ تكوین 

 الأزمات._ حمایة صورة المقصد السیاحي في أوقات 

 

 

 

 

 

 .75 صسابق، مرجع وفتحي الشرقاوي،لمیاء السید حفنى1
 أطروحة دكتوراه في العلوم السیاحیة، تسویق المنتج السیاحي الجزائري من خلال المخطط الترویجي للتهیئة مسكین،استراتیجیاتعبد الحفیظ 2

 .88-87 ص،2016خیضر،بسكرة، جامعة محمد الاقتصادیة،
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي

 ومراحله. خصائص الترویج السیاحي :المطلب الثالث
 أولا-خصائص الترویج السیاحي:

 1تتمثل خصائص الترویج السیاحي فیما یلي:

 إنه نشاط یقع خارج وقت العمل كلیا في العطل والمناسبات أو جزئیا في الإجازات الزمنیة. -

 إنه سلوك سار یحقق البهجة ویشیع في النفس المرح والسرور. -

هذا السلوك یهدف إلى إعادة التوازن في القدرات الجسدیة والعقلیة دون الإخلال في تنظیمها وتتابعها في  -

أداء العمل، أو بعبارة أخرى عدم السماح بحدوث الإجهاد الجسدي والعقلي وبالتالي خفض القدرة الطبیعیة 

 للإنسان.

 إنه یساهم في بناء شخصیة الفرد نتیجة لتعزیز قدراته الجسدیة والعقلیة. -

 إنه یخضع للرغبة الكامنة ومیول الإنسان. -

 ثانیا-مراحل الترویج السیاحي:

یقسم الترویج السیاحي إلى عدد من المراحل تعكس مرحلة الاستعداد الذهني لدى السائح لاتخاذ 

 2قرار الشراء وهي كما یلي:

 یتم فیها إحاطة السائح بالمنتج السیاحي.أ_ المرحلة الأولى (الإحاطة): 

یتم التأكید في هذه المرحلة على السائحین المرتقبین بما تقوم المؤسسة ب_ المرحلة الثانیة(الإدراك): 

 السیاحیة بتقدیمه ومدى ملاءمته لهم بتعزیز إدراكهم لأهمیة المنتج المعروض.

 تسمى مرحلة القبول الذهني فیقرر السائح ما إذا كان المنتج أو البرنامج ج_ المرحلة الثالثة(القبول):

 السیاحي یلبي رغباته أم لا.

هنا یفضل السائح منتجا سیاحیا أو برنامجا سیاحیا أو بلد ما على غیره د_ المرحلة الرابعة(التفضیل): 

 من المنافسین.

 هنا یقرر السائح زیارة بلد ما أو الاتفاق على برنامج معین.ه_ المرحلة الخامسة(الحیازة أو الاستفادة): 

 

 

 . الترویج السیاحيالرابع: وسائلالمطلب 

.170، ص2014 محمد حسن النقاش، تخطیط المواقع السیاحیة، المكتب الجامعي الحدیث للنشر،  1 

.20، ص2009 محمد عبده حافظ، المزیج الترویجي، الطبعة الأولى، دار الفجر للنشر والتوزیع، الإسكندریة،  2 
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي
 1:تتضمن وسائل الترویج السیاحي عددا من الوسائل الفعالة تتمثل في

 :الإعلان المحلي والخارجي-أولا

والذي یتضمن مختلف وسائل الإعلان من تلفاز ورادیو وصحف یومیة وأسبوعیة ومجلات عامة 

ومتخصصة وملصقات وغیرها، ویمكن تنفیذ الحملات الإعلانیة المحلیة والخارجیة بمواقیت مختلفة وذلك 

 المزیج الإعلاني اختیاراح المحتملین، وتجدر الإشارة هنا إلى أهمیة يبهدف التأثیر على مواقف وآراء الس

 لتصمیم الاستعانةاح المحتملین على المستوى المحلي والدولي، وقد یتم يالأكثر مرغوبیة من قبل الس

برامج وحملات الإعلان الدولیة بخبراء دولیین في الترویج التجاري السیاحي نظرا لمعرفتهم الكبیرة 

وخبراتهم. 

 :النشرات والمطبوعات السیاحیة-ثانیا

وهي التي یتم إعدادها بعنایة من قبل كافة الأطراف ذات العلاقة بالسیاحة من وكلاء السفر إلى 

یجب أن تتضمن هذه النشرات والمطبوعات والفنادق وصولا للخطوط المحلیة والإقلیمیة الناقلة للسیاح، 

معلومات كافیة ودقیقة عن مختلف هذه المواقع السیاحیة  وبالصور الجذابة، فالنشرات المطبوعة تعتبر 

الدلیل الحي والواقعي للسائح الحالي والمحتمل، إذ أنها تعطیه كافة المعلومات والبیانات عن عناصر 

المزیج الترویجي السیاحي للموقع، فیجب أن یراعى في النشرات التناسق في الألوان وتوزیع الصور 

الموضوعة في المواقع السیاحیة، ولا یمكن إهمال عامل الزمن عند إعدادها. 

 ثالثا-الموادالدعائیة: 

 الدعایة الأثر المتحقق لأي جهد ترویجي ممارس من قبل كافة الوسائل الترویجیة الأخرى تعتبر

وبكلمات  محددة عن الموقع السیاحي في أوقات محددة ونشر أخبار المواد الدعائیة بتصمیم وتتمثل هذه

 معبرة.

 رابعا-المعارضوالمؤتمرات السیاحیة:

 في بلد ما من الأمور المألوفة وكنوز السیاحةتعتبر إقامة المعارض السیاحیة التي تحكي قصة 

 كما تعقد المؤتمرات السیاحیة في نفس الوقت الذي یقام فیه ما،لترویج أو تنشیط السیاحة في بلد 

 السیاحي.المعرض 

 

 خامسا-البیعالشخصي: 

 .134-132 ص،2000والنشر،عمان، دار وائل للطباعة (مدخلسلوكي)، الطبعةالأولى، التسویق السیاحي عبیدات،محمد 1
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي
 یقوم به خبراء في السیاحة من خلال دراساتهم التي یقومون بتقدیمها بمؤتمرات سیاحیة أو الذي

، منظمي الرحلات، ر إلا أن الجهد الكبیر في عملیة البیع الشخصي السیاحي تقع على وكلاء السفغیرها،

 في بلد إجازاتهم قضاء والراغبین فيتصالهم بمجموعة من الأفراد امندوبي خطوط الطیران ... من خلال 

 الدالة على مكانة الموقع السیاحي والنشرات السیاحیة حیث یتم تزوید هؤولاء الأفراد بكافة المعلومات ما،

 المباشرة.الذي یتم الترویج له بواسطة هذه الأداة الترویجیة 

 :العلاقات العامة ودعم السیاحة-سادسا

تلعب العلاقات العامة بشقیها الداخلي والخارجي دورا مهما في دعم التدفق السیاحي للمواقع 

السیاحیة مواقع الاهتمام، ذلك أن الشق الداخلي من العلاقات العامة غالبا ما یركز على تنمیة أواصر 

التواصل والتنسیق بین كافة المؤسسات الرسمیة والأهلیة ذات الصلة بالموضوع السیاحي، أما الشق 

الخارجي للعلاقات العامة فیتمثل بإیجاد علاقات تعاون وتنسیق مع السفارات في البلدان الأخرى ومنظمي 

الرحلات العالمیین بالإضافة إلى وكالات السفر الدولیة وذلك من خلال إمدادها بالنشرات السیاحیة 

والمجلات وغیرها. 

 على المزیج والعوامل المؤثرة تخطیطه استراتیجیاته، الترویج السیاحي :المبحث الثاني

 .الترویجي السیاحي

 . الترویج السیاحيالأول: استراتیجیاتالمطلب 

 : للترویج السیاحي نذكر منهااستراتیجیاتهنالك عدة 

 : الدفع-استراتیجیةأولا

تتمثل في تلك السیاسات المصممة لتحریك دافعیة الوسطاء نحو التعامل مع المؤسسة السیاحیة 

وبالتالي قیامهم بالتأثیر على الزبائن المستهدفین لشراء منتجات المؤسسة حیث تعتمد المؤسسات السیاحیة 

 في البیع الشخصي قصد المتمثلة على الطرق الشخصیة في عملیة الترویج والاستراتیجیةخلال هذه 

الحصول على رد فعل إیجابي من السائح حیث تدعم هذه الجهود الترویجیة سیاسات تسعیر قویة منها 

على الاعتماد السیاح، ویتم اتجاهالخصم كحافز للمؤسسات التوزیعیة على دفع منتجات المؤسسة السیاحیة 

 إذا كان المنتج أو الخدمة السیاحیة المراد الترویج لها مرتفعة السعر وذات جودة عالیة الاستراتیجیةهذه 

 1وخصائصها غیر معروفة أثناء الشراء وتحقق هامش ربح مرتفع.

 .319-318 ص،2007والتوزیع،عمان، جهینة للنشر الأولى، الطبعة البكري،استراتیجیاتالتسویق،ثامر 1
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي
 : الجذب-استراتیجیةثانیا

 الجذب لأنها تركز على المستهلك النهائي لإقناعه وحثه على شراء السلعة أو استراتیجیةتسمى 

الخدمة وبالتالي خلق الطلب علیها وجعله یطلبها من أعضاء القناة التوزیعیة، ویبدو واضحا من هذه 

نها تعتمد على الإعلان بشكل أساسي أكثر من بقیة العناصر الأخرى للمزیج الترویجي، أ بالاستراتیجیة

 على الإعلان المكثف مع التكرار الذي یؤدي بالنتیجة إلى جعل المستهلك الاستراتیجیةحیث تعتمد هذه 

الأخیر بالعمل على توفیرها عبر القناة التوزیعیة، هذا یسأل الموزع عن السلعة أو الخدمة والذي یقوم 

فالمستهلك یطلب السلعة من تاجر التجزئة الذي بدوره یطلبها من تاجر الجملة حیث یطلبها هذا الأخیر 

 1من المنتج.

 2الاستراتیجیاتفي: هذه : تتمثلوالإیحاء الضغط ثالثا-استراتیجیات

وهو قناع لإ على تبني الأسلوب الدعائي القوي في االاستراتیجیة هذه تعتمداستراتیجیةالضغط: أ_ 

 الحقیقیة لتلك وتعریفهم بالمنافع من المنظمة والخدمات المقدمة الأمثل لإقناع الأفراد بالمنتجات الأسلوب

 المنتجات.

 تعتمد أسلوب الإقناع المبسط القائم على الحقائق الاستراتیجیةإن هذه استراتیجیةالإیحاء:ب_ 

 بالضغط على الجوانب الدافعة بل تعتمد على جذب المستهلكین من خلال لغة الحوار الطویل وهي لیست

 تامة. قرار الشراء بقناعة وجعلهم یتخذونالأمد 

 المطلب الثاني: تخطیط العملیة الترویجیة السیاحیة.
إن عملیة التخطیط للترویج تتضمن تحدید كیفیة الاتصال المناسب، من خلال استخدام الترویج 

هذا ما یجعله یفكر في اختیار الاستراتیجیة الملائمة لكل موقف، لذا یجب تهیئة مخطط الترویج بطریقة 

منسجمة بالتعرف على التكامل الموجود بین كل الأدوات الترویجیة، مع مراعاة الظروف التي تمر بها 

 وهناك مجموعة من الخطوات التي یجب أن تتبع في 3المنظمة لضمان التخطیط لبرنامج ذو فعالیة عالیة.

 هذا المجال وهي:

 أولا-تحلیل الموقف:

 .263 ص،2013عمان،الأردن، دار زهران للنشر، الأولى، الطبعة التسویق، إدارة وبشیر العلاق،قحطان العبدلي 1
 .273 ص،2007والتوزیع،عمان، دار الحامد للنشر وتحلیلي)، الطبعةالثانیة، كمي (مدخلالتسویق الصمیدعي،استراتیجیاتمحمد جاسم 2
 عفاف خویلد، فاعلیة النشاط الترویجي في ظل تكنولوجیا المعلومات والاتصال في المؤسسات الجزائریة، مذكرة مكملة لنیل شھادة الماجستیر في 3

 .30، ص2008/2009علوم التسییر، جامعة قاصدي مرباح-ورقلة،
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یعتمد تحلیل الموقف على البحث وجمع المعلومات عن السیاحة الخارجیة ومعدلاتها ومتطلباتها، 

ومعلومات عن اتجاهات الجمهور الداخلي عن السیاحة ودورها والدراسة العمیقة للظروف الاقتصادیة 

 1والاجتماعیة والثقافیة السائدة في المجتمع.

 ثانیا-أهداف الترویج:

 2یمكن حصر غایات الترویج بثلاث مستویات وهي:

هذه الأهداف تحدد أساسا بالاستناد إلى رسالة المنظمة أ-التخطیط على مستوى الأهداف الكلیة:

 والغایات التي تسعى إلى تحقیقها كمنظمة أعمال وما تراه من مهمات واجبة التنفیذ.

هي تلك الأهداف المرتبطة مع بقیة وظائف ب-التخطیط على مستوى الأهداف التسویقیة:

المنظمة الأخرى ولكنها تنحصر تحدیدا في التسویق ورسم استراتیجیة التسویق التي تنصب نحو تحقیق 

 أهداف المبیعات، الحصة السوقیة، العائد من المبیعات، العائد على الاستثمار، الأرباح...إلخ

هي تلك الأهداف المنسجمة والمتسقة مع عناصر المزیج ج-أهداف الاتصالات التسویقیة:

التسویقي والتي على ضوئها یتم تحدید استراتیجیة الاتصالات التسویقیة والخطوات التكتیكیة الممكن 

 اعتمادها لغرض التنفیذ للخطة، والرقابة علیها وبحدود الاتصالات التسویقیة حصرا.

هذه الأهداف یستوجب رسمها على أساس تحلیل الموقف وما یمكن أن تؤول إلیه مستقبلا سواء 

كان ما یتعلق بالعلامة التجاریة التي تتعامل بها الشركة، أو في برنامج اتصالاتها مع الجمهور 

المستهدف، من حیث تشخیص اتجاهاتهم وسلوكهم التسویقي ودرجة المعرفة التسویقیة وادراكهم لتأثیر 

 العلامة التجاري، ومدى الاتصال الممكن تحقیقه معهم.

 

 

 

 

 ثالثا-تحدید الأسواق المستهدفة:

. 71فؤادة عبد المنعم البكري، مرجع سبق ذكره، ص 1 
.125، ص2008 ثامر البكري، الاتصالات التسویقیة والترویج، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  2 
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یجب تحدید الأسواق المستهدفة أولا وتقسیمهم إلى شرائح وما هي خصائص الشرائح؟، وتحدید 

هل عملاء الأسواق مكررین أم جدد؟ ولماذا یرید السائحون أن یشتروا المنتجات التي یتم الترویج لها 

 1وكلما كان تحدید الأسواق دقیق كلما كان الترویج أكثر فاعلیة.

 رابعا-استراتیجیة الاتصال التسویقیة:

سبق الحدیث عن هذا الموضوعفي المطلب الثاني ونشیر هنا أنه هنالك استراتیجیتان أساسیتان 

تستخدمان في الاتصالات التسویقیة والترویج، وهما استراتیجیة السحب واستراتیجیة الدفع، والتي كل واحدة 

منهما تمثل منهج أو أسلوب تعتمده المنظمة في التعامل مع جمهورها المستهدف من مستهلكین أو 

 2وسطاء.

 خامسا-تحدید الوضع السوقي للدولة السیاحیة التي تقوم بالترویج:

یجب تحدید مكان الدولة السیاحیة في السوق ومستواها بالنسبة للدول السیاحیة الأخرى وخصوصا 

المنافسة منها وهذا له تأثیر على اتجاهات السائحین وإدراكهم وآرائهم بالنسبة للدولة المضیفة التي تقوم 

 3بالترویج.

 سادسا-مزیج الاتصالات:

یتمثل بالأدوات والعناصر المعتمدة في الاتصالات بحیث أن استخدام عنصر من عناصر مزیج 

الاتصالات یجب أن یتوافق وینسجم مع استراتیجیة الاتصالات المعتمدة، سواء كانت في استراتیجیة 

السحب الموجهة نحو المستهلك، أو استراتیجیة الدفع الموجهة نحو الوسطاء العاملین في التسویق حیث 

 4أن ذلك یصب أساسا في خلق الاستجابة لحاجات الطرف الآخر وتحقیق الأهداف التسویقیة.

 سابعا-تحدید میزانیة الترویج:

 5إن وجود میزانیة للترویج یساعد على تحقیق الأهداف التالیة:

 -تعتبر ترجمة كمیة للخطة الترویجیة المنوي تنفیذها.

 _تساعد على تحدید الالتزامات النسبیة الخاصة بكل نشاط من أنشطة الترویج.

-تتیح الفرصة القدر المطلوب من التنسیق والتكامل في تأدیة هذه الأنشطة والحد من التضارب 

 والازدواجیة.

.71فؤادة عبد المنعم البكري، مرجع سابق، ص 1 
.126، مرجع سبق ذكره، صي ثامر البكر 2 

.71فؤادة عبد المنعم البكري، مرجع سبق ذكره، ص 3 
.126 ثامر البكري، مرجع سابق، ص 4 

.72فؤادة عبد المنعم البكري، مرجع سابق، ص 5 
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-تعتبر وسیلة فعالة لتزوید مدیري الترویج بالمعاییر اللازمة لقیاس الأداء والإنجازات وذلك من خلال 

 الرقابة المستمرة على مدخلات النشاط.

 ثامنا-الجدولة:

تتمثل بعملیة اتساق لاستخدام عناصر مزیج الاتصالات مع الأدوات المستخدمة في ذلك، وعلى 

وفق التوقیتات الزمنیة المناسبة للاستخدام لها، أو على أساس التأثیر المطلوب تحقیقه والهدف من ذلك 

التأثیر أو الإقناع. ویصب كل ذلك نحو تحقیق أهداف الاتصالات التسویقیة والمستمدة أساسا من أهداف 

التسویق، فكأن یكون على سبیل المثال بأن الهدف التسویقي هو إیصال المعلومة إلى المستهلك النهائي 

بشأن منتج جدید تطرحه الشركة، فإنها بهذه الحالة تستخدم التلفزیون كوسیلة واسعة الانتشار، لإعلام 

الجمهور بذلك، ومن ثم تستخدم أسلوب البیع الشخصي وعبر مندوبي مبیعاتها للاتصال بالجمهور 

المستهدف بعد أن یكون قد تكونت لدیهم معلومات عن ذلك المنتج. ویعقب هذه العملیة المجدولة مثلا: 

استخدام الكتیبات أو النماذج الترویجیة لتوطید العلاقة مع الزبائن أو لزیادة المعلومات لدیهم وباتجاه خلق 

 1الإقناع والاستجابة لتحقیق عملیة الشراء.

 تاسعا-قیاس النتائج:

یجب تحدید الطرق المستخدمة في التحكم في فاعلیة الترویج والطرق المستخدمة لتقییمه لكشف 

 2النقاب عن المشكلات التي تعترض عملیات التنفیذ في الوقت المناسب.

 اتصالیة.یاحي كعملیة س الترویج ال:المطلب الثالث
 جماهیر المؤسسة والمرتقبین وكذلك مختلف بالعملاء الحالیین للاتصالالترویج یهدف أساسا 

 قرار وجعلهم یتخذون خلال تزویدهم بالمعلومات المتعلقة بالمنتج من أجل إقناع المستهلكین وذلك من

 لذلك أصبح من الضروري للمسوقین فهم كیفیة إدراك المستهلكین للرسائل المختلفة للمؤسسة الشراء،

 استجاباتالمستهلكین. ردود الفعل هذه في تشكیل استخدام كیفیة وكیف یفسرونها،وكذلك معرفة

 

 

 : منهاللاتصالات عدة تعاریف هناكأولا-تعریفالاتصالات: 

.127 ثامر البكري ن مرجع سبق ذكره، ص 1 
.115فؤادة عبد المنعم البكري، مرجع سبق ذكره، ص 2 
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وتوحید  أو هي عملیة تكوین وتبادل الأفكار، المعلومات انتقال تشمل الاتصال" عملیة بأنها:_ عرفت 

 1والمستقبل ". بین المرسل الأفكار

" عملیة تتضمن نقل أو تسلم أفكار بحیث تشتمل على تغدیة عائدة الاتصالبأنه:_ عرف " ویلیام سكوت " 

 2".لهذه المعلومات لغایات تنفیذ أعمال تحقق معها أهداف التنظیم 

 ثانیا-نموذج الاتصالات:

 یتكون النموذج الأساسي للاتصالات من تسعة عناصر یمكن توضیحها في الشكل التالي:

  النموذج الأساسي للاتصالات.):01الشكل رقم (

 

 

 

 

 

 

 

 

 

شریف أحمد شریف العاصي، الترویج والعلاقات العامة(مدخلللاتصالات التسویقیة المتكاملة)، المصدر:

 .147، ص2006الدار الجامعیة للنشر،الإسكندریة،

 

 

  

 ،2006للنشر،الإسكندریة، الدار الجامعیة المتكاملة)، التسویقیة والعلاقات العامة(مدخلللاتصالات الترویج العاصي،شریف أحمد شریف 1
 .146-145ص

 .19 ص،2011والتوزیع،عمان، دار الثقافة للنشر الأولى، الطبعة والاتصالات، إدارة الترویج شلاش،عنبر إبراهیم 2

 المصدر المرسل 

 یزرمالت

 القناة

 الرسالة

الت
س

 المستقبل یرف

المعلومات  الضوضاء
   المرتدة
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي
تقوم عملیة الاتصالات على وجود مجموعة من العناصر الرئیسیة التي تشكل العملیة الاتصالیة وهي 

 1متمثلة بالآتي:

وهو مصدرالرسالة، قد تكون الوكالة السیاحیة أو مقدم الخدمة السیاحیة الذي یقوم أ_ المرسل:

بإرسال معلومات على شكل رسالة ترویجیة تحتوي على كلمات أو رموز أو أشكال إلى مستقبل تلك 

الرسالة ویجب أن یراعي المرسل أن تلك الرموز والأشكال مفهومةویمكن استیعابها من قبل المستقبل 

 وكذلك الاختیار الجید لكل من الوقت ووسیلة الاتصال.

تعریف وتذكیر واقناع السائحین بالسوق السیاحي وبالمنافع العائدة علیهم حال ب_ هدف المرسل: 

 انضمامهم وحصولهم على الخدمات السیاحیة.

وهي مجموعة المعلومات والرموز والأشكال التي قام المرسل بتصمیمها ج_ الرسالة الترویجیة: 

بهدف ارسالها إلى المستقبل،وعلى المسوق السیاحي مراعاة تصمیم الرسالة بما یؤدي إلى حدوث استجابة 

سلوكیة،وهنا یجب على الرسالة الترویجیة أن تحقق جذب الانتباهومن ثم زیادة الاهتمام وخلق رغبة 

وصولا إلى التصرف المطلوب، وأن تكون الرسالة قابلة للتصدیق وتعمل على تلبیة حاجات ورغبات 

 السائحینوملاءمة الظروف الحیاتیة الحالیة.

وهي الوسیلة التي من خلالها یتم نقل الرسالة الترویجیة والمعلومات إلى الجهة د_ قناة الاتصال:

المنوي الاتصال بها،وعلى المرسل الاهتمام باختیار قناة الاتصال المناسبة وتحدید أي من تلك القنوات 

 تحدث عملیة جذب الانتباه لدى السائح المحتمل.

وهو الطرف الآخر بعملیة الاتصال والذي یستلمویستقبل تلك المعلومات ویضع ه_ المستقبل: 

 لها معاني لتسهیل فهمها.

 2بالإضافة للعناصر السابقة نذكر:

المرسل یقرر ما یجب قوله بحیث یترجم ذلك إلى كلمات أو رموز لها نفس المعنى و_ الترمیز: 

 لدى المستقبل.

 معناه فك الرموز من قبل المستقبل حیث یقوم بترجمة الرسالة الواردة.ز_ التفسیر: 

تتمثل في ردود فعل المستقبل نتیجة عملیة الاتصالوتدل على مدى تأثیر ح_ المعلومات المرتدة: 

 الرسالة علیه ویمكن التعرف على ذلك من خلال المبیعات.

، 2011عبد المحسن عبد االله الحجي وآخرون، التسویق والمبیعات السیاحیة والفندقیة، الطبعة الأولى، دار جریر للنشر والتوزیع، عمان ،1
 .194-193ص

.209، ص2012مدخل معاصر)، الطبعة العربیة الأولى، دار الإعصار العلمي للنشر والتوزیع، عمان، ( سمر توفیق صبرة، مبادئ التسویق  2 
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي
 وهي أي عامل یمكن أن یقلل من فاعلیة عملیة الاتصال.ط_ الضوضاء: 

 المطلب الرابع: العوامل المؤثرة على المزیج الترویجي السیاحي.
هناك عدة عوامل تؤثر على المزیج الترویجي السیاحي إذ یجب مراعاتها عند اختیاره وهي 

 كالتالي:

 أولا-المنافسة:

تعمد المنظمة عند وضع المزیج الترویجي على مسایرة المنظمات المنافسة حتى یمكنها من جذب 

الزبائن واحتلال الریادة في السوق وتعتمد في ذلك على بعض الوسائل الترویجیة المناسبة مثل الإعلان 

 1التنافسي أو المقارن أو استخدام وسائل ترویجیة أخرى مثل المسابقات والألعاب.

 ثانیا-طبیعةالمنتج:

یمكن لخصائص المنتج أن تؤثر على وضع المزیج الترویجي، فالمنتج قد یتم تصنیفه كمنتج 

أعمال، أو كمنتج یباع للمنتج النهائي، فعادة عندما تكون السلع استهلاكیة فإن المؤسسة تعتمد على 

وسائل غیر شخصیة مثل الإشهار، وفي مقابل ذلك تفرض طبیعة السلع الصناعیة الاعتماد على البیع 

الشخصي وذلك لأنها تحتاج إلى معلومات فنیة دقیقة، غیر أن الأهمیة النفسیة للأدوات الترویجیة للسلع 

الاستهلاكیة قد تغیرت حدیثا، فأصبحت معظم المؤسسات تعتمد على ترقیة المبیعات بالدرجة الأولى 

 2وبعدها الإعلان، تلیه قوة البیع والعلاقات العامة ثم التسویق المباشر.

 ثالثا-دورة حیاة المنتج:

ففي مرحلة التقدیم للمنتج السیاحي یكون الهدف إیجاد طلب أولي ویتم الاعتماد في هذه المرحلة 

على الإعلان والنشر والتنشیطوفي مرحلة النمو یستمر الاهتمام بالإعلان والنشر للتذكیر، وفي مرحلة 

النضج یكون الهدف الحصول على أكبر قدر من النصیب السوقي وتستخدم مختلف الوسائل الترویجیة 

 3أما في مرحلة التدهور فتزداد أهمیة البیع الشخصي.

 رابعا: میزانیة الترویج:

یؤثر حجم الأموال المتوفرة والمخصصة لأغراض الترویج في اختیار عناصر المزیج الترویجي، 

حیث أنه كلما كانت المیزانیة المخصصة للترویج كبیرة كلما كان بالإمكان استخدام أي عنصر من 

 أوت 20ذیب صوریة، أثر المزیج الترویجي على مبیعات المؤسسة الاقتصادیة، مذكرة مكملة لنیل شهادة ماجستیر في إدارة الأعمال، جامعة 1
 .25، ص2014-2013 سكیكدة، 1955

 .26-25نفس المرجع، ص2
 .89-88، ص2010طه أحمد عبده، مشكلات التسویق السیاحي (دراسة میدانیة)، المكتب الجامعي الحدیث، الإسكندریة، 3
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عناصر المزیج الترویجي وكذلك استخدام أي عنصر منه وكلما كانت المیزانیة المخصصة للترویج 

 1محدودة، كلما كان الاختیار محدودا لبعض عناصر المزیج الترویجي الأقل كلفة.

 خامسا-طبیعة السوق:

 2یؤثر السوق على المزیج الترویجي هنا من عدة زوایا وهي:

فهي حالة اتساع السوق وانتشاره داخل الدولة یفضل استخدام أ_ النطاق الجغرافي للسوق:

الإعلان واسع الانتشار بصورة أكبر لیصل إلى عدد كبیر من الأفراد في حین یفضل استخدام البیع 

 الشخصي في الأسواق المركزة جغرافیا.

إذا كان السوق المستهدف من الوسطاء أو المشترین الصناعیین یفضل استخدام ب_ نوع العملاء:

 البیع الشخصي، أما إذا كان السوق المستهدف من المستهلكین یفضل استخدام الإعلان غالبا.

إذا كان عدد المستهلكین كبیرا أمكن استخدام الإعلان حیث یصبح البیع ج_ عدد المستهلكین:

 الشخصي مكلف في هذه الحالة، أما إذا كان عدد العملاء محدود یمكن استخدام البیع الشخصي.

 المبحث الثالث: عناصر المزیج الترویجي السیاحي.
یعتمد الترویج السیاحي على مجموعة من العناصر في خلق الاتصال بین المؤسسات السیاحیة 

والسیاح تسمى بالمزیج الترویجي السیاحي، ویتكون هذا المزیج من الإعلان، البیع الشخصي، تنشیط 

 المبیعات والعلاقات العامة.

 المطلب الأول: الإعلانالسیاحي.
 أولا-تعریف الإعلان السیاحي:

_ عرفه " كوتلر " على أنه: " شكل من الأشكال غیر الشخصیة للاتصالات، وتجري عبر وسیلة 

 3متخصصة مدفوعة الأجر، وبواسطة جهة معلومة ومحددة ".

_ وعرف أیضا على أنه: " توفیر حالة من الرضا للمتلقي اتجاه منتوج معین، بحیث تدفعه إلى الشراء 

 4وذلك بالتركیز على سماتها وخصائصها الممیزة ". 

 

 .289، ص2012محمد أمین السید علي، أسس التسویق، الطبعة الأولى، مؤسسة الوراق للنشر والتوزیع، عمان الأردن، 1
 .355، ص2014زكریا أحمد عزام مبادئ التسویق الحدیث بین النظریة والتطبیق، الطبعة الخامسة، دار المسیرة للنشر، عمان، 2
 .27، ص2015عیسى محمود الحسن، الترویج التجاري للسلع والخدمات، الطبعة الأولى، دار زهران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 3
 .225، ص2007محمد حافظ حجازي، المقدمة في التسویق، الطبعة الأولى، دار وفاء لدنیا الطباعة والنشر، الإسكندریة، 4
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_ كما عرف على أنه: " أسلوب یستخدم في تقدیم المعلومات وترویج الأفكار والسلع والخدمات وبدون 

 1استخدام الأشخاص بشكل مباشر لإنجاز ذلك ویكون مدفوع الثمن ویرتبط براعي معین ".

من خلال التعاریف السابقة یمكننا القول بأن الإعلان السیاحي هو اتصال غیر شخصي من قبل 

جهة معینة باستخدام وسائل سمعیة أو بصریة ذات الانتشار السریع بغرض التأثیر ذهنیا على السائح 

 بدفعه إلى الشراء.

 2یتمیز الإعلان السیاحي بعدة خصائص منها:ثانیا-خصائص الإعلان السیاحي:

 _ هو شكل من أشكال الاتصال مدفوع الثمن.

 _ أن تكون رسالته متجانسة مع عادات وتقالید وتاریخ وقیم المجتمع الذي تخاطبه.

_ أن یعتمد على الحقائق والبیانات الصادقة الممیزة فعلا عن الخدمات التي ستقدمها المنظمة السیاحیة 

 خلال البرنامج السیاحي.

_ أن یعبر فعلا عما یتضمنه البلد من المحفزات السیاحیة التي تجذب السیاح وتدفعهملزیارة هذا البلد 

 وتزید من إنفاقهم.

_ الإعلان هو وسیلة من وسائل الانتشار، وهذا یعطي فرصة لوصول الرسالة إلى عدد كبیر من السیاح 

 في السوق السیاحیة المطلوبة.

 ثالثا-أهداف الإعلان السیاحي:

 3یسعى الإعلان إلى تحقیق مجموعة من الأهداف یمكن إدراجها فیما یلي:

_ الدعوة للسفر، حیث أن الدعوة تولد الاستجابة في كثیر من الأحیان، رغم ارتفاع التكالیف المترتبة عن 

 السفر.

_ البحث عن الإثارة والمغامرات واستكشاف كل ما هو عجیب وغریب وهذه السیاحة لإرضاء فضول كثیر 

 من الأشخاص الباحثین عن المعرفة والاستكشاف والإثارة.

_ البحث عن المتعة والراحة والجمال والابتعاد عن مشاغل الحیاة والروتین الیومي للأشخاص وهي نوازع 

 متأصلة في النفس البشریة.

 .372، ص2013، الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، )(أفكار وتوجیهات جدیدةالتسویق دارة إغسان قاسم داود اللامي، 1
، كلیة العلوم 1لعمر هیبة، دور الإعلام في تنشیط الطلب السیاحي بالجزائر، أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه في علوم التسییر، جامعة باتنة2

 .120، ص2018-2017الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، 
 .119، ص نفس المرجع3
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_ إثارة النوازع الدینیة للتقرب إلى االله وإیقاظ الضمیر الإنساني ودفعه لمحو ذنوبه ومعاصیه وزیارة 

 الأماكن المقدسة للتبرك بها.

كما نستطیع أن نقول إن الهدف الرئیسي أو الأساسي للإعلان هو تغییر المیول والاتجاهات وسلوك 

المستهلكین المحتملین، وبشكل أوضح فإن الإعلان كوسیلة یستخدم لتغییر سلوك المستهلكین المحتملین 

حتى یتصرفوا بطریقة أكثر قبولا للسلعة، أي أن المعلن یحاول أن یغري المستهلكین لشراء سلعة لم یكونوا 

مقتنعین بشرائها لو لم یكن هناك إعلان، ویسعى النشاط الإعلاني لتغییر سلوك المستهلكین من خلال 

 1ثلاث أسالیب هي:

 أ_ توفیر المعلومات:

یستطیع النشاط الإعلاني أن یؤثر على سلوك وتصرفات المستهلكین من خلال إمداد المستهلك 

بالمعلومات والبیانات التي تساعده على اكتشاف كثیر من الجوانب التي كان یجهلها عن السلعة وكثیرا ما 

نجد أفرادا تتأثر قراراتهم الشرائیة بشكل ملحوظ بسبب الإعلان، وخیر مثال للإعلانات التي تهدف إلى 

تغییر سلوك المستهلك عن طریق تزویده بالمعلومات هي الإعلانات عن السلع والمنتجات الجدیدة، 

 ویتمیز الإعلان عن المنتج الجدید بالصفات التالیة:

 _ إنه یحتوي على معلومات توضح للمستهلك مزایا وصفات المنتج الجدید.

_ یحاول الإعلان أن یخلق الرغبة للحصول على السلعة الجدیدة مثال ذلك الإعلان عن مكنسة كهربائیة 

جدیدة حیث یحاول المعلن أن یقدم لربة البیت الحل المناسب لمشكلتها، ومن خلال تقدیم حل جدید 

لمشكلة قائمة یشعر بها المستهلك، فإنه یخلق لدیه الرغبة في الحصول على السلعة التي تتفق مع هذا 

 الحل.

 ب_ تغییر رغبات المستهلكین:

إن مسألة تغییر رغبات واتجاهات المستهلكین مسألة صعبة ولكن الإعلان بإمكانه القیام بهذه المهمة إذا 

أحسن تصمیمه واستخدامه، لأن السلوك الاستهلاكي تؤثر علیه عوامل كثیرة منها الظروف الاجتماعیة 

 والثقافیة وغیرها ویستطیع الإعلان القیام بهذه المهمة إذا تحققت الشروط التالیة:

 _ أن یبرز الإعلان المزایا والفوائد التي تعود على المستهلك نتیجة اقتناعه بالفكرة أو الرغبة الجدیدة.

 _ أن یكون المستهلك راغبا في تغییر اتجاهاته وتبني الأفكار الجدیدة.

 .26-24، ص2013سمیر العبدلي وقحطان العبدلي، الترویج والإعلان، الطبعة الأولى، دار زهران للنشر، الأردن، 1
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_ أن یخلق الإعلان جوا عاما من التأیید للمستهلك یؤكد له سلامة القرار الذي اتخذه بقبول الفكرة أو 

 الاتجاه الجدید.

 ج_ تغییر تفضیل المستهلكین للماركات المختلفة:

في كثیر من الأحیان لا یحتاج المعلن إلى تغییر سلوك المستهلك تغییرا أساسیا حیث لا یستدعي 

 منه محاولة مثل هذا التغییر إلا حین تقدیم سلعة جدیدة تماما.

ولكن في معظم الأحیان یجد المعلن نفسه في موقف یتطلب منه تغییر سلوك المستهلكین الذین 

یرغبون فعلا في السلعة، بمعنى أن یحول تفضیلهم من ماركة منافسة إلى ماركته هو، وفي هذه الحالات 

یعتمد المعلن على الرغبات والحاجات الحالیة للمستهلكین، والمعلن یجد في الأسالیب الإعلانیة المتعددة 

 وسیلة إلى تحقیق هذا التغییر في تفضیل المستهلكین لماركة دون الأخرى.

 خامسا-وظائف الإعلان السیاحي:

 1یؤدي الإعلان السیاحي عدة وظائف ویمكن تقسیم هذه الوظائف طبقا للجهة المستفیدة منها كالآتي:

 أ_ وظائف الإعلان بالنسبة للسیاح:

 _ تعریف السائح بوجود الخدمات السیاحیة والبرامج السیاحیة وأماكن تواجدها وأسعارها.

 _ تذكیر السائح بالبرامج السیاحیة وبالمنافع التي سوف ترد علیه جراء انضمامه إلیها.

 _ تسهیل مهمة السائح بالاختیار والمفاضلة بین مختلف البرامج السیاحیة.

 ب_ وظائف الإعلان في المنظمات السیاحیة:

_ تعریف السائح بالمزایا والخصائص الجدیدة التي تطرأ على البرامج السیاحیة، وذلك لزیادة الإقبال على 

شراء هذه البرامج وصولا إلى تحقیق حجم مبیعات مرتفع وإشعار السائح بأهمیته من خلال تلبیة حاجاته 

 ورغباته المتغیرة.

_ تشجیع وكالات السیاحة على شراء هذه البرامج السیاحیة من خلال التأثیر علیها وإقناعها بربحیة هذه 

 البرامج السیاحیة.

ونستنتج من الوظائف التي یقدمها الإعلان بأن هناك وظیفتین أساسیتین یقوم بهما الإعلان بشكل رئیسي 

 وهما:

_ تهیئة السائح ذهنیا لتقبل الخدمة السیاحیة المراد الترویج لها من خلال التعریف والتذكیر وهذا دور 

 مخطط الحملة الإعلانیة الجدیدة.

 .205-204عبد المحسن عبد االله الحجي وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص1
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_ ترغیب السائح بالشراء والانضمام إلى البرامج السیاحیة وهذا هدف رئیسي لجمیع المنظمات السیاحیة 

للوصول إلى هذه الاستجابة من قبل السائح وهذا من خلال التركیز على سهولة الحصول على الخدمة 

 السیاحیة وكذلك على المنفعة العائدة على السائح في حال إنظامه إلى هذه البرامج.

 سادسا-مبادئ الإعلان السیاحي:

لكي یكون الإعلان السیاحي قوة اقتصادیة واجتماعیة ووسیلة مؤثرة على سلوك السائح وتصرفاته 

لابد أن تتوفر فیه مبادئ وأصول تجعله یحقق الغایة منه ویحصل على ثقة الجمهور والتي یمكن 

 1تلخیصها فیما یلي:

 _ یجب أن یكون الإعلان بسیط في فكرته سهل القراءة والفهم وبلغة واضحة.

 _ یجب أن یتكلم المعلن عن الإعلان للخدمة السیاحیة مباشرة مع التركیز على فوائدها وممیزاتها.

 _ أن تستخدم الإعلانات الوسائل الإیضاحیة البسیطة في شرح ممیزات الخدمة السیاحیة.

 _ أن تكون الخدمة السیاحیة المعلن عنها ذات فائدة حقیقیة للسائح المرتقب.

 _ أن یكون التصمیم والإخراج جیدا وذلك للفت انتباه القارئ وإقناعه.

_ الامتناع عن الإساءة للشعور العام لدى الجماهیر وأن تراعي العادات والتقالید السائدة وألا تتعارض 

معها وأن یحقق الإعلان مصلحة المعلنین ویدار بطریقة اقتصادیة وبأقل جهد ممكن وبأقصر وقت وأقل 

 تكلفة والوصول إلى الجماهیر الغفیرة.

_ كفاءة وسائل نشر الإعلانات باختیار الوسیلة الملائمة التي تتناسب مع إمكانیات وثقافة السائح للخدمة 

 السیاحیة المعلن عنها وتصل إلى الجمهور المستهدف بسهولة ویسر.

 _ اعتماد مبدأ الصدق والبعد عن الكذب وتجنب الإضرار بصحة الجماهیر.

 سابعا-وسائل الإعلان السیاحي:

علینا كمروجین للخدمات السیاحیة معرفة الوسیلة الإعلانیة القادرة على التأثیر في المستهلكین 

 2بفاعلیة ولهذا لابد من معرفة الوسائل الإعلانیة المستخدمة في السیاحة وهي:

 وهي الوسائل التي تستخدم حاسة السمع لدى السیاح وهي:أ_ الوسائل الصوتیة:

 _ الندوات.

 _ المؤتمرات.

 . 26، ص2014زهیر عبد اللطیف عابد، مبادئ الإعلان، دار الیانوري للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 1
 .101، ص2011عمر جوابرة الملكاوي، التسویق الفندقي، الطبعة الأولى، مؤسسة الوراق للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 2
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 _ الإذاعة.

 _ الكاسیت.

 وتتضمن جمیع الوسائل المكتوبة وهي:ب_ الوسائل المطبوعة:

 _ الصحف والمجلات الدوریة.

 _ الكتب. 

 _ النشرات الدعائیة.

 _ الملصقات واللافتات السیاحیة.

 وهي الوسیلة التي تستخدم حاسة النظر للسائح ومنها:ج_ الوسائل المرئیة:

 _ المعارض السیاحیة.

 _ الإعلانات الضوئیة.

 _ الأزیاء الوطنیة والتقلیدیة.

 _ النماذج السیاحیة.

 المطلب الثاني: البیع الشخصي السیاحي.
 أولا-تعریف البیع الشخصي السیاحي:

_ یعرف البیع الشخصي بأنه:" التقدیم الشخصي والشفهي لسلعة أو خدمة أو فكرة بهدف دفع العمیل 

 1المرتقب نحو شرائها أو الاقتناع بها ".

_ ویعرف كذلك على أنه:" عملیة حوار مباشر ما بین البائع والمشتري وذلك بهدف إقناع المشتري بوجهة 

 2نظر البائع حیال السلعة أو الخدمة ".

_ ویعرف أیضا على أنه:" عبارة عن الإجراءات لإخبار وإقناع العملاء بشراء سلعة أو خدمة ما من 

 3خلال الاتصالات الفردیة في عملیة تبادلیة بین البائع والمشتري ".

من خلال التعاریف السابقة یمكننا القول بأن البیع الشخصي السیاحي هو عملیة اتصال شخصیة 

 بالعمیل لإقناعه بشراء المنتج السیاحي.

 

 . 113، ص2013فتحي أحمد ذیاب عواد، المبیعات والتسویق في المنظمات المعاصرة، الطبعة الأولى، دار الرضوان للنشر، عمان، 1
 .215، ص2013محمد أحمد عبد النبي، إدارة التسویق، الطبعة الأولى، دار زمزم للنشر، الأردن، 2
 .2014، ص2009ربحي مصطفى العلیان، أسس التسویق المعاصر، الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 3
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 ثانیا-خصائص البیع الشخصي السیاحي:

 1یتمیز البیع الشخصي السیاحي بعدة ممیزات أهمها:

 _ تقدیم معلومات كافیة للسائح عن البرنامج أو الخدمة السیاحیة.

 _ یتمكن رجل البیع من معرفة رد فعل السائح مباشرة والتكیف مع السائح.

 2بالإضافة إلى ما سبق توجد خصائص أخرى تتمثل في:

_ یتمكن رجل البیع من معرفة رد فعل السیاح الذین لدیهم استعداد لاقتناء الخدمة السیاحیة، حیث یحاول 

 جاهدا التكیف معهم لإقناعهم باقتناء الخدمة.

_ البیع الشخصي یمكن أن یكون حلقة وصل بین المنشأة السیاحیة أو المقصد السیاحي وبین العملاء 

 الحالیین والمرتقبین ویوفر تغدیة مرتدة مباشرة وسریعة عن ظروف السوق واحتیاجات وشكاوي العملاء.

 ثالثا-أهداف البیع الشخصي:

 3تحدد أهداف البیع الشخصي بثلاث مجامیع رئیسیة مهمة هي:

 البحث عن العملاء، إقناع العمیل بالشراء وكذلك أن یكون المستهلك قانعا وراضیا عن عملیة الشراء هذه

 4وتتمثل أهداف البیع الشخصي فیما یلي:

 وتتمثل في:أ_ أهداف نوعیة:

 _ البیع الكامل.

 _ خدمة المستهلكین.

 _ البحث عن عملاء جدد.

 _ الإعلان بالتغیرات عن المنتج.

 _ تدریب رجال البیع.

 _ جمع المعلومات عن الزبائن.

 مثل:ب_ أهداف كمیة: 

 _ تحقیق الأهداف الربحیة.

 .364، ص2002محمود جاسم الصمیدعي، مبادئ التسویق، الطبعة الأولى، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 1
 .89-88ص مرجع سبق ذكره، ،أحمدعبدهطه 2
 .15سمیر العبدلي وقحطان العبدلي، مرجع سبق ذكره، ص3
-47، ص2009، الطبعة الأولى، دار الصفاء للنشر، عمان، )مدخل تطبیقي استراتیجي(علي فلاح الزعبي، إدارة الترویج والاتصالات التسویقیة 4

48. 
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 _ الحصول على حصة سوقیة.

 _ الاحتفاظ بمستوى معین من المبیعات.

 _ الإبقاء على تكلفة البیع الشخصي في حدود معینة.

 رابعا-مزایا البیع الشخصي السیاحي:

 1تتمثل مزایا البیع الشخصي السیاحي فیما یلي:

 _ إمكانیة تزوید السائح بالمعلومات الكافیة عن الخدمة السیاحیة والرد على استفساراته.

 _ یمكن ملاحظة رد فعل السائح مباشرة والتكیف حسب ذلك.

_ یمكن معرفة العملاء (السیاح) الذین لدیهم استعداد للشراء وتركیز الجهود علیهم عن طریق المقابلة 

 الشخصیة مما یشعر السائح بالاهتمام وهنا یلعب العامل الشخصي دورا هاما في اتخاذ قرار الشراء.

 خامسا-عیوب البیع الشخصي السیاحي:

 2تتمثل عیوب البیع الشخصي فیما یلي:

 _ القدرة المحدودة في خدمة عدد كبیر من السیاح في نفس الوقت.

 _ قد یكون هناك تأثیر سلبي من قبل بعض رجال البیع.

 _ زیادة تكالیف البیع الشخصي السیاحي بسبب ارتفاع أجور وعمولات رجال البیع.

 سادسا-خطوات البیع الشخصي السیاحي:

 3یمر البیع الشخصي في المجال السیاحي بالعدید من الخطوات التي یمكن شرحها فیما یلي:

یتطلب في هذه المرحلة قیام رجل البیع بالاتصال بأعداد كبیرة أ_ تحدید الجمهور المستهدف: 

من المستهلكین لمعرفة حاجاتهم وتحدید من هو المستهلك الفعلي والمرتقب للخدمات السیاحیة، بعد تحدید 

الجمهور المستهدف یتم إعداد قائمة یوضح بها أسماء وأماكن التواجد وأرقام الهواتف لسهولة الاتصال 

 بهم.

بعد إتمام الخطوة الأولى وقبل بدء الاتصال بالجمهور ب_ جمع المعلومات والبیانات اللازمة:

الفعلي الراغب في شراء الخدمات السیاحیة وزیارة المواقع السیاحیة ویجب على رجل البیع جمع المزید من 

علي محمد ربایعة، الترویج والإعلان التجاري أسس – نظریات – تطبیقات (مدخل متكامل)، دار الیانوري للنشر والتوزیع،  وبشیر عباس العلاق1
 .61عمان، الأردن، ص

 .62، ص السابقنفس المرجع2
 .298-226، ص2011علاء السرابي، التسویق السیاحي الحدیث، الطبعة الأولى، دار وائل للطباعة والنشر، عمان، الأردن،  وخاد مقابلة3
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المعلومات والبیانات عن السائح الفعلي والمرتقب، ومن تلك المعلومات الواجب توفرها لدى رجل البیع 

 نذكر:

 _ معرفة المزید عن الحاجات والرغبات والأنماط الحیاتیة للسائح.

 _ اختیار أفضل وقت وأسلوب للاتصال.

 _ معرفة الهدف الرئیسي من وراء عملیة الاتصال، هل هو فقط لجمع معلومات أو تحقیق مبیعات.

 ثالثا-الاتصال بالجمهور المستهدف: 

عندبدء الاتصال ومعرفة جمع البیانات عن السائح یجب التركیز على بعض الأمور الهامة مثل 

المظهر العام لرجل البیع والافتتاحیة البیعیة المؤثرة والتي تسهم في نجاح عملیة إقناع السائح بالانضمام 

 إلى البرامج السیاحیة.

 رابعا-العرض السیاحي:

هذا یعني قیام رجل البیع بعرض وتقدیم البرامج السیاحیة للسائح، وأثبتت الدراسات بأنه عند تقدیم 

المنتجات وعرضها على السائح بشكل جید تسهم في الإسراع للوصول إلى قرار الشراء وعلى رجل البیع 

عند عرضه لأي من المنتجات مراعاة تطبیق نموذج الاستجابة أي یقوم على جذب انتباه السائح ثم إثارة 

اهتمامه وكذلك خلق الرغبة لدیه للوصول إلى التصرف الذي یتمثل في شراء البرامج السیاحیة وزیارة 

 المواقع السیاحیة.

 خامسا-مواجهة الاعتراضات والاستفسارات: 

بلا شك فإنه عند طرح منتجات وبرامج سیاحیة جدیدة في الأسواق ولعدم وجود المعرفة السابقة 

بمزایاها وخصائصها، تنشئ بعض الاستفسارات والاعتراضات من قبل السائحین، فلابد لرجل البیع من 

التعامل مع هذه الاعتراضات بعنایة فائقة والرد علیها بأسلوب جید یضمن في نهایة الأمر زوال سبب 

 الاعتراض وكسب فرصة بیعیة.

 سادسا-إنهاء العملیة البیعیة:

تأتي هذه الخطوة بعد سلسلة من الخطوات والجهود المبذولة من قبل رجل البیع لإنهاء العملیة 

البیعیة من خلال تلخیص المنافع التي سوف تعود على السائح حال انضمامه للبرنامج السیاحي، وكذلك 

 من خلال إخبار السائح عن الخسائر التي سوف تلحق به في حال عدم شرائه للبرنامج السیاحي.
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 سابعا-متابعة ما بعد البیع:

لا یقتصر دور رجل البیع على الخطوات السابقة فقط بل هناك مرحلة مهمة وهي متابعة السائح 

بعد شرائه البرامج السیاحیة ومعرفة مدى الرقي الذي تحقق ومعرفة حجم الإشباع، ففي حال تحقیق نوع 

من الرضا سوف یتم تكرار زیارة المواقع السیاحیة، وأیضا من وظائف رجل البیع بعد البیع معرفة ردود 

الفعل التي یبدیها السائح عن البرامج والمواقع السیاحیة وتزوید الإدارة التسویقیة العلیا بها لمعالجة وتفادي 

 أي خلل یصادفها.

 ثامنا-أنواع البیع الشخصي السیاحي:

ینحصر البیع الشخصي السیاحي في ثلاثة أنواع رئیسیة للصناعة السیاحیة، حیث یمكن 

 1للشركات السیاحیة والفندقیة أن تستخدم أحدها أو اثنین منها أو ثلاثة معا وهي كالآتي:

هو الجهود البیعیة التي تتم خارج منشآت الضیافة والسفر من خلال أ_ البیع المیداني(الخارجي):

الاتصال الشخصي والمكالمات الهاتفیة التي یقوم بها ممثلو المبیعات في هذه المنشآت مع المسؤولین عن 

تخطیط وتنظیم المؤتمرات والندوات على سبیل المثال، أو ممثلي شركات الطیران مع مخططي البرامج 

السیاحیة بوكالات السیاحة والسفر...إلخ بهدف بیع الخدمات السیاحیة والفندقیة، ویعتبر هذا النوع من 

أكثر أنواع البیع الشخصي تكلفة لأنه یتطلب موارد مالیة عالیة لتغطیة نفقات الانتقال میدانیا إلى منافذ 

 البیع، واستخدام الأدوات اللازمة لعرض هذه الخدمات وتقدیمها للعملاء المحتملین.

یمثل البیع التلیفوني الاتصالات الهاتفیة التي تتم بین البائعین والمشترین ب_ البیع بالهاتف:

المباشرة أو غیر المباشرة، ویترتب عنها عملیات بیع فعلیة للمنتج السیاحي، ویعتبر التلفون ذو كفاءة 

عالیة في تحدید المستهلكین المستهدفین وجمع المعلومات المهمة عنهم، ویلجأ لهذا الأسلوب بعض 

الشركات السیاحیة غیر القادرة على تحمل التكالیف الكبیرة للزیارات المیدانیة، ویتطلب البیع بالهاتف 

اختیارا جدیدا للقائمین به و تدریبهم حتى یستطیعوا التعامل بنجاح مع المكالمات التلیفونیة، ولقد نجحت 

دول كثیرة في استخدام هذا الأسلوب مثل الو.م.أ وبعض الدول الأوروبیة لبیع رحلات سیاحیة ترفیهیة 

 خلال التسعینات وبدایة القرن الحادي والعشرین، مما یؤكد أهمیة الهاتف كوسیلة فعالة للبیع الشخصي.

البیع الداخلي یتم من خلال الجهود التي تبذل من داخل المنشأة السیاحیة ج_ البیع الداخلي:

لزیادة ربحیة المبیعات، ولا یوجد بین البیع الداخلي وبین مشتري الخدمة السیاحیة، حیث یلجأ العاملون بها 

-254، ص2006(أسس علمیة وتجارب بعض الدول)، المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، القاهرة، والفندقيصبري عبد السمیع، التسویق السیاحي 1
255. 
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إلى عرض الخدمات السیاحیة الجیدة مرتفعة المتعة أولا مما یعطي فرصة لزیادة المبیعات بهذا الأسلوب 

الذي یهدف إلى حث العملاء على شراء الخدمات السیاحیة المعروضة وتشجیعهم على زیادة إنفاقهم في 

رحلاتهم السیاحیة وحثهم على شراء البرنامج أو زیارة المقصد السیاحي مرة أخرى هذا إلى جانب أهمیة 

هذا الأسلوب في إیجاد انطباع جید لدى العملاء من خلال الاتصال الشخصي الذي یتم بینهم وبین 

 العاملین بالشركات السیاحیة والفندقیة.

 المطلب الثالث: تنشیط المبیعات السیاحیة.
 أولا-تعریف تنشیط المبیعات السیاحیة:

 قدمت عدة تعاریف لتنشیط المبیعات السیاحیة من بینها:

_ " هي مجموعة النشاطات التسویقیة التي تهدف إلى تنشیط عملیة الشراء لدى السیاح وفعالیة البیع لدى 

 1البائع والمقصود بالبائع إدارة المرفق السیاحي سواء في الفندق أو موقع سیاحي ".

_ كما عرفت على أنها: "جزء من النشاط البیعي الذي یعمل على التنسیق بین الإعلان والبیع الشخصي 

 2بطریقة فعالة ".

_ وعرفت أیضا بأنها:" اتصال یهدف إلى تحقیق حافز مؤقت لدى السیاح من خلال تقدیم قیمة مضافة 

 3في الخدمة، لزیادة المبیعات في فترة زمنیة محددة ".

من التعاریف السابقة نستنتج أن تنشیط المبیعات السیاحیة هي عبارة عن تحقیق تفاعل بین 

 الإعلان والبیع الشخصي بطریقة تحقق استجابة سریعة في اتخاد قرار شراء المنتج السیاحي.

 ثانیا-أهداف تنشیط المبیعات السیاحیة:

 4من الأهداف التي یحققها تنشیط المبیعات السیاحیة نذكر:

حیث یكون جذب انتباه السائح من خلال تخفیض أسعار _ تحفیز وتشجیع السائح على الشراء:أ

 البرامج السیاحیة أو أسعار الغرف الفندقیة فیشجع العمیل على طلب هذه الخدمات.

 .121، صمرجع سبق ذكرهخلود ولید العكیلي، 1
آمال كمال حسن البرزنجي، أثر المزیج الترویجي في الطلب على الخدمات الفندقیة (دراسة میدانیة في فندق بغداد)، مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد 2

 .366، ص2010الخامس والثمانون، 
سلاف محمد الصیداوي، أثر عناصر المزیج الترویجي على السیاحة الداخلیة في دمشق وریف دمشق، رسالة مكملة للحصول على درجة 3

 .41، ص2018-2017الماجستیر في إدارة الأعمال، الجامعة الافتراضیة السوریة، 
، 2011علاء حسین السرابي وآخرون، التسویق والمبیعات السیاحیة والفندقیة، الطبعة الأولى، دار جریر للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 4

 .225ص
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والغرض هنا هو حمایة الحصة السوقیة للمؤسسة ب_ المحافظة على السائحین الحالیین:

والمحافظة على حجم مبیعات محدد، ویتم هذا من خلال زیادة عدد مرات زیارة السائح إلى الموقع 

 السیاحي وبنفس الفترة السابقة من خلال منحه زیارة مجانیة.

 1زیادة على الأهداف السابقة نذكر:

 تحفیز الوسطاء وإثارة اهتمامهم لزیادة تعاملهم وخلق نوع من الولاء لعلامة تجاریة معینة._ 

 حث رجال البیع على زیادة جهودهم خلال فترات انخفاض الطلب._ 

 الحد من تأثیر جهود المنافسین._ 

 تقدیر مصداقیة جمیع الجهود التسویقیة الأخرى._ 

 زیادة الحصة السوقیة من خلال العمل أولا على استقراء الطلب وكذلك تعریف السائحین بالمزایا _

 والتعدیلات الجدیدة على البرامج السیاحیة من وقت لآخر.

 ثالثا-وسائل تنشیط المبیعات السیاحیة:

 من وسائل تنشیط المبیعات السیاحیة نجد ما یلي:

تعتبر من أهم طرق تنشیط المبیعات لما تحتویه من مواد للعرض وكذلك للإقبال أ_ المعارض:

 2الجماهیري علیها.

 3بالإضافة إلى الوسائل التالیة:

وهي من الوسائل الناجحة والمستخدمة في مجال التنشیط ب_ المهرجانات السیاحیة الدولیة:

 السیاحي وعادة ما تكون هذه المهرجانات في مواعید ثابتة من السنة.

تقوم بعض المنظمات السیاحیة بتصمیم مسابقات تبث من خلال وسائل الاتصال ج_ المسابقات:

ویمنح الفائزون فیها جوائز نقدیة أو عینیة والهدف منها زیادة معدل شراء البرامج السیاحیة ویفضل 

 استخدام هذه الطریقة عند انخفاض الطلب على الخدمات السیاحیة.

تقوم بعض المنظمات السیاحیة بالاعتماد على الكوبونات الترویجیة لتنشیط د_ الكوبونات:

 مبیعاتها وهي غالبا ما تكون في شكل منح وخصومات سعریة في حالة تقدیم السائح للكوبون.

 .259-255خالد مقابلة وعلاء السرابي، مرجع سبق ذكره، ص1
 .259، ص السابقنفس المرجع2
-98، ص2012أحمد الطاهر عبد الرحیم، تسویق الخدمات السیاحیة، الطبعة الأولى، دار الوفاء لدنیا الطباعة والنشر، الإسكندریة، مصر، 3

100 .
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تتیح الندوات السیاحیة الفرصة للمداخلات والمناظرات مما یوضح الكثیر ه_ الندوات السیاحیة:

من المواقف الغامضة، وكلما كانت الندوات تعالج موضوعات سیاحیة ساخنة كلما كانت مشوقة وذات 

جاذبیة لجذب جمهور جدید من السائحین ویتوقف نجاح هذه الندوات على حسن الإعداد لها وإدارة 

 جلساتها.

والتي تقوم بها المنظمات السیاحیة الناجحة لمندوبي ورجال البیع و_ المؤتمرات السیاحیة: 

والوكلاء السیاحیین للتعریف بالبرامج السیاحیة الجدیدة والشروط البیعیة وعادة ما یقوم مندوبي الإذاعات 

 ومحرري الصحف بتغطیة هذه المؤتمرات.

تقوم بعض المنظمات السیاحیة بمنح خصومات للسائحین وخصومات ز_ الخصومات السعریة: 

 للوسطاء وكذلك تحدید أسعار مخصصة لبرامجها في مواسم معینة.

 رابعا-خطوات عملیة تنشیط المبیعات السیاحیة:

 1توجد عدة خطوات أساسیة لتخطیط عملیة مبیعات فاعلة سنذكرها فیما یلي:

 تحدید الهدف الرئیسي بشكل دقیق حیث یتسنى للإدارة اختیار الطریقة المثلى لتنشیط المبیعات. -

 جمع معلومات كافیة عن السیاح والسوق. -

 تحدید المیزانیة اللازمة وبالتالي تحدید طریقة التنشیط المناسبة. -

 اختیار وسیلة تنشیط المبیعات یتلاءم مع الإمكانیات المادیة والبشریة المتاحة. -

 تحدید الفترة الزمنیة لتنشیط المبیعات. -

 تنفیذ الحملة وتقییمها. -

 المطلب الرابع: العلاقات العامة السیاحیة.
 أولا-تعریف العلاقات العامة السیاحیة:

عرفتها جمعیة العلاقات الأمریكیة بأنها:" نشاط أي صناعة أو اتحاد أو مهنة أو حكومة أو أي منشأة _ 

أخرى في بناء وتدعیم علاقات سلیمة منتجة بینها وبین فئة من الجمهور كالعملاء أو الموظفین أو 

المساهمین أو الجمهور بوجه عام لكي تحور سیاساتها حسب الظروف المحیطة بها وشرح هذه السیاسة 

 2للمجتمع ".

 .230رابي وآخرون، مرجع سبق ذكره، صسعلاء حسین ال1
 .14سمیر العبدلي وقحطان العبدلي، مرجع سبق ذكره، ص2
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عرفها كذلك المعهد البریطاني للعلاقات العامة بأنها: " العلاقات العامة تتعلق بالسمعة أي ما تقوم به _ 

وما یقوله الآخرون عنك، إن نشاط العلاقات العامة یعنى ویهتم بالسمعة بهدف كسب وتحقیق فهما 

 1وتعضیدا وتأثیرا على الأداء والسلوك ".

 وبالنسبة للعلاقات العامة في مجال السیاحة فهي: " عبارة عن حلقة اتصال لتوجیه وتنمیة علاقات _

والمنتفعین بالسیاحة في بلد ما وبین بلدین أو أكثر وتغدیة كل طرف لآخر بالمعلومات السیاحیة 

الصحیحة بأصلح الطرق مع العمل على تنمیة وتحسین واستمرار هذه العلاقات مما ینتج عنه زیادة في 

 2عدد السیاح".

وتعرف كذلك على أنها:" أوجه النشاط المرسومة والمستمرة لإیجاد وتحسین واستمرار التفاهم المتبادل _ 

بین المهتمین والمنتفعین بالسیاحة في بلد ما أو بین بلدین أو أكثر مما یتیح تكوین والمحافظة على 

السمعة والصورة الطیبة للدولة السیاحیة من أجل تحقیق أهداف زیادة عدد السیاح في الاتجاهین أو 

 3أحدهما ".

      من التعاریف السابقة یمكن القول بأن العلاقات العامة السیاحیة هي خلق علاقات طیبة مع 

 العاملین في المؤسسة والمتعاملین معها والسیاح المرتقبین والمحافظة على هذه العلاقات.

 ثانیا-خصائص العلاقات العامة السیاحیة:

 4من أهم الخصائص الممیزة للعلاقات العامة السیاحیة ما یلي:

  تقدم العلاقات العامة مجموعة من المعلومات الصادقة عن المؤسسات السیاحیة._

  تعمل على تحسین صورة وسمعة المؤسسة السیاحیة._

  زیادة الطلب على الخدمات السیاحیة._

 5زیادة على ما سبق نذكر:

 تعمل على تقویة وتنمیة واستمرار العلاقات بین المهتمین والمنتفعین بالسیاحة وبین الهیئات والمؤسسات _

 السیاحیة.

  نشر الوعي السیاحي وتنمیة روح المعرفة بكل ما یتعلق بالسیاحة._

 . 313، ص2002خلیل أحمد الدباس، الإعلان والترویج الفندقي، الطبعة الأولى، دار كنوز المعرفة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 1
 .94، ص2002محمد منیر حجاب، الإعلام السیاحي، الطبعة الأولى، دار الفجر للنشر والتوزیع، القاهرة، 2
نواف عبد االله الزین، عملیة العلاقات العامة في المنشآت السیاحیة في الأردن (دراسة تقییمیة)، رسالة مقدمة ضمن متطلبات نیل شهادة الماجستیر 3

. 30، ص2011في الإعلام، جامعة الشرق الأوسط، 
 .111-110محمد منیر حجاب، مرجع سبق ذكره، ص4
 .48محمد عبیدات، مرجع سبق ذكره، ص5
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 ثالثا-مبادئ العلاقات العامة السیاحیة:

 1تتمثل هذه المبادئ فیما یلي:

مثلما تسعى المؤسسة إلى تكوین السمعة الطیبة والانطباع أ_ الانطلاق من داخل المؤسسة:

الجید لدى الجمهور الخارجي، فإنه من أسس القیام بوظیفة العلاقات العامة السیاحیة أن تكون المؤسسة 

على علاقات جیدة مع جمهورها الداخلي حیث تكون هذه العلاقة مبنیة على المحبة، التعاون، التفاهم 

 والاحترام هذا من أجل تقویة وتدعیم الشعور بالانتماء والولاء.

إن اكتساب ثقة الجماهیر لن یتحقق إلا من خلال العمل المستمر ب_ الدیمومة والاستمراریة:

للعلاقات العامة في كافة الأوقات ودون انقطاع من أجل الحفاظ على التواصل لتبادل الآراء والمعلومات 

والسعي لتحقیق ما یطلبه الجمهور، حیث أن حاجات ورغبات هذا الأخیر تخضع للتغییر والتبدل 

 المستمر، هذا التغییر یحتم استمراریة عمل العلاقات العامة.

إن توطید المؤسسة لعلاقاتها مع جمهورها لا یكفي أحیانا ج_ التعاون المتبادل بین المؤسسات: 

لنجاحها إذا ما أغفلت التعاون مع المؤسسات الأخرى، هذه من أجل توطید علاقاتها معها وكسب تأییدها 

 ومشاركتها في خدمة الصالح العام.

إن نشاط العلاقات العامة یجب أن یشمل جمیع المجالات ولا د_ شمولیة العلاقات العامة:

یقتصر على مجال محدد، لأن العلاقات العامة تشمل كذلك المیدان السیاحي، الصناعي، الثقافي 

 والسیاسي.

یجب أن تقوم العلاقات العامة على أساس الأخذ والعطاء ه_ دینامیكیة وحیویة العلاقات العامة:

وعلى التلقي والاستجابة، یعني تلقي ردود الفعل الناتجة عما قدمته الاستجابة المباشرة والإیجابیة لهذه 

 الردود بشكل یحقق مصلحة الطرفین.

إن عمل العلاقات العامة یقوم على أساس الثقة المتبادلة و_ أخلاقیة وإنسانیة العلاقات العامة:

والاحترام وهذا یتطلب منها أنها أن تقوم على مبادئ أخلاقیة أي أن تبتعد عن التحیز والتفرقة العنصریة 

 ووسائل الغش والتضلیل.

 

 

 مؤسسة عالم الریاضة للنشر ودار الوفاء لدنیا ،هدى حفصي، العلاقات العامة بین المبادئ والتطبیقات في المجال السیاسي، الطبعة الأولى1
 .93، ص2016الطباعة، الإسكندریة، 
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 رابعا-أهداف العلاقات العامة السیاحیة:

 1من ضمن أهداف العلاقات العامة السیاحیة ما یلي:

 _ خلق سمعة طیبة للمنظمة ومنتجاتها في أذهان المستهلكین.

 _ إثارة الطلب وكسب زبائن جدد مع محاولة المحافظة على الزبائن الحالیین.

 _ ربط المستهلكین بالمنظمة بعلاقة قویة ومتواصلة وطویلة الأمد بحیث یصبحون زبائن دائمین.

 _ الاتصال المباشر بالمستهلكین من أجل التعرف على مشاكلهم.

 _ الوقوف على أذواق المستهلكین بهدف تحدید أسلوب التعامل معهم.

 _ توجیه الرسائل على جمهور المستهلكین وتوجیه الرسائل إلى جمهور الموزعین.

 خامسا-وظائف العلاقات العامة السیاحیة:

 2تنحصر الوظائف الأساسیة للعلاقات العامة السیاحیة فیما یلي:

ویقصد بها إجراء الدراسات المتصلة بمعرفة الاتجاهات الجماهیریة سواء عن أ_ وظیفة البحث: 

طریق الاستقصاء وتحلیل قصاصات الصحف ودراسة وسائل الإعلام التي تعتبر بدورها مؤشرا یساعدها 

على معرفة میول الجماهیر ورغباتهم ووجهات نظرهم وهذه لها أهمیة كبرى في السیاحة سواء بالنسبة 

للدوریات المتخصصة في هذا المجال أو بالنسبة لغیرها من الصحف التي تتناول السیاحة بالاهتمام بین 

 آن وآخر.

ویقصد بالتخطیط رسم سیاسة العلاقات العامة بالنسبة للمنشأة وذلك بتحدید ب_ وظیفة التخطیط: 

الأهداف وتصمیم البرامج الإعلامیة من حیث التوقیت وتوزیع الاختصاصات وتحدید الأعمال وفقا 

للمیزانیة تحدیدا دقیقا ولا شك فالتخطیط یأتي بعد البحث وبعد أن تعرف رغبات السائحین ووجهات النظر 

 وتحدد وكالات السفر والسیاحة وبعد دراسة مشكلة الجماهیر الداخلیة والخارجیة وإمكانیات العمل الداخلي. 

عمل أساسي یهدف إلى توحید وجهات النظر عن طریق تجمیع المعلومات ج_ وظیفة التنسیق: 

الواردة من الخارج إلى المنشأة وكذلك توحید وجهات نظر المنشأة عندما ترید التعبیر عن نفسها حتى لا 

یحدث أي تضارب أو تناقض لهذا تبذل الجهود للاتصال ببعض الوكالات بالخارج لتزویدهم بالمعلومات 

غیر المشوهة أو المتضاربة ودراسة المقترحات أو الشكاوى من قبل العلاقات العامة دراسة دقیقة وسریعة 

 والإجابة علیها إجابة واضحة.

 .26محمود جاسم الصمیدعي، مرجع سبق ذكره، ص1
 .113-112محمد منیر حجاب، مرجع سبق ذكره، ص2
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وتعنیتقدیم الخدمات لسائر الإدارات ومساعدتها على أداء وظائفها المتصلة د_ وظیفة الإدارة: 

بالجماهیر، وعلى هذا النحو یمكن لإدارة العلاقات العامة أن تساعد الإدارات في مجال الاتصال بجماهیر 

 السائحین والوكلاء والصحفیین.

تتصل بعدد كبیر من الأعمال الهامة المتعلقة بالإعلام والنشر، فإلى جانب ه_ وظیفة الإنتاج:

الاتصال بالصحافة وإصدار البلاغات وعقد المؤتمرات، تقوم إدارة العلاقات العامة بإنتاج الأفلام 

السنیمائیة الموجهة إلى جماهیر العاملین والطلبة والسائحین في الداخل وفي الخارج وفي بعض الأعمال 

 تستخدم الصور والشرائح المضیئة.

تقییم النتائج التي وصلت إلیها الخطط والبرامج ودرجة فعالیتها بشكل عام إضافة إلى و_ التقییم: 

 درجة فعالیة الأسالیب والأدوات المستخدمة.
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 الفصل الأول                              مدخل إلى المزیج الترویجي السیاحي
 

 خلاصة الفصل:

بعد أن تطرقنا في هذا الفصل إلى مجموعة من المفاهیم الأساسیة عن الترویج السیاحي توصلنا 

إلى أن هذا الأخیر هو بمثابة المرآة العاكسة لكافة الجهود والأنشطة التسویقیة لمختلف عناصر المزیج 

الترویجي السیاحي، حیث أن نجاح أي برنامج سیاحي یتوقف على قدرة المؤسسة السیاحیة على ترویج 

هذا البرنامج واحداث التفاعل الإیجابي مع السائح والجهود الترویجیة وكذلك توضیح الصورة السیاحیة 

 الفعلیة وابرازها أمام السیاح المرتقبین.
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 الفصل الثاني:                                                            الطلب السیاحي
 

 :تمهید

السیاحة ظاهرة من الظواهر الاجتماعیة والانسانیة التي تخضع كغیرها من الأنشطة الاقتصادیة 

لقوى العرض والطلب السائدة في الأسواق السیاحیة الخارجیة منها والداخلیة، ومن هذا المنطلق تصبح 

دراسة الطلب السیاحي أحد أهم المواضیع التي یولي لها خبراء السیاحة في دول العالم الرائدة سیاحیا 

ن تبذل في صناعة السیاحة سیكون أن كل تلك الجهود التي یمكن أنصیبا وافرا من الاهتمام، خاصة 

ن لم یكن بمقدورها جذب نسبة عالیة من السیاح الذین یمثلون في الأساس الطلب إمصیرها الفشل 

السیاحي. 

ن دراسته تعتبر بالعملیة المعقدة والمتشابكة فهو مزیج من الرغبات الانسانیة والحاجات أغیر 

والمیول والمؤثرات المختلفة التي تحدد طبیعة الرحلة السیاحیة ووجهتها. 
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 .المبحث الأول: ماهیة الطلب السیاحي
 السیاحة والسفر لإشباع حاجاته ورغباته إلىیعتبر الطلب السیاحي المحرك الذي یدفع الانسان 

شرط توفر الوقت الكافي والقدرة الشرائیة للخدمات السیاحیة. 

 .المطلب الأول: تعریف الطلب السیاحي
- یعرف الطلب بصورة عامة بأنه "عبارة عن الكمیة التي تنوي مجموعة من المستهلكین شرائها من 

 1سلعة وبسعر محدد وفي زمان ومكان محددین."

- ویعرف أیضا بأنه "تلك الكمیة من السلع أو الخدمات التي یرغب المشتري في الحصول علیها 

نظیر سعر وزمن معینین، وهذا یعني بشكل عام أن الطلب یمثل الرغبة والقدرة على الشراء تحت ظروف 

 2وشروط محددة."

ومن التعاریف السابقة نستنتج أن الطلب هو رغبة المستهلك باقتناء السلع والخدمات ودفع الثمن 

عنها في وقت ومكان محددین، وأن یكون مقرون بالقدرة الشرائیة لكي یصبح طلبا فعالا. 

- أما الطلب السیاحي فیعرف على أنه "العدد الإجمالي للأشخاص الذین یسافرون او یرغبون في 

 3السفر لاستخدام المرافق السیاحیة والخدمات في أماكن بعیدة عن أماكن عملهم وإقامتهم. "

 أنه " المجموع الإجمالي لعدد السائحین الذین یستخدمون العرض السیاحي على- ویعرف أیضا 

 4سواء كانوا مواطنین من أبناء البلد أو سیاح قادمین من البلدان الأخرى.

ومن التعاریف السابقة نستخلص أن الطلب السیاحي هو مجموع الاتجاهات والرغبات اتجاه دولة ما 

 الاقتصادي والاجتماعي ىوالتي تتوقف على العدید من العوامل والمؤثرات بعضها شخصي مثل المستو

 أنه قیاس لمدى استخدام السیاح للسلع ىوالثقافي للفرد والبعض الاخر مرتبط بالعوامل النفسیة، بمعن

والخدمات. 

 

 

 .15، ص2002 سراب إلیاس وآخرون، تسویق الخدمات السیاحیة، الطبعة الأولى، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، الأردن، 1
2 Victor T.cMeddleton,Jackie, Marketing intravel and tourism,published by Butterworth-Heinemann, kent 
printed and bound, great Britain , third edition,2001 ;p04. 
3 Stephen J.page, tourism management managing for chang, published by elesvierbutterworth-Heinemann, 
second edition, united kingdom , 2007,p67 

ثر المهارات البشریة في زیادة الطلب السیاحي – دراسة میدانیة لعینة من فنادق الدرجة الاولي في بغداد-، مجلة أمها عبد الستار عبد الجبار، 4
. 400، الجامعة المستنصریة، كلیة العلوم السیاحیة، بغداد، ص10الدنانین، العدد 
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 .المطلب الثاني: خصائص الطلب السیاحي وأهدافه
خصائص الطلب السیاحي: -أولا

 أثبتت دراسات تحلیل الطلب السیاحي التي أجریت في دول مختلفة أن للطلب السیاحي خصائص 

 1لازمة نوردها فیمایلي:

 ویقصد بمرونة الطلب السیاحي قابلیته للتغیر وإبداء رد فعل نحو الظروف والمؤثرات أ-المرونة:

السائدة في السوق السیاحي الداخلي والخارجي فالظروف والعوامل الاقتصادیة السائدة في الدول المستقبلة 

للسیاحة لها الأثر البلیغ في مستویات السیاح الوافدة إلیها، حیث یعبر الطلب السیاحي عالي المرونة 

اتجاه التغیر في الأسعار ودخل الأفراد الباحثین عن تجارب سیاحیة ویمكن أن نمیز مایلي: 

یقصد بمرونة الطلب الدخلیة درجة الاستجابة في الكمیة المطلوبة - مرونة الطلب الدخلیة: 1 

من السلع والخدمات للتغیر في دخل المستهلك، وتختلف السلع والخدمات فیما بینها بالنسبة للمرونة 

الدخلیة حیث تتمیز بعضها بمرونة دخلیة مرتفعة بینما العكس في الحالات الأخرى، ویمكن القول أیضا 

أن السیاحة الداخلیة تقع في مرتبة السلع أو الخدمة الدنیا بالمقارنة بالسیاحة الدولیة حیث أنه مع ارتفاع 

متوسط الدخل الحقیقي للفرد في البلدان المصدرة للسیاحة یمیل الأفراد إلى التقلیل من النشاط السیاحي 

واستبداله بالنشاط السیاحي الخارجي أو الدولي. 

تقاس مرونة الطلب السعریة بنسبة التغیر في الطلب أي نسبة التغیر -مرونة الطلب السعریة: 2 

في السعر، وقد أظهرت الدراسات الاقتصادیة أن بعض السلع والخدمات تتمتع بمرونة طلب سعریة 

مرتفعة وأن من أهم الأسباب وراء ذلك أن تلك السلع أو الخدمات لها بدائل كثیرة أو كمالیة بنسبة مرتفعة 

وأن من أهم الأسباب وراء ذلك تلك السلع أو الخدمات التي لها بدائل كثیرة أو كمالیة بالنسبة للمستهلك. 

كما یمكن أن تعني مرونة الطلب السعریة " درجة استجابته للتغیر في الظروف الاقتصادیة السائدة 

 2في السوق ومدى التغیر الطارئ على التراكیب السعریة للخدمات السعریة للدولة المستقبلة للسیاح "

 3وهي تخضع لبعض العوامل المؤثرة التي تتمثل في:

 مروان صحراوي، التسویق السیاحي وأثره على الطلب السیاحي –حالة الجزائر–، مذكرة مقدمة لنیل شهادة ماجیستیر تخصص تسویق الخدمات، 1
 .40، ص 2012كلیة العلوم الاقتصادیة التجاریة وعلوم التسییر، جامعة ابي بكر بلقاید، تلمسان، 

 .40 مروان صحراوي، مرجع  سیق ذكره، ص 2
 .41 نفس المرجع، ص 3
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- ضرورة السلعة والخدمة: تعتبر السلع والخدمات الضروریة عموما أقل مرونة للأسعار، من 

نظیراتها الكمالیة. 

- عدد البدائل المتاحة: السلع والخدمات التي تتوفر في الظروف الاحتكاریة للأسواق، تمیل لأن 

تكون طلب غیر مرن اتجاه الأسعار وذلك لكون المستهلك غیر قادر على ایجاد هذه السلعة والخدمات 

في أسواق أخرى، وهو ما یكون سبب لارتفاع الأسعار ویكون العكس من ذلك تماما في الأسواق التي 

تسودها المنافسة أین تتوفر للمستهلك بدائل عدیدة.  

- الإدمان: السلع كالسجائر التي تسبب الإدمان لمستهلكیها تشكل طلب غیر مرن للتغیر في 

الأسعار وذلك كون المستهلك مجبر على اقتنائها في كل الظروف.  

- الأسعار والمنافع المحققة: السلع والخدمات الرخیصة والضروریة للغایة تمثل طلب غیر مرن 

اتجاه التغیر في الأسعار كون هذا التغیر سیكون طفیف وغیر ملحوظ.  

- وعي المستهلك: ینجذب الأفراد غالبا إلى التوجه إلى مقاصد ذات أسعار منخفضة فهم یختارون 

الوجهة بعد اطلاعهم على كافة المعلومات عنها فالأنترنت مثلا في یومنا هذا توفر القدر الكافي من 

 1المعلومات للأفراد عن وجهات سیاحیة مختلفة في ظرف زمني قصیر.

یتسم الطلب السیاحي بخاصیة الموسمیة والتي تؤثر على اتجاهاته وحجمه في ب-الموسمیة: 

فترات الذروة وفترات الركود، وترجع الموسمیة إلى المناخ والعوامل التنظیمیة في الدول المصدرة للسائحین 

وتشمل هذه الأخیرة مواعید العطل المدرسیة في الصیف...الخ، فضلا عن أعیاد المیلاد والربیع وبذلك 

یرتفع الطلب السیاحي من الدول المصدرة للسائحین في هذه المواسم وینخفض خلال ماعداها من أیام 

السنة لیشمل أولئك الذین لا یتقیدون كثیرا بهذه المواسم، ولذلك یجب دراسة هذه التراكیب الموسمیة للطلب 

السیاحي في كل سوق سیاحي حتى یمكن للدولة المستقبلة للسائحین أن تخطط تنمیتها السیاحیة على 

 2أساس متوازن أو شبه متوازن خلال العام خاصة وأن هذه التراكیب الموسمیة قد تختلف من سوق لآخر.

یقصد بالحساسیة في النشاط السیاحي مدى تأثر النشاط بالظروف الاقتصادیة ج- الحساسیة: 

والاجتماعیة وذلك وفقا للمعایر التي تكون مؤثرة إلى حد ما، أو إذا كانت تلك المعاییر تمنع النشاط 

السیاحي من أصله فنجد أن التغیرات الاجتماعیة مثلا تؤثر في النشاط السیاحي إما بالرغبة أو الاهتمام 

وفقا لنوع التغیر نفسه الذي حدث، كما یتأثر النشاط السیاحي بأوقات الرواج والكساد الاقتصادي فیزید 

 .40 نفس المرجع، ص 1
 .156-155، ص2007 أحمد فوزي ملوخیة، اقتصادیات السیاحة، الطبعة الأولى، دار الفكر الجامعي للنشر، الإسكندریة، مصر، 2
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النشاط السیاحي في فترات الرواج الاقتصادي ویقل في أوقات الكساد الاقتصادي، كما أن النشاط 

السیاحي یتأثر بالمغریات السیاحیة والانبهار الذي تضیفه الدولة المضیفة على الخدمات السیاحیة، فنجد 

أن النشاط السیاحي یزید ویتدفق كثیرا بالنسبة للدول التي یحس فیها السائح بمدى العنایة الكبیرة والجاذبیة 

السیاحیة في خدماتها وتضفي على السائح نوع من البهجة وتمنحه الثقة والطمأنینة في حین تقل السیاحة 

في الدول التي یكون فیها النشاط السیاحي تقلیدي غیر متطور، كما نجد أن النشاط السیاحي یتأثر 

لمناخ السیاسي والاقتصادي المستقر یعیش في رحاب نشاط  ابالظروف السیاسیة والاقتصادیة فنجد أن،

سیاحي متدفق مستقر آمن في حین نجدهناك رفض للجذب السیاحي في الدول التي تحدث فیها انقلابات 

 1سیاسیة أو حروب.

یشهد الطلب السیاحي عادة تزاید من سنة لأخرى نظرا لمساهمة عدة عوامل سواء في  د-التوسع: 

 2الدول المرسلة أو المستقبلة للسیاح وترجع أسباب التوسع في هذا الطلب إلى:

إذ تعتبر صناعة السیاحة جزء من المجال الواسع -أوقات الفراغ والعطل مدفوعة الأجر: 1

لاستخدامات وقت الفراغ إذ یمكن القول بأنه كل مازاد وقت الفراغ كلما وفر ذلك مجال زمني للسیاحة 

والاستجمام وتقل قیود المسافات وتزید الحریة في اختیار المكان المقصود للرحلة وتنمو السیاحة وتتطور 

متى ساعدت العوامل الأخرى على ذلك. 

إن السیاحة لم تتولد نتیجة أوقات الفراغ المتزایدة بل إن هناك مجموعة من -العوامل الاقتصادیة: 2

العوامل الاقتصادیة التي توفر التسهیلات المساعدة على قیام هذه الرحالات السیاحیة ویعتبر ارتفاع 

الدخل الفردي من العوامل الأساسیة في تطویر الطلب السیاحي فكلما زاد مستوى الدخل الفردي كلما ارتفع 

المستوى الاجتماعي وهذا ما یؤدي إلى زیادة عدد الرحلات.  

لهذه العوامل دور هام في تطور الطلب السیاحي إذ یعتبر المجتمع ككل -العوامل الاجتماعیة: 3

مسؤول عن قضاء وقت الفراغوالاستجمام وینبع هذا التوجه من أصول عقائدیة أو فكریة على اعتبار أن 

. 183-182، ص2008أحمد عبد السمیع علام، علم الاقتصاد السیاحي، الطبعة الاولي، دار الوفاء لدنیا الطباعة والنشر، الإسكندریة، مصر،1
لأداء والأثر الاقتصادي والاجتماعي للسیاحة في الجزائر وتونس والمغرب، أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه في اقتصاد التنمیة، اصلیحة عشي، 2

 .51جامعة الحاج لخضر، باتنة، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، ص 
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قیم وعادات المجتمع التي ینتمي إلیها الفرد تؤثر في هذا التوجه إضافة الى مساهمة درجة الرفاهیة 

الاجتماعیة وتطور المجتمع في توسع هذا الطلب. 

والمقصود بها عدم سیادة المنافسة الصافیة أو ما یسمى احتكار القلة في السیاحة ه-المنافسة: 

حیث نلاحظ أن الدول التي تمتلك آثار قدیمة أو مقومات سیاحیة طبیعیة یكون من الصعب منافستها من 

 1قبل الدول التي لا تمتلك مثل هذه المقومات.

لا یتصف الطلب السیاحي عادة بصفة التكرار أي أن تحقیق درجة عالیة من و-عدم التكرار: 

 قیامهم بتكرار الرحلة إلى نفس المنطقة حیث أنه في مرحلة قادمة يالاشباع والرضى لدى السیاح لا یعن

سوف یتم اختیار مناطق أو مواقع أخرى كما أن إشباع رغبات السیاح لا تكون بنفس المستویات السابقة 

 2فقد تكون أكثر أو أقل تبعا للوضعیة الاقتصادیة والاجتماعیة والنفسیة للسائح ولبلد المقصد.

 3وهناك من یرى أن الطلب السیاحي یمتاز بعدد من الخصائص والمزایا أهمها: 

 یرتبط الطلب بالزیادة أو بالنقصان بشكل كبیر بالقدرة المالیة. -

تعمل زیادة الطلب السیاحي على المنتج السیاحي في دولة ما على زیادة منتجات الدولة غیر - 

السیاحیة. 

 یتأثر الطلب السیاحي سواء كان ذلك على الصعید المحلي أو العالمي بالمناخ السیاحي الشامل -

(الاستقرار والأمن، مستویات الرفاه الاقتصادي، سلوك السكان المحلین اتجاه الأجانب...). 

یتأثر الطلب السیاحي بمستویات الرفاهیة الاقتصادیة في دول المنشأ ودول الهدف وكذلك یتأثر - 

بدرجة التقدم في وسائل الاتصال والمواصلات إضافة إلى تأثره بعوامل أخرى كثیرة ثقافیة أو سیاسیة 

یصعب في كثیر من الأحیان التحكم فیها. 

یة عند السائحین. تاذ- یمتاز الطلب السیاحي بدرجة عالیة من المرونة نظرا لارتباطه بدوافع 

ن اشباع حاجات ورغبات السائح في دولة أ- لا یتصف الطلب السیاحي بصفة التكرار وهذا یعني 

 4لى هذه الدولة أو هذا الإقلیم.إلى تكرار الزیارة إقلیم ما لا یدفع السائح بالضرورة إو أ

 

 .17 سراب الیاس وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .51 صلیحة عشي، مرجع سبق ذكره، ص 2
، 2009 صناعة السیاحة والأمن السیاحي، الطبعة الأولي، دار مؤسسة رسلان للطباعة والنشر والتوزیع، سوریا، دمشق، ،مصطفي یوسف كافي3

 .94-93ص
 .94 مصطفي یوسف كافي، مرجع سبق ذكره، ص 4
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أهداف الطلب السیاحي:   -ثانیا

إن إشباع الحاجة الاستهلاكیة من السیاحة یتم الوصول إلیه من خلال السفر والإقامة المؤقتة 

خلاف مكان السكن الأصلي والسائح یختار في وقت واحد وسائط المواصلات والإقامة والرفاهیة المقدمة 

له من الشركات السیاحیة المختلفة وفق بعض البضائع والخدمات هي الهدف من الرحلة السیاحیة، ولكي 

نحافظ على وجوده الطبیعي یبحث عن خدمات وبضائع تؤمن له السكن المؤقت والطعام في المكان 

السیاحي المختار والمبیت من مرافق الإقامة وتناول الطعام في مرافقه المختلفة والتي تقدم أطباق جدیدة 

 1حسب نوعیة وثقافة البلد المزار.

إن هدف الطلب السیاحي یتمثل عادة في الحاجات الثمینة التي لیس لها شكل بضاعة مثل 

الشواطئ والراحة والابتعاد عن صخب المدن ومشاهدة الآثار التاریخیة وغیرها ولخدمات الطلب السیاحي 

 2عدة مجموعات وتقسم إلى:

خدمات المواصلات.   -

خدمات ترفیهیة في المناطق السیاحیة.   -

و في مكان السكن الأصلي عند العودة.  أتحف یمكن استهلاكها في المكان السیاحي  -

إن ارتباط الطلب والخدمات السیاحیة بدوافع ذاتیة لدى جمهور السائحین أو بمعنى آخر أن الطلب 

السیاحي في معظم الحالات یتصف بدرجة عالیة من المرونة. 

 ففي معظم الحالات لا یمثل الطلب السیاحي طلب مشتق على سلع أو منتجات أخرى لذات الدولة 

فباستثناء سیاحة المؤتمرات أو الأعمال فإن زیادة الطلب على منتجات الدولة غیر السیاحیة قد یكون 

مشتق من الطلب على مواردها أو خدماتها السیاحیة أو نتیجة له.  

 

 

 

 

أبو عبد الرؤوف، استراتیجیة تسویق المنتج السیاحي الجزائري من خلال المخطط التوجیهي للتهیئة السیاحة، أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه في 1
 .39، ص2013العلوم الاقتصادیة، جامعة محمد خیضر، بسكرة، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، 

 .39 أبو عبد الرؤوف، مرجع سبق ذكره، ص2
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 .المطلب الثالث: أنواع الطلب السیاحي
للطلب السیاحي أنواع مختلفة نذكر أهمها فیما یلي:  

الطلب السیاحي العام: -أولا

 ، وهو الطلب على إجمالي الخدمات السیاحیة بشكل عام بغض النظر عن النوع أو الوقت أو المدة

ویرتبط هذا النوع بالدولة كلها ولیس ببرنامج سیاحي خاص، وتتمیز به الدول المتقدمة سیاحیا إذ 

یوجدلدیها خدمات سیاحیة متنوعة ومقومات سیاحیة مختلفة ومن أمثلة هذا النوع الطلب الموجه لزیارة 

 1المقاصد السیاحیة الرائدة عالمیا كفرنسا واسبانیا وأمریكا.

الطلب السیاحي الخاص: -ثانیا

 وهو الطلب الذي یرتبط ببرنامج سیاحي معین ویجده السائح لإشباع رغباته واحتیاجاته، واختص 

و أهذا البرنامج بإشباع تلك الرغبات ومن هنا فإن هذا الطلب على برنامج معین طلبا خاصا بسائح 

ح ولیس كل السواح مثل زیارة غابات إفریقیا المفتوحة أو السفر إلى الهند لنوع معین من یامجموعة س

 2السیاحة كتسلق الجبال أو زیارة كندا لمشاهدة شلالات نیكارا أو السفر لأمریكا لزیارة دیزني لاند...الخ. 

الطلب السیاحي المشتق: -ثالثا

 على الخدمات السیاحیة المكملة أو المكونة للبرنامج السیاحي مثل  من الطلبیرتبط هذا النوع

الطلب على الفنادق، الطلب على شركات الطیران أو النقل السیاحي أو الوكالات مثل السفر إلى بریطانیا 

لغرض ركوب طائرة الكونكورد أو العبور إلى فرنسا عن طریق النفق، وتسعى دول الطلب السیاحي 

المشتق إلى طلب سیاحي خاص ومن تم توجهه لیصبح طلب سیاحي عام وذلك من خلال توفیر برامج 

 3سیاحیة أكثر وبأسعار مناسبة.

 

 

 

 

 

. 154، ص 2008 ماهر عبد العزیز، صناعة السیاحة، دار زهران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 1
. 154، ص  سبق ذطرهمرجع،  ماهر عبد العزیز2
 .155مرجع، ص نفسال3
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 .والشكل التالي یوضح أشكال الطلب السیاحي
 . أشكال الطلب السیاحي:02الشكل رقم 

 

 

 

 

 
. 155ص ، 2008صناعة السیاحة، دار زهران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  ماهر عبد العزیز، المصدر:

 1غیر أن هناك من یرى أن الطلب السیاحي یمكن أن یكون في ثلاثة أنواع هي:

أولا: الطلب السیاحي الفعال (الحالي والفعلي):  

وهو طلب صریح من جانب السیاح لتوافر عوامل أهمها الرغبةوالفراغ والقدرة على الدفع فضلا عن 

الظروف المناسبة الأخرى، ویمثل هذا الطلب إجمالي عدد السیاح الداخلیین أو القادرین علي دفع النفقات 

السیاحیة والمستعدین للقدوم إلى البلد المعني. 

 2ویمكن لهذا النوع من الطلب أن یكون:

 المقاصد السیاحیة بطلب سیاحي كبیر لا یتجاوز قدراتها ىوهي أن تحضأ-طلبا كاملا: 

الاستیعابیة بالشكل الذي یمكنها من خدمته وإشباع طموحه بأقصى قدر ممكن. 

تواجه الدول والشركات في بعض الأحیان انخفاضا حادا في الطلب على خدماتها ب-طلبا ناقصا: 

السیاحیة من فترة لأخرى نتیجة لأسباب قد تكون من أهمها بروز وجهات سیاحیة جدیدة في السوق، من 

شأنها أن تلبي حاجیات السیاح بشكل أقصى. 

 وهو من أبرز ممیزات الطلب السیاحي، والذي یعرف بالتقلب الكبیر والناتج ج-طلبا غیر منتظم:

عن أبسط الأزمات أو المشاكل التي یمكن أن تصیب المناطق المصدرة للسیاح. 

 .104، ص2014 فؤاد بن غضبان، الجغرافیة السیاحیة، دار الیازون للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 1
 .59-56، ص1999 محمد فرید الصحن، التسویق، الدار الجامعیة للنشر والتوزیع، الإسكندریة، مصر,2
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أین تكون فیه نسبة اقتناء الأفراد للمنتجات والخدمات سلبیة، وذلك بأن یمتنعوا عن ا: يد-طلبا سلب

شرائها نتیجة لمعتقدات دینیة أو اجتماعیة أو مشاعرهم أو لارتفاع الأسعار. 

وهو الطلب الذي یفوق القدرات الاستیعابیة للوجهات السیاحیة والذي من شأنه أن ه-طلبا زائدا: 

یخلق لها مشاكل تنظیمیة، أي أن مستوى الطلب أعلى من الكمیات المعروضة أو المستوى الذي تستطیع 

المنظمة تلبیته. 

وهو الطلب الذي من شأنه أن یضر بالسیاح أو بالموارد الطبیعیة والثقافیة للمقصد و-طلبا ضارا: 

السیاحي، وهو غیر مرغوب فیه حیث تكون هناك رغبة في أن یتخلص المستهلك نهائیا من استخدامها. 

الطلب المعدوم (لا یوجد طلب):  -ثانیا

وهم الأفراد الذین لا تتوفر لدیهم رغبة في السفر والسیاحة أصلا نظرا لظروف قاهرة أو سلوكیات 

 1شخصیة كالمرض وغیرها.

الطلب السیاحي الكامن:  -ثالثا

 السائح أحد أهم هذه ىوهو طلب ینقصه أحد عناصره الأساسیة، بمعني لا تتوفر حالیا لد

 2العناصر:

 دفع التكالیف. ى- قدرته عل

- عدم حصول السیاح على المعلومات المناسبة. 

- ضعف وسائل الإعلام والإعلان والترویج...الخ. 

 طلب سیاحي فعال بواسطة تنوع البرامج السیاحیة ىلإویمكن تحویل الطلب السیاحي الكامن 

وتخطیط أسعارها وتثقیف السیاح وزیادة وسائل الإعلان وأنواعها وتوفیر كافة وسائل المواصلات الممكنة 

وكذلك توفیر مختلف الخدمات بمختلف الأسعار والدرجات.  

 

 

 

 

 .56 محمد فرید الصحن، مرجع سبق ذكره، ص 1

 .156ماهر عبد العزیز توفیق، مرجع سبق ذكره، ص 2
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 .المطلب الرابع: مكونات الطلب السیاحي ومراحله
مكونات الطلب السیاحي: -أولا

 یتكون الطلب السیاحي من ثلاث مركبات والتي تتفاوت أهمیتها حسب البلدان وهي غالبا تفسر 

 1بعضها البعض ونقصد بها:

یمثل مجموع الأفراد المحلیین المحتمل مشاركتهم في حركة أ-الطلب السیاحي الداخلي (المحلي): 

سیاحیة باتجاه المناطق السیاحیة المتواجدة في بلدهم الأم، ضمن إطار سیاحة داخلیة لا تتجاوز حركة 

الانتقال السیاحي فیها الحدود الجغرافیة للبلد. 

أي أنها خروج مواطني الدولة من مكان اقامتهم المعتادة لیزوروا مناطق أخرى وأن یقضي فیها لیلة 

على الأقل لیس بغرض العمل ولكن بغرض الترفیه والاستجمام أو زیارة عائلیة وغیرها من الدوافع. 

ازداد الاهتمام بهذا النوع من الطلب في السنوات الأخیرة فقد أصبحت الدول المتقدمة تنظر إلى 

 كل دولة أن توفرها لمواطنیها في حدود ىالسیاحة الداخلیة على أنها خدمة ضروریة وملحة یجب عل

قدراتهم المادیة المختلفة لما لها من آثار بالغة على تقدم الصحة النفسیة للشعوب، وبالتالي زیادة كفاءتها 

كما یرجع الفضل للسیاحة الداخلیة في توطید وحدة المجتمع وتماسكه وتضامنه الاجتماعي والاقتصادي 

بین مختلف فئاته، إضافة إلى أنها دافع للاعتزاز بالوطن وعاداته وتقالیده والتمسك بها وبالقیم السائدة فیه، 

أي أنها نشاط خلق للوطنیة والقومیة، هذا إضافة إلى أنها فرصة للتعرف بالمناطق الداخلیة والتمتع 

 2بمناظرها الخلابة وفرصة تثقیفیة من خلال الإطلاع والرؤیة الحسیة والواقعیة لا من خلال القراءة فقط.

وقد أصبح مستوى الطلب السیاحي المحلي ضرورة أساسیة لتفسیر أهمیة السیاحة المحلیة والدولیة 

في بلدان عالمنا المعاصر، حیث یرى البعض أن ارتفاع مستویات الطلب المحلي في الوجهات السیاحیة 

من شأنه أن یخلق داخل هذه الوجهات المناخ والشروط الملائمة لتنمیة سیاحیة فعالة، فالبنى التحتیة 

وغیرها من المقومات السیاحیة التي ستشید لأجل مقابلة هذا الطلب ستكون في نفس أهمیة وجاذبیة 

الموارد الطبیعیة والتاریخیة والثقافیة المتاحة في المقصد السیاحي، وهو ما دأبت علیه الدول الرائدة سیاحیا 

كفرنسا والولایات المتحدة وكندا وألمانیا وسویسرا والمملكة المتحدة والتي رأت أن الطلب السیاحي الأجنبي 

ماهو إلا إضافة لطلب سیاحي محلي مرتفع والذي من شأنه أن یحفز ویدفع عجلة التنمیة السیاحیة داخل 

. 38 مروان صحراوي، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .38 ص ،مروان صحراوي، مرجع سبق ذكره2
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هذه البلدان وهو ما یؤهلها بالضرورة لأن تكون قادرة ومستعدة لخدمة طلب سیاحي أجنبي في ظروف 

 1جیدة.

ویتضمن السیاح الوافدین والمحتمل قدومهم من وجهات غیر بعیدة ب-الطلب السیاحي الإقلیمي: 

تقع ضمن نفس الإقلیم أو القارة التي تتواجد فیها الوجهات السیاحیة والتي تسعى بعض الدول ضمن 

استراتیجیتها إلى جذب أعداد مرتفعة من مواطني الدول المجاورة خاصة ذوي الدخول المتوسطة، الذین لا 

 2یقدرون على الذهاب إلى وجهات بعیدة نظرا لاقتراب الثقافات والذي یوفر لها مزیدا من الأمن والارتیاح.

هو طلب أفراد من دولة ما خدمة ذات طبیعة معینة ج-الطلب السیاحي الأجنبي (الدولي): 

ومتمیزة في دولة أخرى وهي الخدمة السیاحیة. 

 وهو موجه في الأساس لتلك الدول التي تحظى بطلب سیاحي داخلي عالمي وعلیه فإن تلك التي 

 طلب محلي هام ویمكن أن تعاني من إقبال أجنبي ضعیف وهو ما أكدته النظریات ىلا تتوفر عل

 أن هناك دولا حظیت بنمو في طلبها أثبتتالمتخصصة، غیر أن هذا لا یعني أنهما متلازمان، فالتجارب 

الأجنبي على خدماتها السیاحیة دون اعتمادها على تنمیة طلبها الداخلي مسبقا، وكان الحال في دول مثل 

 3اسبانیا التي عرفت تطورا في طلبها المحلي تتجه لنمو الطلب الأجنبي فیها.

مراحل الطلب السیاحي: -ثانیا

یمر الطلب السیاحي في الأسواق السیاحیة المصدرة للسائحین بعدد من المراحل المختلفة التي 

تساعد على دراسة هذه الأسواق وتشخیص ما بها من مشكلات وتحدید الآثار المترتبة عن ذلك في الدول 

المستقبلة لهم، من حیث درجة نمو النشاط السیاحي لها ومستوى ما تقدمه من خدمات وتسهیلات سیاحیة 

لمقابلة اتجاهات الطلب السیاحي في الأسواق المختلفة، وتنقسم مراحل الطلب السیاحي كما یوضحها 

 4الشكل التالي:

 

 

 
 

 .38 نفس المرجع، ص1
 .39صنفس المرجع، 2
. 91، ص2007غادة صالح، اقتصادیات الفنادق، الطبعة الأولى، دار الوفاء لدنیا الطباعة والنشر، الإسكندریة، مصر، 3
. 114صبري عبد السمیع، مرجع سبق ذكره، ص 4
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مراحل الطلب السیاحي. :03الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 
التسویق السیاحي والفندقي (أسس علمیة وتجارب بعض الدول)، المنظمة العربیة  صبري عبد السمیع، المصدر:

. 133ص، 2006للتنمیة الإداریة، القاهرة، 

تمثل هذه المرحلة البدایة الطبیعیة لاتجاه الحركة السیاحیة نحو النمو مرحلة الانتعاش: أ- 

والازدهار حیث تأتي من التطور التدریجي المتزاید في الحركة السیاحیة القادمة من الدول الأخرى، وتنشأ 

هذه المرحلة نتیجة للجهود والأنشطة التسویقیة الكبیرة التي تقوم بها الأجهزة السیاحیة المختلفة في الأسواق 

الخارجیة والاعتماد على إدخال برامج سیاحیة جدیدة متمیزة، مما تساعد على زیادة وتوسع الطلب 

السیاحي واتجاهه نحو الاستقرار، الأمر الذي ینعكس بشكل إیجابي على الدخل السیاحي المحقق الذي 

یساهم في تغطیة بعض الخسائر التي قد تنتج في المراحل الأخرى للطلب السیاحي كمرحلتي الكساد 

 1والركود.

تعبر هذه المرحلة عن حالة الازدهار الحقیقي للطلب السیاحي  حیث یكون قد ب- مرحلة الرواج: 

وصل إلى درجة كبیرة من النمو والتزاید والاستقرار والنشاط، وتأتي هذه المرحلة كنتیجة طبیعیة وامتداد 

منطقي لمرحلة الانتعاش فتزداد الإیرادات السیاحیة زیادة كبیرة، وتجد الشركات السیاحیة نفسها قد حققت 

 كبیر من السائحین، مما یجعل هذه ىأرباحا كبیرة وأن البرامج السیاحیة التي تقدمها قد لاقت قبولا ورض

الشركات تحافظ على المستوى الذي وصلت إلیه وذلك بالتطویر المستمر لهذه البرامج دون النظر إلى أن 

ذلك یمثل قیمة ما كانت تسعى إلیه، أما بالنسبة للأجهزة السیاحیة الرسمیة في الدولة فإن هذه المرحلة 

المهمة وهذا المستوى المرتفع للطلب السیاحي الذي وصلت إلیه الدولة من خلال جهودها التنشیطیة 

یتطلب زیادة الاهتمام بوضع السیاسات والخطط التي تحقق التنمیة السیاحیة المتوازنة وذلك للمحافظة 

م، ص 2010 إبراهیم إسماعیل حسین الحدید، إدارة التسویق السیاحي، الطبعة الأولي، دار الإعصار العلمي للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 1
149. 

 الانتعاش

 الركود الرواج

 الكساد
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على درجة ومستوى الطلب السیاحي الذي وصل إلیه وتطویر المرافق العامة والخدمات السیاحیة لمواجهة 

 1واستیعاب التزاید الكبیر في التدفق السیاحي.

نتیجة لبعض العوامل المؤثرة في الأسواق السیاحیة الخارجیة أو السوق ج- مرحلة الكساد: 

السیاحي الداخلي(الدول المستقبلة للسائحین) كالمشكلات الطبیعیة والاقتصادیة والاجتماعیة والسیاسیة 

الحادة التي قد تحدث في هذه الدول، یتجه الطلب السیاحي إلى الانخفاض بنسبة كبیرة في فترات زمنیة 

قصیرة بحیث یدخل هذا الطلب في مرحلة جدیدة هي مرحلة الكساد مثل ما حدث في مصر في الفترة 

م عند حدوث الغزو العراقي لدولة الكویت وترتب على ذلك دخول الطلب السیاحي 1990الأخیرة في عام 

في هذه المرحلة الحساسة التي كانت تتطلب جهودا مضاعفة من الأجهزة السیاحیة والإعلامیة الرسمیة 

في الخارج لتوضیح الوضع السیاحي في الدولة وتحلیله تحلیلا علمیا موضوعیا للتأثیر في اتجاهات 

أما ، الطلب السیاحي حتى تصل إلى الدرجة التي وصلت إلیها في هذه الفترة السیاسیة والسیاحیة الحرجة

بالنسبة للشركات والوكالات السیاحیة فإنها تمیل في هذه المرحلة إلى الانكماش وعدم التوسع في أنشطتها 

السیاحیة وعدم تطویر البرامج السیاحیة التي تقدمها خوفا من المخاطر المترتبة على انخفاض حجم 

 بینما نرى أن هذه المرحلة بالذات تتطلب قدرا كبیرا من الجهود التنشیطیة والتسویقیة ،الطلب السیاحي

باستخدام الوسائل الدعائیة والإعلان المتنوعة والمبتكرة بصورة مكثفة حتى یمكن العبور من هذه المرحلة 

 2إلى مرحلة الانتعاش.

نتیجة لمرحلة الكساد التي یمر بها الطلب السیاحي وبعض العوامل الأخرى د-مرحلة الركود: 

المؤدیة لاستمرارها فإنه یدخل في مرحلة أخرى أكثر انخفاضا وتدهورا، وهي ما یعبر عنها المخططون 

كما أنها تأخذ ، وخبراء السیاحة بمرحلة الركود، وهي المرحلة التي تستمر فترة أطول من المرحلة السابقة

شكلا أكثر عنفا وشدة، ویتمیز فیها الطلب السیاحي بالتوقف والجمود، ویمر السوق السیاحي الخارجي 

بمرحلة من التراجع الكبیر في الحركة السیاحیة التي تؤثر تأثیرا كبیرا في حیویة وفعالیة الطلب السیاحي 

للدول المستقبلة للسیاحة، وتنشأ هذه المرحلة من العوامل الكثیرة المؤثرة في دول هذا السوق أو للقصور 

 3الواضح في السیاسات التسویقیة التي تسیر علیها الدول المستقبلة للسائحین.

 

 .149، ص نفس المرجع1
 116 صبري عبد السمیع، مرجع سبق ذكره، ص 2
 .151 إبراهیم إسماعیل حسین الحدید، مرجع سبق ذكره، ص 3
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 .المبحث الثاني: محددات الطلب السیاحي
 یتباین الطلب السیاحي بتباین الظروف المكانیة والزمانیة ویرجع سبب ذلك التباین لكون الطلب 

یتأثر بشكل كبیر بمجموعة من العوامل وسنستعرض أهم تلك العوامل المؤثرة فیمایلي: 

 .المطلب الأول: الأسعار والدخل
الأسعار: -أولا

یمثل مستوى الأسعار العام في الجهة السیاحیة بما في ذلك كافة المنتجات والخدمات التي یمكن 

 ،أن یقتنیها السائح في رحلته، وتعتبر الأسعار من بین أهم المحددات تأثیرا في مستویات الطلب السیاحي

وهي في الغالب ذات علاقة عكسیة به، فكلما انخفضت الأسعار یزداد الطلب السیاحي، ویمكن للأسعار 

، تكالیف (الإیواء)التي یدفعها السائح أن تكون في ثلاث مجموعات وهي: تكالیف السعر، تكالیف السكن

وتختلف درجة تأثیر كل مجموعة من المجموعات السابقة ، المنتجات التي یستخدمها السائح في الوجهة

للأسعار في مدى تأثیرها على مستویات الطلب، غیر أنه من الصعب تحدید درجة كل منها، نظرا 

 1یلات واختیارات السیاح.ضللطبیعة المعقدة لتف

الدخل:  -ثانیا

تعد الإمكانات المادیة المتمثلة بعامل الدخل من الشروط الأساسیة لتحقیق الطلب السیاحي وتكون 

العلاقة طردیة فكلما ارتفع الدخل زاد الطلب السیاحي مع بقاء العوامل الأخرى ثابتة، ویفسر عامل الدخل 

أسباب تفاوت الطلب السیاحي بین سكان الدول المتقدمة والغنیة من جهة وسكان بلدان العالم الثالث من 

 2جهة أخرى.

 

 

 

 

 

)، أطروحة مقدمة 2012-1999ناریمان عبد الرحمان، دراسة محددات الطلب الأجنبي على الخدمات السیاحیة في الجزائر (حالة منطقة الأهقار 1
 .45-44، ص2017لاستكمال متطلبات شهادة دكتوراه في إدارة الأعمال وتسییر المنظمات، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، 

 اسماعیل محمد علي الدباغ وآخرون، العلاقة بین العرض والطلب السیاحي في محافظة النجف وإمكانیة تنشیط السیاحة الدینیة فیها (بحث مقدم 2
 .216، ص2008)، مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد الثاني والسبعون، 2008 نیسان 6-5إلى مؤتمر السیاحة الأول في محافظة النجف للمدة من 
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 .المطلب الثاني: السكان والأذواق
السكان:  -أولا

یعتمد الطلب السیاحي على عدد السكان المستهلكین في السوق السیاحي وأن العلاقة تكون طردیة 

 ثابتةبینهما فكلما زاد حجم السكان زاد حجم الطلب السیاحي والعكس صحیح مع بقاء العوامل الأخرى 

 على ثابتةحیث أن الزیادة السكانیة لها أثر ایجابي في زیادة الحركة السیاحیة، إلا أنها لیست قاعدة 

البلدان ذات الكثافة السكانیة العالیة كالصین والهند والتي بالرغم من كثافتها السكانیة العالیة إلا أن الطلب 

 ىالسیاحي لسكانها منخفض بسبب التأثیر القوي للعوامل الأخرى وفي مقدمتها انخفاض الدخل والمستو

 1شي لسكانها.يالمع

 2 وهناك عدد من العوامل السكانیة التي لها دور كبیر في التأثیر على الطلب السیاحي منها:

 كلما زادت فئة الشباب في المجتمع مقارنة بفئات الأطفال والشیوخ زاد الطلب السیاحي أ-العمر:

وذلك لأن الشباب یتمتعون بالقوى البدنیة والنفسیة المحفزة للقیام بالنشاطات السیاحیة. 

أي نسبة الذكور إلى الإناث في المجتمع فكلما زادت نسبة الذكور زاد الطلب السیاحي ب–الجنس: 

كون الذكور یتمتعون بحریة أكبر وبالتالي أكثر قدرة ورغبة على القیام برحلات سیاحیة. 

أي نسبة المتزوجین إلى نسبة غیر المتزوجین، كلما زاد عدد العزاب ازداد ج-الحالة الاجتماعیة: 

الطلب السیاحي كون غیر المتزوجین یتمتعون بقدر أكبر من الحریة یمكنهم القیام برحلات سیاحیة بشكل 

أكثر. 

كلما زاد عدد الأطفال في الأسرة یقل الطلب السیاحي، فكثرة عدد د-عدد الأطفال في الأسرة: 

 رب الأسرة كما یؤثر عدد الأفراد في عامل الكلفة. التزاماتالأطفال یزید من 

تؤثر المهنة ونوعها في حجم الطلب، فهناك مهن تتمیز بكثرة الأسفار مثل الریاضیین ه-المهنة: 

ورجال الأعمال وغیرهم في حین أن هناك مهن تقید أصحابها كالعسكریین مثلا. 

 

 

 

 

 .403 مها عبد الستار عبد الجبار، مرجع سبق ذكره، ص 1
. 217-216 اسماعیل محمد علي الدباغ وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص 2
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ثانیا: الأذواق: 

یمكن أن تؤثر أذواق المستهلكین في الطلب السیاحي تأثیرا مهما، حیث تتأثر بالعوامل الاجتماعیة 

والاقتصادیة مثل: الجنس، التعلیم، الحالة الاجتماعیة، ویمكن أن تتغیر نتیجة الابتكار والإعلان أو نتیجة 

 1لتغیر الأولویات وارتفاع مستوى المعیشة.

 .المطلب الثالث: التسویق، التوقعات وسعر صرف العملة
التسویق:  -أولا

یعد التسویق السیاحي بأسالیبه ووسائله الترویجیة كالدعایة والإعلان والعلاقات العامة وتنشیط 

 العوامل المؤثرة بشكل فعال في تحفیز الطلب السیاحي والتأثیر فیه من أجل تحویل الطلب  منالمبیعات

السیاحي المحتمل الى طلب سیاحي حقیقي، وبذلك یتبین أن هناك علاقة طردیة بین الوسائل التسویقیة 

والطلب السیاحي فكلما تطورت تلك الوسائل وأصبحت أكثر فاعلیة زاد الطلب السیاحي والعكس 

صحیحمع بقاء العوامل الأخرى ثابتة، وتؤثر عملیة التسویق في الطلب الداخلي والخارجي من خلال 

العمل على زیادة أعداد السیاح وإطالة مدة البقاء في الأماكن السیاحیة وتشجیع السیاحة الوافدة، إضافة 

 2إلى السعي لزیادة الطلب السیاحي في مواسم الكساد السیاحي كتخفیض الأسعار والتسهیلات الأخرى.

التوقعات: -ثانیا

تسهم جودة الخدمات السیاحیة المطروحة في المقصد السیاحي ومدى قدراتها على إرضاء توقعات 

 ىالسیاح عاملا هاما في الحفاظ علیهم وجلب الآخرین منهم، فالسائح یظل وفیا لوجهة كانت بمستو

 3توقعاته ولم تخیبه، وعلیه یمكن أن یستمر في التردد علیها رافعا بذلك مستوى الطلب على هذه الوجهات.

سعر صرف العملة: -ثالثا

یؤثر هذا العامل على السیاحة الخارجیة فقط فكلما انخفض سعر صرف العملة بالنسبة للبلدان 

 4المستضیفة للسیاح الوافدین إلیها ازداد الطلب السیاحي علیها مع بقاء العوامل الأخرى ثابتة.

 

 

 .46 ناریمان عبد الرحمان، مرجع سبق ذكره، ص1
 .46ناریمان عبد الرحمان، مرجع سبق ذكره، ص2
 .44 مروان صحراوي، مرجع سبق ذكره، ص 3
. 218إسماعیل محمد علي الدباغ وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص4
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 .المطلب الرابع: وقت الفراغ والتكنولوجیا
وقت الفراغ: -أولا

الطلب السیاحي مقترن بعامل وقت الفراغ وبدونه لایتحقق الطلب السیاحي والعلاقة بینهما طردیة 

 وتهدف المجتمعات إلى إصدار ثابتةكلما زاد وقت الفراغ زاد الطلب مع بقاء العوامل الأخرى 

القوانین والتشریعات التي تتضمن قدر أكبر من وقت الفراغ للعاملین والموظفین في مختلف القطاعات من 

 1 بأنشطة وفعالیات ترویجیة وسیاحیة.استثمارهأجل 

التكنولوجیا: -ثانیا

إن التطور التكنولوجي الكبیر الذي تحقق في العالم بشكل عام والسیاحة بشكل خاص والذي تجسد 

 وسائل النقل والمواصلات والاتصالات وإلغاء عامل ىفي جانبین تمثل الأول في تأثیر التكنولوجیا عل

صبح من الممكن نقل أكبر عدد أالمسافة، إذ امتازت بالوفرة والتنوع والأمان مع انخفاض التكالیف بحیث 

ح، أما الجانب الثاني فهو تأثیر التكنولوجیا على عملیة إنتاج السلع والخدمات وزیادة كفاءتها یامن الس

 ىالإنتاجیة والتي تشكل الناتج القومي الذي تشكل زیادته ارتفاع في الدخل الفردي والذي یؤثر إیجابا عل

الطلب السیاحي، فتكون العلاقة طردیة بین التكنولوجیا والطلب السیاحي فكلما تطورت التكنولوجیا زاد 

الطلب السیاحي والعكس صحیح مع بقاء العوامل الأخرى ثابتة،  ویتمثل ذلك في التطور في تكنولوجیا 

 ومواقع الحجز والدفع الالكتروني والإعلان والترویج الالكتروني وكل ما كالأنترنتالمعلومات والاتصال 

 2من شأنه زیادة الطلب السیاحي.

 .المبحث الثالث: زیادة حجم الطلب السیاحي وعلاقته ببعض المتغیرات

 .المطلب الأول: تقدیر حجم الطلب السیاحي، أهمیته وطرقه
تقدیر حجم الطلب السیاحي:  -أولا

لقد اتجهت دول سیاحیة كثیرة إلى الاهتمام بقیاس حجم الطلب السیاحي المتوقع قیاسا علمیا 

باعتباره من الركائز الأساسیة التي تقوم علیها السیاحة الدولیة القادمة إلیها بما تتضمنه هذه الحركة من 

أعداد السائحین وعدد اللیالي السیاحیة في فترات زمنیة مختلفة، كذلك الإیرادات السیاحیة السنویة والشهریة 

ومتوسطات إقامة وإنفاق السائحین تبعا لشرائح السوق السیاحي المختلفة وكل جنسیة من جنسیات 

إیمان العلمي، واقع التسویق السیاحي في الجزائر وأفاق تطوره (دراسة حالة ولایة قسنطینة)، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نیل شهادة الماجستیر في 1
. 80، ص 2013علوم التسییر، جامعة العربي بن مهیدي، أم البواقي، 

 .404 مها عبد الستار عبد الجبار، مرجع سبق ذكره، ص 2
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السائحین إلى غیر ذلك من الحقائق التي تستخدم في تقدیر حجم الطلب السیاحي بشكل أقرب ما یكون 

 1للواقع المحتمل.

أهمیة تقدیر حجم الطلب السیاحي: - ثانیا

احتلت دراسة الطلب السیاحي وتقدیر حجمه المتوقع أهمیة كبیرة لدى خبراء السیاحة والمتخصصین 

 2لما یتحقق عنه من مزایا عدیدة أهمها:

- إمكانیة تقدیر حجم النشاط السیاحي المتوقع في الدولة. 

- وضع خطة سلیمة وملائمة للطاقة الإیوائیة تستطیع مواجهة الطلب السیاحي المتوقع في 

المستقبل. 

 مع حجم الطلب یتلاءم- تنمیة المرافق والخدمات السیاحیة في الدولة وتطویرها بقدر الإمكان بما 

السیاحي المتوقع بأنواعه وشرائحه المختلفة. 

- إمكانیة تقدیر الإیرادات السیاحیة المتوقعة. 

 التقدیرات المختلفة لحجم على- وضع خطة واقعیة لمستقبل الاستثمار السیاحي في مصر تعتمد 

 3الطلب السیاحي.

مما سبق یتضح لنا انه لایمكن القیام بإعداد خطة سلیمة للتنمیة السیاحیة دون ان تكون مسبوقة 

 4بتقدیر علمي سلیم لحجم الطلب السیاحي المتوقع من حیث:

 أعداد السائحین من مختلف الجنسیات المتوقع زیارتهم للدولة. -

 عدد اللیالي السیاحیة المتوقعة. -

 حجم الإنفاق السیاحي المرتقب.  -

 الإیرادات السیاحیة المنتظر تحقیقها في المستقبل. -

 

 

 

 .144 إبراهیم إسماعیل الحدید، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .119 نفس المرجع، ص 2
 .145، ص نفس المرجع3
 .145   نفس المرجع، ص 4
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طرق تقدیر الطلب السیاحي:  -ثالثا

أ-طریقة تقدیر الجهات الرسمیة: 

یقاس الطلب السیاحي بأعداد السیاح الوافدین إلى المنطقة السیاحیة فیقال مثلا بلغ عدد السیاح 

 ملیون سائح، ولكن فترة بقاء السائح في الموقع السیاحي 60 أكثر من 1997الوافدین إلى فرنسا في عام

تختلف من سائح لآخر، فقد تكون بالحد الأدنى یوم وربما تزید في بعض الأحیان عن عشرة أیام، وقد 

تصل إلى شهر أو أكثر، وهكذا وحلا للإشكال یستخدم مقیاس آخر للطلب السیاحي، وهو أعداد لیالي 

المبیت وغالبا ما یتم تقدیر متوسط مدة بقاء السائح في الموقع السیاحي ویضرب بعدد السیاح الوافدین 

للموقع لتصل إلى تقدیر لحجم الطلب السیاحي الفعلي على المنطقة السیاحیة وتستخدم المنشآت السیاحیة 

الخاصة بالإیواء مقاییسأكثر دقة تتمثل بأعداد الأسرةأوالغرف المباعة أو المشغولة، أو مقیاس آخر هو 

السریر/لیلة ، أي أعداد الأسرة المباعة باللیلة الواحدة، وفي الأنشطة الترویجیة ولیس السیاحیة وهي التي 

 بعدد الزوار الوافدین إلى المنشآت السیاحیة، أو بعدد سیاحيتقل عن أربع وعشرین ساعة یقاس الطلب ال

 1التذاكر المباعة أو بعدد الضیوف.

تعتمد هذه الطریقة على تتبع معدل الحركة السیاحیة السنویة خلال ب-طریقة تحلیل الاتجاه العام: 

فترة زمنیة ماضیة قد تكون عشر أو خمس سنوات، وتحلیل بیانات هذه السلسلة الزمنیة لهذه لحركة 

 یمكن ،إحصائیا، وذلك بهدف التعرف على معدل النمو السیاحي ثم استخدام هذا المعدل في التنبؤ

الوصول إلى حجم الحركة المتوقعة في المستقبل الذي یسمى بالطلب السیاحي ویمكن تحلیل البیانات 

الخاصة بالسلسلة الزمنیة للحركة السیاحیة إحصائیا بواسطة طریقة المربعات الصغرى التي تتلخص في 

الآتي: 

تقوم طریقة المربعات الصغرى في تقدیر حجم الطلب السیاحي المتوقع على مفهوم وفكرة معینة 

قوامها أن الحاضر هو امتداد الماضي، وهذا یعني أن الأحوال التي كانت سائدة في الماضي یمكن أن 

تحدث في الحاضر والتي تستمر في المستقبل، هذا مع إهمال أو تجاهل أثر العوامل العرضیة الطارئة 

 2و ارتبطت بهذه العوامل.أمن بیانات السلسلة الزمنیة بإسقاط أثر الأرقام التي اشتملت 

 3لهذه الطریقة عیوب تتمثل في:

. 27، ص2013مثنى طه الحوري وإسماعیل محمد علي الدباغ، اقتصادیات السفر والسیاحة، الطبعة الأولى، الوراق للنشر والتوزیع، 1
 .146-145 إبراهیم إسماعیل الحدید، مرجع سبق ذكره، ص –ص 2
 .146إبراهیم إسماعیل الحدید، مرجع سبق ذكره، ص 3
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الاعتماد على البیانات الماضیة فقط في وضع خطة مستقبلیة لا یمثل اتجاها صحیحا مطلقا،  -
 المؤثرة الأخرىولكن یجب الاعتماد على البیانات الحاضرة أیضا، بالإضافة إلى دراسة العوامل 

في الطلب السیاحي 
 بیانات وإحصاءات دقیقة لفترة زمنیة طویلة نسبیا لأنه كلما طالت علىعدم اعتماد هذه الطریقة  -

الفترة المستخدمة في قیاس أثر الاتجاه العام للطلب السیاحي كانت النتائج أحسن وأدق من 
الناحیة الاحصائیة. 

تقوم هذه الطریقة على فكرة أساسیة وهي وجود أو ظهور المتغیرات ج – طریقة الانحدار المتعدد: 

 1 كثیرة مثل:ىلحركة السیاحیة وتطورها یكون محصلة لعوامل ومتغیرات أخرلالتابعة 

 ارتفاع عدد السكان. -

 ارتفاع متوسطات الدخول العالمیة. -

 التقدم التكنولوجي والعلمي.  -

 تطور العادات الاجتماعیة. -

 تقدم الأنماط الثقافیة في المجتمع. -

 نمو الحركة ىلإ بالمتغیرات المستقلة، وهي التي أدت ى غیر ذلك من المتغیرات حیث تسمىلإ

السیاحیة باعتبارها متغیرا تابعا، وبذلك یمكن تقدیر قیمة المتغیر التابع الذي یمثل حجم واتجاهات الطلب 

السیاحي في المستقبل بمعلومیة قیم المتغیرات المستقلة المختلفة التي حدثت في الدول المصدرة للسائحین 

 2وتطورها.

 3 هذه الطریقة بعض الانتقادات أهمها:ىلإیوجه 

- تعتمد هذه الطریقة بشكل رئیسي على بیانات ماضیة سواء فیما یتعلق بالمتغیر التابع أو 

المتغیرات المستقلة مما یضعف من قوة وصلاحیة هذه الطریقة في تحقیق الهدف وهو الوصول إلى حجم 

الطلب السیاحي المتوقع. 

- تحتاج هذه الطریقة إلى بیانات احصائیة دقیقة لفترات زمنیة طویلة عن سلوك وتطور المتغیرات 

المستقلة والتي لا تتوفر غالبا في كثیر من الدول السیاحیة، لأنه كلما كانت السلاسل الزمنیة للمتغیرات 

المختلفة طویلة كانت تقدیرات الطلب السیاحي أدق. 

 .112 صبري عبد السمیع، مرجع سبق ذكره، ص1
 .112، صنفس المرجع2
 .148-147 إبراهیم إسماعیل الحدید، مرجع سبق ذكره، ص –ص 3
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- تقوم هذه الطریقة على قیاس تأثیر المتغیر المستقل في المتغیر التابع فقط، بینما نرى أن هذا 

التأثیر قد یمتد أیضا إلى تأثیر المتغیرات المستقلة في بعضها البعض، وبذلك یكون هذا القیاس غیر 

ممثل للواقع تمثیلا حقیقیا. 

- تتجه لقیام العنصر البشري بتحدید المتغیرات المستقلة الخاضعة للدراسة والقیاس وتقییم آثارها 

المختلفة في المتغیر التابع یظهر التحیز الشخصي واضحا حیث یضعف هذا التحیز من صلاحیة هذه 

الطریقة وعدم امكانیة الوصول الي نتائج سلیمة نسبیا من خلالها. 

- تحتاج هذه الطریقة إلى خبراء ومتخصصین على درجة عالیة من الكفاءة والمهارة والخبرة العالیة 

في مجال الإحصاء قد لا تتوفر إلا في بعض الدول المتقدمة سیاحیا. 

ن الاعتماد على طریقة واحدة من الطرق السابقة في تقدیر حجم الطلب السیاحي أمما سبق یتضح 

المتوقع لا یمثل اتجاها صحیحا مطلقا نظرا لوجود بعض الانتقادات لبعض هذه الطرق، لذلك فإن كثیرا 

من الدول السیاحیة تقوم بإعداد هذه التقدیرات المتوقعة باستخدام أكثر من طریقة من الطرق السابق ذكرها 

حیث تكمل كل منها الأخرى، ویأتي ذلك بهدف الوصول إلى تقدیرات متوقعة أقرب ما تكون للواقع الفعلي 

 على توقعات وتنبؤات. ىن التخطیط دائما یبنأخصوصا ونحن نعلم جمیعا 

وكلما اتسمت هذه التوقعات بالدقة والموضوعیة كانت النتائج دائما أحسن وأدق وكانت الفجوة بین 

 1قل اتساعا.أالطلب السیاحي المتوقع والطلب السیاحي المحقق 

 .المطلب الثاني: سیاسات تنمیة الطلب السیاحي
 رفع معدلات نمو الطلب ىسیاسات تنمیة الطلب السیاحي هي عبارة عن سیاسات تعمل عل

لى تعظیم الإیرادات السیاحیة في إطار المصلحة الوطنیة مع الأخذ في إالسیاحي الدولي مما یؤدي 

 2الاعتبار الإمكانیات والأهداف التنمویة، وتشمل عدة عناصر سیاسة تنمیة الطلب السیاحي كمایلي:

السیاسة السعریة: -أولا

ن ارتفاع المستوى العام للأسعار یؤثر أبتحلیل دور الأسعار في نمو الطلب السیاحي الدولي تبین 

تأثیرا عكسیا في عدد اللیالي السیاحیة الدولیة بدرجات مختلفة وفقا لأهمیة العوامل الأخرى المؤثرة في 

الطلب السیاحي، تتأكد أهمیة عامل الاسعار كمؤشر هام في الطلب السیاحي الدولي بمقارنة معدلات 

التضخم في مجموعة البلدان السیاحیة البدیلة في مناطق أخرى، ومن ثم فإنه في اطار تنشیط الطلب 

 .113 صبري عبد السمیع، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .84 ایمان العلمي، مرجع سبق ذكره، ص2
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السیاحي الدولي یلزم التحكم في الأسعار في قطاع السیاحة ومن الأهمیة بمكان وضع سیاسات سیاحیة 

 الاطلاق في انفاق ىهم البنود علأسعریة محكمة ومرنة في نفس الوقت للإقامة في الفنادق، وهو 

السائحین الدولیین من كافة الجنسیات بحیث لا تترك مجالا للفنادق لاستغلال السائحین القادمین من 

 مر ىو الشركات السیاحیة... فالعالم یشهد ارتفاعا مثالیا علأالخارج كما لا تضر أیضا بمصالح الفنادق 

 ى ضبط الأرباح الحقیقیة لدىن وضع سیاسات تؤدي إلإسعار الاقامة في الفنادق ومن ثم فأالزمان في 

 كفاءة خدماتها المقدمة للسائحین الدولیین یؤثر سلبا في ىالفنادق أو الشركات السیاحیة بشكل یؤثر عل

 وإنما یجب مراعاة ،نمو الطلب السیاحي الدولي فتكون السیاسة بهذا النحو قد أضربت بتحقیق الهدف

 ى وأدنى معین بین حدین أقصىموسمیة الطلب السیاحي بحیث یسمح للأسعار المحددة بالتقلب في مد

وذلك وفقا لحالة الطلب. 

السیاسات الخاصة بالنقد الأجنبي: -ثانیا

ن الأسعار الرسمیة التي كانت محددة لصرف العملات الأجنبیة في البنوك المعتمدة داخل أتبین 

البلد السیاحي والتي كان السائحون یلتزمون بها كانت مبالغة في تحدید قیمة العملة وكان لهذه السیاسة 

 أولهما رفع سعر المنتج و ثانیهما وجود سوق سوداء للصرف الأجنبي داخل البلد ،الرسمیة أثران مباشران

 تجارب الدول المختلفة فشل الإدارة الاقتصادیة أثبتت ولقد ،حیث یتم التعامل بخلاف الأسعار الموسمیة

 ى وباختصار فإن عل، التمیز بین الأنشطة المختلفةىسعار الصرف المتعددة التي تعتمد علأدارة إفي 

كبر من النقد أ في تحقیق إیرادات صافیة یثبتكفاءتهالقطاع السیاحي الوطني في البلد المضیف أن 

الأجنبي في ظل سیاسة حرة للصرف الأجنبي ووجود سعر صرف موحد بالنسبة للاقتصاد ككل. 

السیاسة التسویقیة: -ثالثا

 الصورة السیاحیة للجزائر في الخارج بطرق عملیة ى رفع مستوىلإالسیاسة التسویقیة تهدف 

مدروسة ورفع معدل نمو السیاحة لتنظیم مساهمتها في الناتج الوطني ومیزان المدفوعات عن طریق تنویع 

نواع مستجدة من السیاحة وذلك بطرق أ زیادة الطلب السیاحي على ىمكونات العرض السیاحي والعمل عل

التسویق العلمیة الفعالة بعد اجراء البحوث اللازمة لتحلیل الطلب السیاحي في الأسواق السیاحیة ذات 

الأولویة والمحتملة ومكوناته واتجاهاته وطرق التأثیر فیه. 
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سیاسة التوعیة الاجتماعیة:  -رابعا

 أكبر عدد من ىالتوعیة الاجتماعیة في مجال السیاحة تعني بذل جهود منظمة لزیادة الوعي لد

جلها في نطاق المصلحة أ یدركوا أهداف وأبعاد قضیة السیاحة فیعملوا معا من  لكيفراد المجتمعأ

وهیئات خاصة ولكن العبء الرئیسي فیها یقع على أفراد أالوطنیة، وقد یقوم بمهام التوعیة الاجتماعیة 

جل أن تضع الخطوط العریضة الخاصة بسیاسة التوعیة الاجتماعیة من أعاتق الدولة، فهي التي یمكن 

تنمیة النشاط السیاحي عموما وتنمیة الطلب الدولي خصوصا. 

السیاسة الأمنیة: -خامسا

المقصود بالسیاسة الأمنیة في مجال تنمیة الطلب السیاحي الدولي هو القیام بكل ما یلزم لتوفیر 

 لحظة مغادرتهم له، وهذه مسؤولیات حتى البلد ىلإالأمن والسلامة للسائحین الأجانب من لحظة وصولهم 

 ولكن ینبغي أن تشارك فیها ایجابیا الشركات السیاحیة والفندقیة. ،الجهات الرسمیة أولا وأخیرا

السیاسة البیئیة: -سادسا

یتمثل الهدف الأساسي للسیاسة البیئیة في مجال تنشیط وتنمیة الطلب السیاحي في كیفیة استغلال 

وذلك في إطار أكبرتدفق سیاحي ممكن إلى المكان السیاحي البیئة بأفضل الطرق الممكنة لتحقیق 

 1المصلحة الوطنیة، ویتجلى دور السیاسة البیئیة في تنمیة الطلب السیاحي فیمایلي:

ي سیاسة بیئیة بطریقة علمیة في أإجراء مسح بیئي سیاحي شامل بمثابة الأساس الأول لوضع أ-

 إلىهمیة رسم خریطة سیاحیة وتقسیم المساحة السیاحیة في الدولة أمجال تنمیة الطلب السیاحي وكذا 

 ولكن الأمر یستدعي أن تكون الخریطة السیاحیة بمفهومها العلمي الكامل الذي یبرز كافة مناطق،عدة 

راضي وثروات نباتیة وحیوانیة وغیر ذلك وتوازنها مع العنصر البشري والعمراني. أالموارد البیئیة من 

و منطقة داخل الخریطة السیاحیة الكلیة. أتقدیر دور الجذب السیاحي لكل موقع ب-

 .المطلب الثالث: العلاقة بین الطلب السیاحي وبعض المتغیرات الأخرى
العلاقة بین الطلب والأسعار:  -أولا

یرتبط الطلب السیاحي بعلاقة قویة بینه وبین بعض المتغیرات وأهمها أسعار السلعة السیاحیة 

ویقصد بها أسعار البرامج السیاحیة التي تعرضها الشركات السیاحیة في الأسواق الخارجیة حیث تمثل 

هذه الأسعار المتغیر المستقل، أما الطلب السیاحي فإنه یمثل المتغیر التابع، لذلك فإنه إذا ارتفعت أسعار 

. 86ص ایمان العلمي، مرجع سبق ذكره، 1
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الخدمات السیاحیة في دولة معینة مثل خدمة الإقامة في الفنادق وغیرها وخدمة الإعاشة كالمطاعم 

والكافیتریات والكازینوهات إلى غیر ذلك وخدمة الاتصالات التلفزیونیة والمشتریات السیاحیة والنقل 

السیاحي...الخ، اتجه الطلب السیاحي إلى الانخفاض خصوصا في السوق الانجلیزي والایطالي 

...وغیرهما، حیث یركز السائحون اهتمامهم وتفكیرهم حول الجانب الاقتصادي للرحلة السیاحیة فیتخذون 

قرار شراء البرنامج السیاحي تبعا لمستوى السعر المعروض، أما الأسواق الأخرى مثل السوق الأمریكي 

والیاباني وغیرهما فقد لا ینخفض انخفاضا كبیرا بنفس معدل الأسواق الأخرى لأن السائحین یمیلون إلى 

الاهتمام بمستوى جودة الخدمات والتسهیلات قبل اهتمامهم بأسعارها. 

وبدراسة وتحلیل الطلب السیاحي بشكل عام یتضح أن زیادة الأسعار السیاحیة یقابلها انخفاض في 

الاتجاهالعام للطلب السیاحي، كذلك فإنه إذا انخفضت الأسعار اتجه الطلب السیاحي إلى الارتفاع وهكذا 

تصبح هذه العلاقة عكسیة، ومن هنا یمكن القول أنه كلما اتجهت الأسعار السیاحیة إلى الارتفاع تراجع 

معها الطلب السیاحي، أما إذا اتجهت إلى الانخفاض تزاید الطلب السیاحي هذا مع ثبات باقي العوامل 

الأخرى وتنطبق هذه القاعدة بشكل واضح على شرائح السائحین ذوي الدخول المتوسطة والمنخفضة، أما 

الشرائح ذوي الدخول المرتفعة فإن تأثیر ارتفاع أسعار الخدمات والبرامج السیاحیة علیها یكون محدودا 

 1لدرجة معینة.

 العلاقة بین الطلب السیاحي ومستوى الخدمات السیاحیة:-ثانیا

الطلب السیاحي یمثل انعكاسا لبعض المتغیرات المستقلة الأخرى ومن بینها مستوى الخدمات 

السیاحیة في الدول المستقبلة للسائحین، فارتفاع مستوى هذه الخدمات دلیل واضح على تقدم وتطور هذه 

الدول واهتمامها الكبیر بتحقیق التنمیة السیاحیة بها، فكلما ارتفع مستوى هذه الخدمات في أي دولة مع 

 الأسعار أدى ذلك إلى اتجاه الطلب السیاحي إلى الارتفاع تبعا لذلك، لأن الطلب یتمیز بخاصیة ثبات

الحساسیة أي أنه یتأثر تأثرا كبیرا ببعض العوامل الأخرى مثل مستوى الخدمة في الدول السیاحیة من 

حیث طبیعتها وتمیزها وأسلوب تقدیمها، أما إذا انخفض مستوى الخدمات السیاحیة بها اتجه الطلب 

السیاحي إلى الانخفاض وابتعد السائحون عن هذه الدولة إلى دولة أخرى أكثر اهتماما بمستوى خدماتها 

 2السیاحیة.

  

. 117-116صبري عبد السمیع، مرجع سبق ذكره، ص1
 .153-152 ص ذكره، مرجع سبق الحداد، ابراهیم اسماعیل حسین 2

                                                           



 الفصل الثاني:                                                            الطلب السیاحي
 

الخلاصة: 

الطلب السیاحي من أهم الموضوعات المهمة التي اشتملت علیها دراسة السوق السیاحي، في 

مختلف دول العالم باعتباره الهدف الرئیسي الذي تسعى إلى اختراقه والتأثیر فیه لجذب أكبر حركة سیاحیة 

من دول المقصد السیاحي، وتعتبر دراسة الطلب السیاحي عملیة معقدة باعتبار أنه مزیج من الرغبات 

والحاجات الانسانیة التي من شأنها تحدید طبیعة الرحلة السیاحیة ووجهتها، كما یتمیز الطلب السیاحي 

ببعض السمات والخصائص، فمنها ما یتصل بطبیعة الدول المصدرة للسائحین والظروف المختلفة التي 

المستقبلة لهم، فكلما اتصفت الدول المستقبلة بالاستقرار والأمن والبعد عن المشكلات الدول تمر بها 

السیاسیة والاقتصادیة والاجتماعیة اتجه الطلب السیاحي نحو الزیادة مع توافر العوامل الأخرى المشجعة 

على السیاحة والسفر، ویقاس هذا الأخیر عموما باستخدام أحد المؤشرات التالیة:عدد السیاح الوافدین، 

العوائد أو الإیرادات السیاحیة، مدة الإقامة أو عدد اللیالي السیاحیة كما أنه یتأثر بعدد من المحددات مثل 

  وغیرها.الدخل، السكان
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 تمهید:

تتوفر الجزائر على طاقات سیاحیة لا مثیل لها على مستوى البحر الأبیض المتوسط، وهي أمام 
تحدیات اقتصادیة كبرى تتمثل في البحث عن مصادر أخرى للدخل الوطني تكون قادرة على خلافة 
المنبع الوحید لمداخیل البلاد المتمثل في البترول، لهذا توجه الأكادیمیون للبحث عن تطویر البدائل 

الاقتصادیة التي یمكن للجزائر تجسیدها والتي من ضمنها القطاع السیاحي،الذي تعتبر ولایة جیجل أهم 
أقطابه الواعدة،وذلك لما تزخر به الولایة من مؤهلات سیاحیة لاسیما في مكوناتها الجغرافیة، فهي تحتوي 
على واجهة بحریة مطلة على البحر الأبیض المتوسط،زیادة على جمال وتنوع الطبیعة بها،هذا بالإضافة 
إلى مكوناتها التاریخیة والثقافیة،فكل هذه المؤهلات تسمح بظهور صناعة سیاحیة بها إذا توفرت الشروط 

 الضروریة لاستغلالها.

في نفس السیاق، لا یمكن إغفال دور الترویج السیاحي في جذب وإعلام وتعریف السیاح بالمنتج 
 السیاحي.

في سبیل تنشیط الطلب السیاحي بولایة جیجل، اهتم بحثنا في شقه التطبیقي بدراسة واقع وأثر 

 المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي في عینة من المؤسسات الفندقیة بمدینة جیجل.
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 المبحث الأول: تقدیم الفنادق محل الدراسة.

 المطلب الأول: التعریف بفندقي النسیم والسلام.

 أولا-تقدیم فندق النسیم:

یعتبر فندق النسیم من أهم المؤسسات المحلیة التي تنشط في مجال السیاحة، حیث یقدم مجموعة 

من الخدمات التي تلبي احتیاجات السیاح مما یزید من توافدهم إلیه والرغبة في الإقامة الطویلة فیه، وهو 

، ویقع في شارع رویبححسین_جیجل، ویتكون من أربعة 1992عبارة عن شركة تضامن بدأ نشاطه سنة 

 غرفة، مطعم، قاعة حفلات، قاعة محاضرات بالإضافة إلى حظیرة سیارات، 40طوابق، ویحتوي على 

 )01أنظر الملحق رقم (أما بالنسبة لآلیة الحجز به فتتم عن طرق الهاتف أو الأنترنت. 

 ثانیا-تقدیم فندق السلام:

، یقع في شارع حي 1992فندق السلام هو عبارة عن شركة ذات مسؤولیة محدودة شید سنة 

 غرفة بالإضافة إلى كافیتریا، یتم الحجز فیه بواسطة الهاتف أو البرید 42موسى بجیجل، یحتوي على 

 )02أنظر الملحق رقم (الإلكتروني. 

 المطلب الثاني: التعریف بفندقي الجزیرة وتاغرست.

 أولا-تقدیم فندق الجزیرة:

هو مؤسسة سیاحیة تابعة للقطاع الخاص تعود ملكیته للسید جمال بن طبیل تم إنشاؤه سنة 
 العربي بن مهیدي في وسط مدینة 25 وهي نفس سنة بدایة نشاطه، یقع في شارع 2006
غرفة 36 ویتكونمنخمسةطوابقبالإضافةإلىالطابقالسفلیالمخصصللمطعموقسمالاستقبال،ویحتویعلىجیجل،
مزایا والمؤهلات التي یمكن على عاملیتوزعونعلىمختلفالأقسام،ورغمامتلاكهللعدیدمنال 30 فیالفندقویشتغل

 )03أساسها تصنیفه إلا أنه غیر مصنف. (أنظر الملحق رقم 
 ثانیا-تقدیم فندق تاغرست:

فندق تاغرست مؤسسة سیاحیة تابعة للقطاع الخاص تأخذ شكل مؤسسة ذات مسؤولیة محدودة 
ذات شخص وحید، تعود ملكیتها للسید بن عمیرة حسین، وتسمیة تاغرست هي كلمة لاتینیة قدیمة تعني 

، یقع الفندق 2011 وتم الانتهاء منه وتدشینه في جویلیة 2011خلیة النحل. لقد شرع في إنجازه سنة 
بوسط مدینة جیجل في شارع العقید سي الحواس، یتمیز بإطلالته على وسط المدینة وهذا الموقع یساعد 
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كثیرا في الترویج له وجعل منه مقصد للكثیر من السیاح الذین یبحثون عن الراحة والاستجمام والتمتع 
 غرفة موزعة على خمسة طوابق بالإضافة إلى الطابق السفلي 34بسحر المنطقة. یحتوي الفندق على 

المخصص للاستقبال والطابق الأرضي الذي یوجد به مطعم، بالإضافة إلى موقف سیارات مخصص 
للزبائن والعمال، یتم الحجز بالفندق إما عن طریق الهاتف أو الانترنت أو الحضور الشخصي. (أنظر 

 )04الملحق رقم 

 المطلب الثالث: التعریف بفندقي بربروسروایالوكتامة.
 أولا-تقدیم فندق بربروسروایال:

فندق بربروسروایال هو فندق جدید یقع بوسط مدینة جیجل وبالضبط بشارع بوریب الجوهر-
 غرفة بقدرة 12لعقابي أمام محطة المسافرین الشرقیة للولایة، یتكون الفندق من ثلاث طوابق ویضم 

 سریر مجهزة بمكیفات هواء، مدفآت، خدمة أنترنت مجانیة، حمامات ذات طابع إیطالي 20استیعاب 
بالإضافة إلى احتوائها على تلفزات، الطابق الأرضي مخصص للإدارة، قسم الاستقبال ومطعم بقدرة 

 شخص. أما الطابقین الأول والثاني فهما مخصصان للغرف وبالنسبة للطابق الثالث فیحتوي 30استیعابیة 
 شخص بالإضافة إلى ما سبق یحتوي الفندق على حظیرة سیارات 30على كافتیریا قادرة على استقبال 

 )05محروسة. (أنظر الملحق رقم
 ثانیا-تقدیم فندق كتامة:

 حیث تم بناؤه وتصمیمه من طرف المهندس المعماري الفرنسي 1929أنشأ فندق كتامة سنة 
 بطابق واحد، لقد مر الفندق بعدة محطات للبیع إلى غایة شرائه 1933"دومولین"، وقد تم افتتاحه سنة 

 1963والتي قامت ببیعه إلى البلدیة عام Etablissement balnéaire de Djidjelliمن طرف شركة 
 استرجعته البلدیة والتي 1984 اتخذتهالبلدیة مقر للولایةوبعد بناء مقر الولایة في سنة 1977وفي عام

 قامت البلدیة ببناء الثلاث طوابق الأخرى، 1994أصبحت تؤجره للغیر من أجل استغلاله كفندق، في 
یقع فندق كتامة وسط مدینة جیجل في شارع زیغود یوسف، یطل على شاطئ كتامة من الشمال، من 

 )06الجنوب على الطریق الوطني ومن الغرب على میناء الصید البحري. (أنظر الملحق رقم 

 .المبحث الثاني: الإجراءات المنهجیة للدراسة

سنتطرق في هذا المبحث لتخطیط وتصمیم أداة الدراسة، لننتقل بعدها لإبراز أسالیب المعالجة 

الإحصائیة المستعملة في تحلیل البیانات المجمعة، وأخیرا إجراء اختبار لأداة الدراسة للتأكد من مدى 

 .مصداقیتها وثباتها
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 .المطلب الأول: تصمیم أداة الدراسة

سنتطرق إلى مجتمع وعینة الدراسة بالإضافة إلى نوع الأداة التي استخدمت في جمع البیانات 

وكذا المحاور التي تغطیها. 

مجتمع وعینة الدراسة: -أولا

بما أن هدف الدراسة هو معرفة أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي فإن مجتمع 

الدراسة هو سیاح ولایة جیجل. 

ونظرا لتقید بحثنا هذا بفترة زمنیة محددة فإننا لا نستطیع دراسة أثر هذا المزیج الترویجي على 

 شخص من نزلاء 50رت هذه الدراسة على عینة بسیطة تتكون من صجمیع سیاح ولایة جیجل لذلك اقت

الفنادق محل الدراسة تم اختیارهم بطریقة عشوائیة في الفترة الممتدة من شهر أفریل إلى شهر ماي من 

السنة الجاریة. 

أداة الدراسة: -ثانیا

بغرض إكمال ما تم التطرق إلیه في الجانب النظري والإلمام بجوانب الموضوع من الناحیة 

 كأداة من أدوات جمع البیانات وهذا لأهمیتها في ،)07العملیة ثمالاستعانةبالاستبانة أنظر الملحق رقم (

جمع بیانات الدراسة من خلال صیاغة نموذج من الأسئلة موجهة لأفراد عینة الدراسة. 

أ-أبعاد الاستبیان (المجال الزماني والمكاني): 

 وذلك بتركه واسترجاعه بعد 12/5/2019 إلى 28/4/2019قمنا بتوزیع الاستبیان من تاریخ 

 التالیة: مؤسسات الفندقیةفترة في ال

فندق بربروسروایال، فندق السلام، فندق كتامة، فندق تاغرست، فندق الجزیرة وفندق النسیم. 
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ب-الأسالیب الإحصائیة: 

لتحقیق أهداف الدراسة وتحلیل البیانات التي تم تجمیعها فقد تم استخدام برنامج الحزم الإحصائیة 

 مقیاس لیكرت المتدرج في النقاط الخمس لقیاس العبارات بحیث أخد واستخدام"spss"للعلوم الاجتماعیة 

 الشكل التالي:

. 5، موافق تماما:4، موافق:3، محاید:2، غیر موافق:1غیر موافق تماما:

 : ونموذج الدراسة المیدانیة باستخدام الاستبیانج-متغیرات

 حیث نجد:

 والمتمثلة في العناصر التالیة: الإعلان، البیع الشخصي، تنشیط -المتغیرات المستقلة:1 

 المبیعات والعلاقات العامة.

 والمتمثل في الطلب السیاحي. -المتغیر التابع:2 

     وسنحاول تبیان نموذج الدراسة التفصیلي بمتغیریه التابع والمستقل لتبیان تأثیر المزیج الترویجي في 

زیادة الطلب السیاحي وذلك بالعلاقة التالیة: 

 

حیث تمثل لنا النموذج المتعدد التالي: 

𝑦𝑦  

ویمكن شرح العناصر المشكلة للنموذج كالتالي: 

 ونعني به الطلب السیاحي. (y)العنصر -

 ونعني به الإعلان. (x1)العنصر -

 ونعني به البیع الشخصي. (x2)العنصر -

 ونعني به تنشیط المبیعات. (x3)العنصر -

 ونعني به العلاقات العامة. (x4)العنصر -

 ونعني به متغیرات مستقلة أخرى. (e)العنصر -
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 ونعني به درجة التأثیر. (b)العنصر -

 .حیث قمنا بصیاغة الأسئلة التالیةد-صیاغة محاور ودلیل الاستبیان:

أسئلة مغلقة ذات الإجابة الواحدة.  -

أسئلة سلم لیكرت.  -

أسئلة متعلقة بالمعلومات الخاصة بالمستجوب.  -

 )07 (أنظر الملحق رقم وكان دلیل الاستبیان كما یلي:

المعلومات الشخصیة والمتمثلة في العناصر التالیة: الجزء الأول من الاستبیان:  -

الجنس، السن، المستوى التعلیمي، الحالة الاجتماعیة، المهنة، الدخل، سبب الزیارة. 

 تأثیر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي الجزء الثاني من الاستبیان: -

ویحتوي هذا الجزء على محورین هما: 

 تحلیل وتقییم سیاسة المزیج الترویجي بولایة جیجل من وجهة نظر المستجوبین المحور الأول: *

 .كما تضمن هذا المحور على الأسئلة التالیة

تحلیل وتقییم الإعلان، البیع الشخصي، تنشیط المبیعات والعلاقات العامة. 

 تحلیل وتقییم زیادة الطلب السیاحي من وجهة نظر المستجوبین. المحور الثاني: *

 .المطلب الثاني: أسالیب المعالجة الإحصائیة

 الذي یحتوي على (spss)لتحقیق أهداف الدراسة وتحلیل البیانات المجمعة تم استخدام برنامج 

مجموعة كبیرة من الاختبارات الإحصائیة التي تندرج ضمن الإحصاء الوصفي مثل: التكرارات، 

المتوسطات...إلخ، وضمن الإحصاء الاستدلالي مثل: معاملات الارتباط، التباین الأحادي...إلخ 

المدى:  -أولا

. 4=1-5وهو الفرق بین أعلى وأقل قیمة لدرجات مقیاس لیكرت الخماسي 
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ویحسب طول الفئة وفق المعادلة التالیة: 

. 0.8=4/5طول الفئة (المدى) = المدى/ عدد الدرجات = 

وهكذا یصبح التوزیع كما في الجدول التالي: 

 جدول التوزیع لسلم لیكرت.): 1الجدول رقم (

] 5_4.2[[ 4.2_3.40[[ 3.40_2.6[[ 2.6_1.80[[ 1.80_1[الفئة 

 5 4 3 2 1الدرجة 

 اعالیة جدعالیة متوسطة منخفضة منخفضة جدا درجة الموافقة 

من إعداد الطالبتین. المصدر: 

 النسب المئویة والتكرارات والمتوسط الحسابي:-ثانیا

یستخدم هذا الأمر بشكل أساسي لغرض معرفة تكرار فئات متغیر ما ویتم الاستفادة منها في 

وصف عینة الدراسة. 

 :(Crambach Alpha)كرونباخألفا -ثالثا

لمعرفة ثبات فقرات الاستبیان. 

 الانحرافالمعیاري:-رابعا

یعتبر من أكثر مقاییس التشتت أهمیة لأنه مفهوم جبري محدد بدقة ومن أقواها حساسیة وأكثرها 

شیوعا، والفكرة الأساسیة له أنه بدلا من إهمال الإشارات الجبریة وعند حساب الانحراف المتوسط نحاول 

التخلص من تلك الإشارات بطریقة أكثر صلاحیة، وذلك بتربیع الانحرافات ویحسب  

 :                                                 بالعلاقة التالیة
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:  (Pearson corrélationcoeffient) معامل ارتباط بیرسون-خامسا

لقیاس درجة الارتباط یقوم هذا الاختبار على دراسة العلاقة بین متغیرین، وقد تم استخدامه 

لحساب الاتساق الداخلي والصدق البنائي للاستبیان. 

 :(T-Test) في حالة عینة واحدة(T)اختبار-سادسا

 أم زادت أو 3لمعرفة ما إذا كان متوسط درجة الاستجابة قد وصل إلى الدرجة المتوسطة وهي 

قلت عن ذلك، وقد تم استخدام هذا الاختبار للتأكد من دلالة المتوسط لكل فقرة من فقرات الاستبیان. 

 .المطلب الثالث: اختبار أداة الدراسة

سیتم دراسة الصدق الظاهري والبنائي لأداة الدراسة (الاستبیان)، وكذا دراسة ثباتها وهذا على 

النحو التالي: 

صدق أداة الدراسة (الاستبیان): -أولا

یقصد بصدق أداة الدراسة شمول الاستبیان لكل العناصر التي یجب أن تدخل في التحلیل من 

ناحیة، ووضوح فقراتها ومفرداتها من ناحیة ثانیة، بحیث تكون مفهومة لكل من یستخدمها، وقد تم التأكد 

من صدق أداة الدراسة من خلال الصدق الظاهري والبنائي. 

أ-الصدق الظاهري للأداة (صدق المحكمین): 

) أعضاء من أعضاء الهیئة 03تم عرض الاستبیان على مجموعة من المحكمین تألفت من (
التدریسیة في كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر بجامعة محمد الصدیق بن یحیى بجیجل 

(انظر  على مقترحاتهم عند التصمیم النهائي للاستبیان اوقد تم اجراء التصحیحات والتعدیلات اللازمة بناء
 ).08الملحق رقم 

ب-صدق الاتساق الداخلي لفقرات الاستبیان (الصدق البنائي): 

بعد التأكد من الصدق الظاهري لأهداف الدراسة، تم توزیع الاستبیان على عینة الدراسة البالغة 

) وقد قمنا بحساب الاتساق الداخلي للاستبانة، وذلك من خلال حساب معاملات الارتباط بین كل 50(

فقرة والدرجة الكلیة للمحور التابع له كالتالي: 
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 (أنظر الملحق  ویتناول المزیج الترویجي السیاحي.: الأول-الصدق الداخلي لفقرات المحور1 

 )09رقم 

-الصدق الداخلي لفقرات الفرع الأول (الإعلان): 

یوضح الجدول الموالي معاملات الارتباط بین كل فقرة من فقرات الفرع الأول والمعدل الكلي 

لفقراته، حیث تعبر القیم الموجودة عن معامل الاتساق الداخلي: 

 الصدق الداخلي لفقرات الفرع الأول. ):02الجدول رقم(

القیمة الاحتمالیة معامل الارتباط الفقرة 

- تقدم لك إعلانات الفندق معلومات عن مكان وزمان الحصول على 

 خدماته.

0.847 0.000 

 0.000 0.884 - تسهل علیك اعلانات الفندق اتخاذ قرار الاستفادة من خدماته الجدیدة.

-سبق لك ان تحصلت على معلومات عن الفندق من خلال الوسائل 

 المرئیة (التلفاز، الإذاعة ...الخ).

0.794 0.000 

، الفاسبوك خدمات الفندق عن طریق الوسائط الالكترونیة (على-تعرفت 

 الیوتیوب...الخ).

0.858 0.000 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامج بالاعتماد من إعداد الطالبتین المصدر:

 بین درجة كل فقرة والدرجة الكلیة لجمیع فقرات الفرع الارتباطنلاحظ من الجدول أن معاملات 

 مما یدل أن فقرات الفرع 0.05 أن القیم الاحتمالیة أقل من مستوى الدلالة موجبة كماالثاني هي قیم 

صادقة لما وضعت لقیاسه. 

(البیع الشخصي): الثاني الصدق الداخلي لفقرات الفرع -

یوضح الجدول الموالي معاملات الارتباط بین كل فقرة من فقرات الفرع الثاني، والمعدل الكلي 

لفقراته حیث تعبر القیم الموجودة عن معامل الاتساق الداخلي: 
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 الصدق الداخلي لفقرات الفرع الثاني. ):03الجدول رقم(

القیمة الاحتمالیة معامل الارتباط الفقرة 

 0.000 0.683 - لدى العاملین في الفندق الخبرة الازمة في مجال عملهم.

 0.000 0.809 - یستجیب العاملون بالفندق بسرعة لطلباتك.

 0.000 0.681 - یتمیز موظفو الفندق بحسن معاملتك.

 0.000 0.856 - یجیب موظفو الفندق على جمیع استفساراتك بمعلومات كافیة.

 0.000 0.821  المبیعات بالصدق والثقة.مندوبي- تتسم المعلومات التي تصدر عن 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتماد من إعداد الطالبتین المصدر:

 بین درجة كل فقرة والدرجة الكلیة لجمیع فقرات الفرع الارتباطنلاحظ من الجدول أن معاملات 

 مما یدل أن فقرات الفرع 0.05 أن القیم الاحتمالیة أقل من مستوى الدلالة موجبة كماالثاني هي قیم 

صادقة لما وضعت لقیاسه. 

(تنشیط المبیعات): الثالث الصدق الداخلي لفقرات الفرع -

یوضح الجدول الموالي معاملات الارتباط بین كل فقرة من فقرات الفرع الثالث والمعدل الكلي 

لفقراته حیث تعبر القیم الموجودة عن معامل الاتساق الداخلي. 
 الصدق الداخلي لفقرات الفرع الثالث. ):04الجدول رقم(

القیمة الاحتمالیة معامل الارتباط الفقرة 

 0.000 0.931 - یقدم الفندق هدایا تذكاریة للسیاح.

 0.000 0.824 - یقدم الفندق تخفیضات في أسعار الخدمات.

 0.000 0.885 - یسمح لك الفندق بتجربة خدمة الإطعام.

 0.000 0.823 -إقامتك المتكررة بالفندق تتیح لك الاستفادة من مزایا مجانیة.

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتماد من إعداد الطابتین المصدر:

 بین درجة كل فقرة والدرجة الكلیة لجمیع فقرات الفرع الارتباطنلاحظ من الجدول أن معاملات 

 مما یدل أن فقرات الفرع 0.05 أن القیم الاحتمالیة أقل من مستوى الدلالة موجبة كماالثاني هي قیم 

صادقة لما وضعت لقیاسه. 
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(العلاقات العامة): الرابع الصدق الداخلي لفقرات الفرع -

یوضح الجدول الموالي معاملات الارتباط بین كل فقرة من فقرات الفرع الرابع والمعدل الكلي 

لفقراته حیث تعبر القیم الموجودة عن معامل الاتساق الداخلي. 

 العامة) العلاقات(الرابع  الصدق الداخلي لفقرات الفرع ):05الجدول رقم(

القیمة الاحتمالیة معامل الارتباط الفقرة  

 0.000 0.793 - یسعى مقدمو الخدمات بالفندق إلى إقامة علاقات طیبة معك.

- یسهر مقدمو الخدمات بالفندق على حل المشاكل التي تواجهك أثناء تعاملك 

 معهم.

0.839 0.000 

 0.000 0.808 - یهتم مقدمو الخدمات بالفندق بمعرفة متطلبات الزبائن بغرض تلبیتها.

 0.000 0.710 -یقدم الفندق مساعدات خیریة للفئات الضعیفة في المجتمع.

. spssج ومخرجات برنام إجابات افراد العینةبالاعتماد من إعداد الطالبتین المصدر:

 بین درجة كل فقرة والدرجة الكلیة لجمیع فقرات الفرع الارتباطنلاحظ من الجدول أن معاملات 

 مما یدل أن فقرات الفرع 0.05 أن القیم الاحتمالیة أقل من مستوى الدلالة موجبة كماالثاني هي قیم 

صادقة لما وضعت لقیاسه. 

 لثاني:الصدق الداخلي لفقرات المحور ا-2 

 والمعدل الكلي نيیوضح الجدول الموالي معاملات الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثا

لفقراته حیث تعبر القیم الموجودة عن معامل الاتساق الداخلي. 
(زیادة الطلب السیاحي). الثاني الداخلي لفقرات المحور ق الصد):06الجدول رقم(

 الاحتمالیةالقیمة  الارتباطمعامل الفقرة 

 0.000 0.568 -تكلفة الخدمات المقدمة بالفندق مناسبة.

 0.000 0.541 - یهتم مقدمو الخدمات بالفندق بآرائك ومقترحاتك.

 0.000 0.851  لولایة جیجل سأقیم في هذا الفندق.ىخرأ- في حال قیامي بزیارة 

 0.000 0.615 - سأحدث أقاربي وأصدقائي لزیارة هذا الفندق للإقامة به.

 0.004 0.404 زیادة طلبها. ى من تخفیض أسعار الخدمات شجعك علاستفادتك-

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمن إعداد الطالبتین المصدر:
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  المحور بین درجة كل فقرة والدرجة الكلیة لجمیع فقراتالارتباطنلاحظ من الجدول أن معاملات 

 مما یدل أن فقرات الفرع 0.05 أن القیم الاحتمالیة أقل من مستوى الدلالة موجبة كماالثاني هي قیم 

صادقة لما وضعت لقیاسه. 

ثبات أداة الدراسة: -ثانیا

یقصد بثبات الاستبانة أن تعطي هذه الاستبانة نفس النتیجة لو تم إعادة توزیعها أكثر من مرة 

 قیم یأخذتحت نفس الظروف والشروط، وللتحقق من ثبات الاستبانة تم قیاس معامل "ألفا كرونباخ" والذي 

تتراوح بین الصفر والواحد، حیث أنه كلما اقتربت قیمته من الواحد كان الثبات مرتفعا، وكلما اقترب من 

) معاملات الثبات: 08(رقم الصفر كان الثبات منخفضا، ویوضح الجدول 

 معامل "ألفا كرونباخ" لقیاس ثبات محاور الدراسة. ):07الجدول رقم(

ثبات المحاور عدد العبارات محاور الاستبیان 

 0.915 17المحور الثاني 

 0.722 05المحور الثالث 

 0.923 22معدل الثبات العام 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمن إعداد الطالبتین   المصدر:

نلاحظ من الجدول أن قیمة معاملات الثبات الخاصة بكل المحاور تزید عن القیمة الدنیا المقبولة 

المیداني. ، وبهذا نكون قد تأكدنا من صدق وثبات الدراسة وصلاحیتها للتطبیق 0.6إحصائیا والبالغة 

). 10(رقم  الملحق رأنظ

 .المبحث الثالث: تحلیل النتائج واختبار الفرضیات

یتضمن هذا المبحث عرضا لتحلیل البیانات والوقوف على متغیرات الدراسة، وخصائص العینة 

واستعراض أهم نتائج الاستبانة والتي یتم الوصول إلیها من خلال تحلیل فقراتها. 
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 .المطلب الأول: تحلیل البیانات الشخصیة لعینة الدراسة

یتضمن الجزء الأول من الاستبانة بیانات موضوعیة، نوعیة وكمیة متعلقة بالمتغیرات الشخصیة 

 )11 (أنظر الملحق رقم والوظیفیة، وسیتم التطرق لها وتحلیلها.

متغیر الجنس: -أولا

 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الجنس.): 08الجدول رقم(

النسبة التكرار الجنس 

 %66 33ذكر 

 %34 17أنثى 

 %100 50المجموع 

 spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات البالاعتمادمن إعداد الطالبتین المصدر: 

 توزیع أفراد العینة حسب الجنس. ):04الشكل رقم(

 

 .spssبرنامج على إجابات أفراد العینة ومخرجات بالاعتمادمن إعداد الطالبتین  المصدر: 

 33نلاحظ من الجدول والشكل أعلاه أن نسبة الذكور تفوق نسبة الإناث حیث بلغ عدد الذكور 

 من عینة الدراسة وقد %34 فردا بنسبة 17 من عینة الدراسة في حین بلغ عدد الإناث %66فردا بنسبة 

یكون سبب تفوق نسبة الذكور على نسبة الإناث كون أن الذكور أكثر سفرا من الإناث أو قد یكون كذلك 

بسبب طبیعة المجتمع المحافظة. 

74 
 



الفصل الثالث       دراسة أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي على عینة من سیاح 
 مدینة جیجل

 

السن: -ثانیا

 یوضح الجدول الموالي توزیع أفراد عینة الدراسة حسب السن.
 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب السن. ):09الجدول رقم(

النسبة التكرار السن 

 %24 12 سنة 30أقل من 

 %32 16 سنة 40 إلى 30من 

 %28 14 سنة 49 إلى 41من 

 %16 08 سنة فأكثر 50

 %100 50المجموع 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمن إعداد الطالبتین المصدر:

توزیع أفراد العینة حسب السن. ): 05الشكل رقم(

 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمن إعداد الطالبتین المصدر:

 30یتضح لنا من خلال نتائج الجدول والشكل أعلاه أن معظم أفراد العینة تتراوح أعمارهم من 

، حیث تقصد هذه الفئة الفندق من أجل الترفیه %32 فردا بنسبة 16 سنة حیث بلغ عددهم 40إلى 

 فردا 14 سنة حیث بلغ عددهم 59 إلى 41والسیاحة أكثر من الفئات الأخرى ثم تلیها الفئة من 

 أما فئة %24 فردا بنسبة 12 سنة حیث بلغ عددهم 30 أقل من  أفرادها ثم الفئة التي أعمار%28بنسبة

. %16 بنسبة 8 سنة فأكثر فقد بلغ عدد أفرادها 59
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المستوى التعلیمي: -ثالثا
 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي.): 10الجدول رقم(

النسبة المئویة التكرار المستوى التعلیمي 

 %6 3متوسط فأقل 

 %26 13ثانوي 

 %50 25جامعي 

 %18 09دراسات علیا 

 %100 50المجموع 

 .spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمنإعداد الطالبتین المصدر: 

توزیع أفراد العینة حسب المستوى التعلیمي. ): 06الشكل رقم(

 

 .spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتماد الطالبتین دمن إعداالمصدر: 

 فرد 25نلاحظ من الجدول والشكل أعلاه أن المستوى التعلیمي الجامعي هو الغالب بتكرار 

 من إجمالي نسب عینة الدراسة ویمكن أن یرجع السبب في هذا إلى تنقلهم بسبب الدراسة %50وبنسبة 

 %26 فرد وبنسبة 13والترفیه عن النفس في العطل، وفي المرتبة الثانیة نجد المستوى الثانوي بتكرار 

 3 وفي المرتبة الأخیرة متوسط فأقل بتكرار%18 أفراد بنسبة 9وفي المرتبة الثالثة دراسات علیا بتكرار 

 مختلف الأشخاص من مختلف المستویات استطاعاستقطاب نجد أن الفندق وبهذا%6أفراد وبنسبة 

التعلیمیة. 
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الحالة العائلیة: -رابعا
 توزیع أفراد العینة حسب الحالة العائلیة. ):11الجدول رقم(

النسبة المئویة التكرار الحالة العائلیة 

 %30 15أعزب 

 %66 33متزوج 

 %04 02حالة أخرى 

 %100 50المجموع 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادالمصدر: منإعداد الطالبتین 

 توزیع أفراد العینة حسب الحالة العائلیة. ):07الشكل رقم(

 
. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمنإعداد الطالبتین المصدر:

 فرد وبنسبة 33نلاحظ من خلال الجدول والشكل أعلاه أن أغلبیة أفراد العینة متزوجون بتكرار 

 وفي %30 فرد بنسبة 15 ویمكن أن نرجع السبب لكون جیجل وجهة عائلیة، یلیها العزاب بتكرار 66%

 هذه القیم في انخفاض وقد یكون السبب في %4 فرد ونسبة 02المرتبة الأخیرة نجد حالة أخرى بتكرار 

كون هذا السؤال محرج. 
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: ةخامسا-الصف

 الصفة.توزیع أفراد عینة الدراسة حسب ): 12الجدول رقم(

النسبة المئویة التكرار  الصفة

 %02 01طالب 

 %58 29موظف 

 %14 07متقاعد 

 %24 12أعمال حرة 

 %02 01أخرى 

 %100 50المجموع 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمنإعداد الطالبتین المصدر:

. الصفة توزیع أفراد العینة حسب ):08الشكل رقم(

 
. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتماد إعداد الطالبتین نمالمصدر:

 29نلاحظ من خلال الجدول والشكل أعلاه أن معظم أفراد العینة هم موظفون حیث بلغ عددهم 

 ویمكن أن نرجع سبب ذلك لظروف العمل، یلیها أصحاب الأعمال الحرة حیث بلغ %58فرد وبنسبة 

 وأخیرا الطلبة %14 أفراد وبنسبة 07، ثم المتقاعدون حیث بلغ عددهم %24 فرد وبنسبة 12عددهم 

 لكل واحدة منهما، وسبب هذا التفاوت راجع إلى أسباب %02وأخرى حیث بلغ عددهم فرد واحد بنسبة 

عدیدة منها: الدخل، أوقات الفراغ...إلخ 
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الدخل: -سادسا
توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الدخل. ): 13الجدول رقم(

النسبة المئویة التكرار الدخل 

 %14 07دج 20000.00أقل من

 %50 25دج 40000.00إلى20000.00من

 %36 18دج 40000.00أكثر من

 %100 50المجموع 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمن إعداد الطالبتین المصدر:

 توزیع أفراد العینة حسب الدخل. ):09الشكل رقم(

 
. spss على إجابات عینة الدراسة ونتائج برنامجبالاعتمادمن إعداد الطالبتین المصدر:

دج إلى 20000.00نلاحظ من خلال الجدول والشكل أعلاه أن أغلبیة السیاح ذوي الدخل من 

دج بتكرار 40000.00 تلیها السیاح ذوي الدخل أكثر من %50 فرد وبنسبة 25دج بتكرار 40000.00

 وهذا یدل على أنه كلما زاد الدخل انتقلت حاجات الأفراد من الحاجات الأساسیة %36 فرد وبنسبة 18

 07دج بتكرار 20000.00إلى الحاجات الكمالیة، وفي المرتبة الأخیرة نجد السیاح الذین دخلهم أقل من 

. %17أفراد وبنسبة 
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سبب الزیارة: -سابعا
 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب سبب الزیارة. ):14الجدول رقم(

النسبة المئویة التكرار سبب الزیارة 

 %30 15ترفیه 

 %58 29عمل 

 %12 06أخرى 

 %100 50المجموع 

. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمن إعداد الطالبتین المصدر:

 توزیع أفراد عینة الدراسة حسب سبب الزیارة. ):10الشكل رقم(

 
. spss على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجبالاعتمادمن إعداد الطالبتین المصدر:

یتضح من خلال الجدول والشكل أعلاه أن غالبیة عینة الدراسة طلبوا الاستفادة من خدمات 

 وتلیها الأفراد الذین جاءوا للترفیه حیث بلغ %58 فرد وبنسبة 29الفندق بسبب العمل حیث بلغ عددهم 

 وهذا یعتبر عامل مشجع للسیاحة في ولایة جیجل من جهة والفنادق من %30 فرد بنسبة 15عددهم 

 جاءت للفندق لأغراض أخرى. %12 أفراد وبنسبة 06جهة أخرى، وأخیرا فئة أخرى بلغ عددها 

 .المطلب الثاني: تحلیل فقرات الدراسة
 وهذا لمعرفة ما إذا كانت درجة الموافقة تزید أو تنقص عن Tلتحلیل البیانات تم استخدام اختبار 

 المحسوبة ومقارنتها مع tرة، ثم قیمة قالدرجة المتوسطة، حیث سنقوم بدایة بتحدید المتوسط الحسابي للف
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 0.05الجدولیة والقیمة الاحتمالیة أصغر من t الجدولیة، إذا كانت قیمة المحسوبة أكبر من قیمة tقیمة 

نقبل الفقرة، أما في حالة العكس فهذا یعني أن إجابات أفراد العینة تؤول نحو الرفض، أما إذا كان 

 المحسوبة  t المجال المتوسط، فإن القرار النهائي یتم أخذه على أساس قیمةإلىالمتوسط الحسابي ینتمي 

والقیمة الاحتمالیة. 

تحلیل فقرات محور المزیج الترویجي:  -أولا

تم تحلیل بیانات إجابات المبحوثین المتعلقة بالمحور الثاني من الاستبانة الخاصة بسیاح ولایة 

 كانت نتائج متوسط درجة الاستجابة قد وصلت إلى درجة ما إذالمعرفة t جیجل باستخدام اختبار

 أم لا، وتم استخدام المتوسط الحسابي لمعرفة درجة القبول أو 3الموافقة المتوسطة وهي 

 )12(أنظر الملحق رقم الرفض.

 تحلیل فقرات الفرع الأول (الإعلان) من محور المزیج الترویجي:أ-

 والمتوسط الحسابي الخاصة بفقرات الفرع الأول من المحور tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار 

الثاني من الاستبانة. 
 المزیج الترویجي. تحلیل فقرات الفرع الأول (الإعلان)من محور ):15الجدول رقم(

رقم 

الفقرة 

المتوسط الفقرة 

الحسابي 

 الانحراف

المعیاري 

  tقیمة 

المحسوبة 

القیمة 

 الاحتمالیة

درجة 

الموافقة 

تقدم لك إعلانات الفندق معلومات عن  1

 مكان وزمان الحصول على خدماته.

عالیة  0.000 9.635 0.881 4.20

تسهل علیك اعلانات الفندق اتخاذ قرار  2

 الاستفادة من خدماته الجدیدة.

عالیة جدا  0.000 10.269 0.840 4.22

سبق لك ان تحصلت على معلومات عن  3

الفندق من خلال الوسائل المرئیة 

 (التلفاز، الإذاعة ...الخ).

عالیة  0.000 6.809 1.059 4.02

تعرفت على خدمات الفندق عن طریق  4

 (الفایسبوك، الإلكترونیةالوسائط 

 الیوتیوب...الخ).

عالیة  0.000 7.456 1.062 4.12

عالیة  0.809 4.14 الكلي والانحراف المعیاريالمتوسط الحسابي 

. spssمن إعداد الطالبتین بالاعتماد على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجالمصدر:
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یتضح من خلال الجدول أعلاه أن: 

-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [4.20قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 01-الفقرة رقم (

 المحسوبة تساوي  t[ ومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة4.20

 وهي 0.000، والقیمة الاحتمالیة تساوي 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة9.653

 الفندق تقدم للسائح معلومات عن مكان وزمان الحصول على أن إعلانات، مما یدل على0.05أقل من 

 الخدمة.

] 5-4.20 وهي تنتمي إلى المجال ] 4.22قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 02رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة جدا وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة

 وهي 0.003 تساوي الاحتمالیة، والقیمة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة10.269

  قرار الاستفادة من الخدمات الجدیدة.اتخاذ، مما یدل على أن الإعلان یسهل للسائح 0.05أقل من 

[ 4.20-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [4.02 قیمة المتوسط الحسابي تساوي ):03رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tالواحد وقیمةومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أكبر من 

 وهي أقل من 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة6.809

، مما یدل على أن السائح سبق له أن تحصل على معلومات عن الفندق من خلال الوسائل المرئیة 0.05

(التلفاز، الإذاعة...). 

[ 4.20-3.40[المجال  وهي تنتمي إلى 4.12قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 04رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أكبر من الواحد وقیمة

 وهي أقل من 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة7.456

، مما یدل على أن السائح تعرف على خدمات الفندق عن طریق الوسائط الالكترونیة. 0.05

وبشكل عام یتضح من نتائج الجدول أن درجة موافقة سیاح ولایة جیجل على بعد الإعلان عالیة 

 یدل على أن هناك الواحد مما وهو أقل من 0.809 وانحراف معیاري بلغ 4.14بمتوسط حسابي قدره 

اتساق عام في آراء أفراد العینة حیث یرون أن الفندق یعتمد على الإعلان في ترویج خدماته. 

 تحلیل فقرات الفرع الثاني (البیع الشخصي) من محور المزیج الترویجي:ب-

 والمتوسط الحسابي الخاصة بفقرات الفرع الثاني من المحور tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار 

الثاني من الاستبانة. 
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(البیع الشخصي). الثاني  تحلیل فقرات الفرع الثاني من المحور ):16الجدول رقم(

رقم 

الفقرة 

المتوسط          الفقرة 

الحسابي 

 الانحراف

المعیاري 

  tقیمة 

المحسوبة 

القیمة 

 الاحتمالیة

درجة 

الموافقة 

لدى العاملین في الفندق الخبرة الازمة في  1

 مجال عملهم.

عالیة  0.000 15.868 0.677 4.52

جدا 

عالیة  0.000 14.294 0.702 4.42 یستجیب العاملون بالفندق بسرعة لطلباتك. 2

جدا 

عالیة  0.000 16.398 0.647 4.50 یتمیز موظفو الفندق بحسن معاملتك. 3

جدا 

یجیب موظفو الفندق على جمیع  4

 استفساراتك بمعلومات كافیة.

عالیة  0.000 8.556 0.909 4.10

تتسم المعلومات التي تصدر عن مندوبي  5

المبیعات بالصدق والدقة. 

عالیة  0.000 8.920 0.904 4.14

عالیة جدا  0.60 4.34المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري الكلي 

. spss من إعداد الطالبتین بالاعتماد على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامج المصدر:

نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن: 

] 5-4.20 وهي تنتمي إلى المجال [4.52قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 01الفقرة رقم (-

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة جدا وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة

 0.000، والقیمة الاحتمالیة تساوي 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة15.868

 ، مما یدل أنه لدى العاملین في الفندق الخبرة اللازمة في مجال عملهم.0.05وهي أقل من 

] 5-4.20 وهي تنتمي إلى المجال [4.42قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 02الفقرة رقم (-

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة جدا وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة

 0.000، والقیمة الاحتمالیة تساوي 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة14.294

  أي أن العاملین في الفندق یستجیبون بسرعة لطلبات السائح.0.05وهي أقل من 

] 5-4.20 وهي تنتمي إلى المجال [4.50 المتوسط الحسابي تساوي  قیمة):03رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة جدا وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة
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 0.000، والقیمة الاحتمالیة تساوي 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة16.398

 أي أن موظفي الفندق یعاملون السیاح معاملة حسنة. 0.05وهي أقل من 

-3.4 وهي تنتمي إلى المجال [4.10قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 04رقم (-الفقرة

 المحسوبة  t[ومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة4.20

، والقیمة الاحتمالیة تساوي 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة8.556تساوي 

 أي أن موظفي الفندق یجیبون على استفسارات السائح بمعلومات كافیة. 0.05 وهي أقل من 0.000

[ 4.20-3.4 وهي تنتمي إلى المجال [4.14 قیمة المتوسط الحسابي تساوي ):05رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة

 0.000، والقیمة الاحتمالیة تساوي 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة8.920

 أي أن المعلومات التي تصدر عن مندوبي المبیعات تتسم بالصدق والثقة. 0.05وهي أقل من 

وبشكل عام یتضح من الجدول أن درجة موافقة سیاح ولایة جیجل على بعد البیع الشخصي عالیة 
 وهو أقل من الواحد مما یدل على أن 0.60 وانحراف معیاري بلغ 4.34جدا بمتوسط حسابي قدره 

هناك اتساق عام في آراء أفراد العینة حیث یرون أن الفندق یعتمد على البیع الشخصي في ترویج 
خدماته. 

 فقرات الفرع الثالث (تنشیط المبیعات) من محور المزیج الترویجي: ج-تحلیل
 والمتوسط الحسابي الخاصة بفقرات الفرع الثالث من المحور tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار 

الثاني من الاستبانة. 
(تنشیط المبیعات). الثاني  تحلیل فقرات الفرع الثاني من المحور ):17الجدول رقم(

رقم 
الفقرة 

المتوسط الفقرة 
الحسابي 

 الانحراف
المعیاري 

 tقیمة
المحسوبة 

القیمة 
الاحتمالیة 

درجة 
الموافقة 

متوسطة  1.000 0.000 1.429 3 یقدم الفندق هدایا تذكاریة للسیاح. 1
یقدم الفندق تخفیضات في أسعار  2

 الخدمات.
عالیة  0.001 3.622 1.210 3.62

متوسطة  0.312 1.021 1.385 3.20 یسمح لك الفندق بتجربة خدمة الإطعام. 3
إقامتك المتكررة بالفندق تتیح لك الاستفادة  4

 من مزایا مجانیة.
عالیة  0.001 3.584 1.144 3.58

متوسطة  1.123 3.35المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري الكلي 
. spss برنامجومخرجاتمن إعداد الطالبتین بالاعتماد على إجابات أفراد العینة المصدر:
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 نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن:

[ 3.40-2.60 وهي تنتمي إلى المجال [3قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 01-الفقرة رقم (

 المحسوبة تساوي  t الانحراف المعیاري أكبر من الواحد وقیمةمتوسطة وقیمةومنه فإن درجة الموافقة 

 وهي أكبر 1.000، والقیمة الاحتمالیة تساوي 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أقل منقیمة0.000

 أي أن الفندق لا یقدم هدایا تذكاریة للسیاح. 0.05من 

-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [3.62 قیمة المتوسط الحسابي تساوي ):02-الفقرة رقم (

 المحسوبة تساوي  t[ ومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أكبر من الواحد وقیمة4.20

 وهي أقل من 0.001، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة التي تساوي  t وهي أكبر من قیمة3.622

 أي أن الفندق یقدم تخفیضات في أسعار الخدمات. 0.05

-2.60 وهي تنتمي إلى المجال [3.20 قیمة المتوسط الحسابي تساوي ):03-الفقرة رقم (

 المحسوبة  t[ ومنه فإن درجة الموافقة متوسطة وقیمة الانحراف المعیاري أكبر من الواحد وقیمة3.40

 0.312، والقیمة الاحتمالیة تساوي 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أقل من قیمة1.021تساوي 

 أي أن الفندق لا یسمح للسیاح بتجربة خدمة الإطعام. 0.05وهي أكبر من 

-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [3.350قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 04-الفقرة رقم (

 المحسوبة تساوي  t[ ومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أكبر من الواحد وقیمة4.20

 وهي أقل من 0.01، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة3.548

 أي أن إقامة السائح المتكررة بالفندق تتیح له الاستفادة من مزایا مجانیة. 0.05

وبشكل عام یتضح من نتائج الجدول أن درجة موافقة سیاح ولایة جیجل على بعد تنشیط 

 وهو أكبر من الواحد مما 1.123 وانحراف معیاري بلغ 3.35المبیعات متوسطة بمتوسط حسابي قدره 

 العینة.یدل على أنه لا یوجد اتساق في آراء أفراد 

 فقرات الفرع الرابع (العلاقات العامة) من محور المزیج الترویجي: د-تحلیل

 والمتوسط الحسابي الخاصة بفقرات الفرع الرابع من المحور tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار 

 .الثاني من الاستبانة
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(العلاقات العامة). الثاني  تحلیل فقرات الفرع الثاني من المحور ):18الجدول رقم(

رقم 

الفقرة 

المتوسط الفقرة 

الحسابي 

 الانحراف

المعیاري 

 tقیمة

المحسوبة 

القیمة 

الاحتمالیة 

درجة 

الموافقة 

یسعى مقدمو الخدمات بالفندق إلى إقامة  1

 علاقات طیبة معك.

عالیة  0.000 7.597 0.968 4.04

یسهر مقدمو الخدمات بالفندق على حل  2

 المشاكل التي تواجهك أثناء تعاملك معهم.

عالیة  0.000 9.674 0.833 4.14

یهتم مقدمو الخدمات بالفندق بمعرفة  3

 متطلبات الزبائن بغرض تلبیتها.

عالیة  0.000 11.002 0.797 4.24

جدا 

یقدم الفندق مساعدات خیریة للفئات  4

 الضعیفة في المجتمع.

عالیة  0.001 3.439 1.110 3.54

عالیة  0.424 3.99المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري الكلي 

. spssمن إعداد الطالبتین بالاعتماد على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجالمصدر:

 نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن:

-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [4.04قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 01الفقرة رقم (-

 المحسوبة  t فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة[ومنه4.20

 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة7.597تساوي 

 مما یدل على أن مقدمي الخدمات بالفندق یسعون إلى إقامة علاقات طیبة مع 0.05وهي أقل من 

 السیاح.

-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [4.14 قیمة المتوسط الحسابي تساوي ):02الفقرة رقم (-

 المحسوبة  t[ ومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة4.20

 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة9.674تساوي 

 مما یدل على أن مقدمي الخدمات بالفندق یسهرون على المشاكل التي تواجه 0.05وهي أقل من 

 السائح أثناء تعاملهم معهم.

] 5-4.20 وهي تنتمي إلى المجال [4.24قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 03رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة جدا وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة
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 وهي أقل من 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة التي تساوي  t من قیمةأكبر وهي 11.002

 مما یدل على أن مقدمي الخدمات بالفندق یهتمون بمعرفة متطلبات السیاح بغرض تلبیتها. 0.05

[ 4.20-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [3.54 قیمة المتوسط الحسابي تساوي ):04رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tأي أن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أكبر من الواحد وقیمة

 وهي أقل 0.001، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة3.439

 مما یدل على أن الفندق یقدم مساعدات خیریة للفئات الضعیفة بالمجتمع. 0.05من 

وبشكل عام یتضح من نتائج الجدول أن درجة موافقة سیاح ولایة جیجل على بعد العلاقات العامة 

 وهو أقل من الواحد مما یدل على 0.724 وانحراف معیاري بلغ 3.99عالیة بمتوسط حسابي قدره 

أنه هناك اتساق عام في آراء أفراد العینة حیث یرون أن الفندق یعتمد على العلاقات العامة في 

ترویج خدماته. 

تحلیل فقرات المحور الثاني (الطلب السیاحي): -ثانیا

 والمتوسط الحسابي الخاصة بفقرات المحور الثاني من  tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار

 الاستبانة.
 فقرات المحور الثاني (الطلب السیاحي):  تحلیل):19الجدول رقم(

الرقم 

الفقرة 

 المتوسطالفقرة 

الحسابي 

 الانحراف

المعیاري 

 tقیمة

المحسوبة 

القیمة 

الاحتمالیة 

درجة 

الموافقة 

عالیة  0.000 9.333 0.849 4.12تكلفة الخدمات المقدمة بالفندق مناسبة.  1

عالیة  0.000 9.111 0.807 4.04یهتم مقدمو الخدمات بالفندق بآرائك ومقترحاتك.  2

في حال قیامي بزیارة أخرى لولایة جیجل سأقیم في هذا  3

الفندق. 

عالیة  0.000 10.038 0.817 4.16

عالیة  0.000 8.556 0.909 4.10سأحدث أقاربي وأصدقائي لزیارة هذا الفندق والإقامة به  4

 من تخفیض أسعار الخدمات في الفندق استفادتك 5

شجعك على زیادة طلبها. 

عالیة  0.000 6.80 0.978 3.94

عالیة  0.384 3.94المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري الكلي 

. spssمن إعداد الطالبتین بالاعتماد على إجابات أفراد العینة ومخرجات برنامجالمصدر:
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نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن: 

[ ومنه 4.20-3.40[ وهي تنتمي إلى المجال 4.12قیمة المتوسط الحسابي ): 01الفقرة رقم (-

 9.333 المحسوبة تساوي  tفإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة

 0.05 وهي أقل من 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  tوهي أكبر من قیمة

 مما یدل أن تكلفة الخدمات المقدمة بالفندق مناسبة.

-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [4.04قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 02الفقرة رقم (- 

المحسوبة  t[ ومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة4.20

 وهي 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة9.14 تساوي

  مما یدل على أن مقدمي الخدمات بالفندق یهتمون بآراء الزبائن ومقترحاتهم.0.05أقل من 

[ 4.20-3.40المجال [ وهي تنتمي إلى 4.16قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 03رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة

 وهي أقل 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة10.038

 مما یدل على أن السائح في حال قیامه بزیارة أخرى لولایة جیجل سیقیم في نفس الفندق. 0.05من 

[ 4.20-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [4.10قیمة المتوسط الحسابي تساوي ): 04رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة

 وهي أقل 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة8.556

 مما یدل على أن السائح سیحدث أقاربه وأصدقاءه لزیارة نفس الفندق الذي زاره هو. 0.05من 

[ 4.20-3.40 وهي تنتمي إلى المجال [3.94 قیمة المتوسط الحسابي تساوي ):05رقم (-الفقرة

 المحسوبة تساوي  tومنه فإن درجة الموافقة عالیة وقیمة الانحراف المعیاري أقل من الواحد وقیمة

 وهي أقل 0.000، والقیمة الاحتمالیة 2.009 الجدولیة والتي تساوي  t وهي أكبر من قیمة6.800

 السائح من التخفیض في أسعار خدمات الفندق شجعه على أن استفادة مما یدل على 0.05من 

طلبها. 
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وبشكل عام یتضح من نتائج الجدول أن درجة موافقة سیاح ولایة جیجل على محور الطلب 

 وهو أقل من الواحد مما 0.384 وانحراف معیاري بلغ 3.94السیاحي عالیة بمتوسط حسابي قدره 

یدل على أنه هناك اتساق عام في آراء أفراد العینة حیث یرون أنهم سیقومون بطلب خدمات الفندق 

مرة أخرى. 

 . فرضیات الدراسةاختبار: لثالمطلب الثا

قبل التطرق لاختبار فرضیات الدراسة لابد من اختبار طبیعة توزیع البیانات والتأكد من أنها تتبع 

التوزیع الطبیعي أم لا. 

:(أنظر الملحق وقد جاءت نتائج اختبار طبیعة توزیع البیانات كما هو موضح في الجدول التالي

 )13رقم 

اختبار التوزیع الطبیعي لبیانات متغیرات الدراسة. ): 20الجدول رقم(

طح رمعامل التفمعامل الالتواء المتغیرات 

 

 

أبعاد المزیج 

الترویجي 

 0.148- 0.862الإعلان 

 0.389- 0.880البیع الشخصي 

- 1.126- 0.108تنشیط المبیعات 

- 0.469- 0.304العلاقات العامة 

 0.201- 0.071الطلب السیاحي 

- 0.313- 0.291المزیج الترویجي 

. spss مخرجات برنامجعلى من إعداد الطالبتین بالاعتماد المصدر:

-) و 0.880 بالنسبة لجمیع المتغیرات تتراوح بین (الالتواءیتضح من الجدول أعلاه أن معاملات 

، أما 3-و3 وتقع ضمن المجال المقبول للتوزیع الطبیعي الذي یتراوح بین 3-) وهي أقل من 0.071(
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، وتشیر هذه النتائج إلى 20) وهي أقل من 0.389-) و(1.126طح فهي محصورة بین (رمعاملات التف

 Cao. Q, Dowlatshani, 2005.(1(دراسة أن البیانات تخضع للتوزیع الطبیعي وهذا ما أكدته 

اختبار الفرضیات: -ثانیا

 على قاعدة القرار بالاعتمادا وهذ(T-test) للعینة الواحدة tنقوم باختبار الفرضیات باستخدام اختبار

التالیة: 

 الفرضیة ي وبالتال(H1)الفرضیة  الجدولیة نقبل  tالمحسوبة أكبر من قیمة t   إذا كانت قیمة -

 مرفوضة. (H0)البدیلة 

 .(H0) ونقبل الفرضیة (H1) الجدولیة نرفض الفرضیة  t المحسوبة أصغر من tإذا كانت -

الدلالة للعینة الواحدة أصغر من مستوى tاختبارالناتجة عن (sig)إذا كانت القیمة الاحتمالیة  -

(sig))نقبل الفرضیة0.05المعتمد ((H1). 

المعتمد (sig)الدلالة  للعینة أكبر من مستوى t الناتجة عن اختبار(sig)إذا كانت القیمة الاحتمالیة -

 .(H1)) نرفض الفرضیة0.05(

  :الدلالة( یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى اختبار الفرضیة الرئیسیة(α=0.05 للمزیج

 الترویجي على زیادة الطلب السیاحي.

H0الدلالة  یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى  : لا)(α=0.05 للمزیج الترویجي على زیادة الطلب

السیاحي. 

H1الدلالة  أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى  : یوجد)(α=0.05 للمزیج الترویجي على زیادة الطلب

السیاحي. 

 )14.(أنظر الملحق رقم اختبار للعینة الواحدة لاختبار الفرضیةtیوضح الجدول الموالي نتائج

 

 

1Cao.Q, Dowlatshani.s, the imact of aligmentbetweenvirtualenterprise and information technology on business 
performance in on agile manufactueingenvinomment, journal of operations management, vol 23, issue, 2005, p 
542. 
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 . لاختبار الفرضیة الرئیسیةT-test نتائج اختبار ):21الجدول رقم(

القرار  Sigالاحتمالیةالقیمة R² فرضیةال

H1 0.170 0.73  الرفض

. spss من إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامجالمصدر:

من الجدول أعلاه نلاحظ أن: 

R²=0.170 وهو ضعیف جدا. 17 أي أن الترویج السیاحي یفسر الطلب السیاحي بنسبة %

 مما یدل على أن المزیج الترویجي لا یؤثر على 0.05 وهي أكبر من Sig=0.73ومن جهة أخرى لدینا 

(لا یوجد أثر H0 البدیلة ونقبل الفرضیةH1الطلب السیاحي، ومنه تبعا لقاعدة القرار فإننا نرفض الفرضیة 

  للمزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي).α=0.05ذو دلالة إحصائیة عند مستوى الدلالة

 اختبار الفرضیة الفرعیة الأولى:أ-

H0  الدلالة یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى : لا)(α=0.05 للإعلان على زیادة الطلب 

 .السیاحي

H1الدلالة  أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى جد : یو)(α=0.05 للإعلان على زیادة الطلب 

. السیاحي

 للعینة الواحدة لاختبار الفرضیة الفرعیة الأولى. Tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار 

 لاختبار الفرضیة الفرعیة الأولى. T-testنتائج اختبار ): 22الجدول رقم(

القیمة الاحتمالیة  الجدولیة tقیمة  المحسوبة tقیمة الفرضیة 

(sig) 

القرار 

H1 0.910 -2.009 0.368  الرفض

 α=0.05درجة المعنویة المعتمدة 

. spss من إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامجالمصدر:
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 الجدولیة والتي t- وهي أقل من قیمة 0.910 المحسوبة تساوي tنلاحظ من الجدول أعلاه أن قیمة 

 وتبعا لقاعدة القرار فإننا 0.05 وهي أكبر من 0.368، كما أن القیمة الاحتمالیة تساوي 2.009تساوي 

، أي أن الإعلان لا یؤثر في زیادة الطلب السیاحي. H0 ونقبل الفرضیة البدیلة H1نرفض الفرضیة 

 اختبار الفرضیة الفرعیة الثانیة:ب-

H0  الدلالة : لا یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى)(α=0.05 للبیع الشخصي على زیادة 

. الطلب السیاحي

H1  الدلالة : یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى)(α=0.05 للبیع الشخصي على زیادة الطلب 

. السیاحي

 للعینة الواحدة لاختبار الفرضیة الفرعیة الثانیة. Tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار 

 لاختبار الفرضیة الفرعیة الثانیة. T-test نتائج اختبار ):23الجدول رقم(

القیمة الاحتمالیة  الجدولیة tقیمة  المحسوبة tقیمة الفرضیة 

(sig) 

القرار 

H1 1.143 2.009 0.259  الرفض

 α=0.05درجة المعنویة المعتمدة 

. spss من اعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر:

 الجدولیة  tوهي أقل من قیمة1.143 المحسوبة تساوي  tنلاحظ من الجدول أعلاه أن قیمة

، وتبعا 0.05 وهي أكبر من 0.259، كما أن القیمة الاحتمالیة تساوي 2.009والتي تساوي 

، أي أن البیع الشخصي لا یؤثر H0 ونقبل الفرضیة البدیلة H1لقاعدة القرار فإننا نرفض الفرضیة 

في زیادة الطلب السیاحي. 

 الفرضیة الفرعیة الثالثة: ج-اختبار

H0  الدلالة : لا یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى)(α=0.05 لتنشیط المبیعات على زیادة 

 .الطلب السیاحي
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H1  الدلالة : یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى)(α=0.05 لتنشیط المبیعات على زیادة 

. الطلب السیاحي

 للعینة الواحدة لاختبار الفرضیة الفرعیة الثالثة. Tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار 

 لاختبار الفرضیة الفرعیة الثالثة. T-test نتائج اختبار ):24الجدول رقم(

القیمة الاحتمالیة  الجدولیة tقیمة  المحسوبة tقیمة الفرضیة 

(sig) 

القرار 

H1 1.091 2.009 0.281  الرفض

 α=0.05درجة المعنویة المعتمدة 

. spss من اعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر:

 الجدولیة والتي  t أقل من قیمةوهي1.091تساوي  المحسوبة  tنلاحظ من الجدول أعلاه أن قیمة

، وتبعا لقاعدة القرار فإننا 0.05 وهي أكبر من 0.281، كما أن القیمة الاحتمالیة تساوي 2.009تساوي 

، أي أن تنشیط المبیعات لا تؤثر في زیادة الطلب H0 ونقبل الفرضیة البدیلة H1نرفض الفرضیة 

السیاحي. 

 الفرضیة الفرعیة الرابعة: د-اختبار

H0  الدلالة : لا یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى)(α=0.05 للعلاقات العامة على زیادة 

 .الطلب السیاحي

H1  الدلالة : یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى)(α=0.05 للعلاقات العامة على زیادة الطلب 

. السیاحي

 للعینة الواحدة لاختبار الفرضیة الفرعیة الرابعة. Tیوضح الجدول الموالي نتائج اختبار 
 لاختبار الفرضیة الفرعیة الرابعة. T-test نتائج اختبار ):25الجدول رقم(

القیمة الاحتمالیة  الجدولیة tقیمة  المحسوبة tقیمة الفرضیة 

(sig) 

القرار 

H1 0.948 2.009 0.348  الرفض

 α=0.05درجة المعنویة المعتمدة 

. spss اعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج  منالمصدر:
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الفصل الثالث       دراسة أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي على عینة من سیاح 
 مدینة جیجل

 

 الجدولیة والتي  t أقل من قیمةوهي0.948تساوي  المحسوبة  tنلاحظ من الجدول أعلاه أن قیمة

، وتبعا لقاعدة القرار 0.05 وهي أكبر من 0.348، كما أن القیمة الاحتمالیة تساوي 2.009تساوي 

، أي أن العلاقات العامة لا تؤثر في زیادة الطلب H0 ونقبل الفرضیة البدیلة H1فإننا نرفض الفرضیة 

السیاحي. 
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الفصل الثالث       دراسة أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي على عینة من سیاح 
 مدینة جیجل

 

 خلاصة:

 من خلال ما عرضنا في دراستنا التطبیقیة قمنا بتوضیح واقع الترویج للخدمات السیاحیة بعینة 

من المؤسسات الفندقیة بمدینة جیجل حیث قمنا بتقدیم هذه المؤسسات الفندقیة، إذ قمنا في هذا الفصل 

بتوزیع أداة الدراسة المتمثلة في الاستبانة على عینة من سیاح مدینة جیجل، حیث استعملنا برنامج الحزم 

 في جمع المعلومات وتبویبها وتحلیلها وفق متطلبات الدراسة وفي )SPSSالإحصائیة للعلوم الاجتماعیة (

  على زیادة الطلب السیاحي.رالنهایة توصلنا إلى أن المزیج الترویجي لا یؤث
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 خاتمة
 

من خلال مناقشة وعرض أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي تبین لنا أن العدید من  

الدول أدركت بأن السیاحة أصبحت محركا ودعامة للكثیر من الاقتصادیات العالمیة لما لها من دور هام 

في ضخ مداخیل عالیة في الدخل الوطني الإجمالي، مما یستوجب من هذه الدول تطویر مزیج ترویجي 

فعال ومناسب للتعریف بأماكن الجذب السیاحي بها قصد الظفر بأكبر قدر ممكن من الطلب السیاحي 

 المتاح في الأسواق العالمیة وتحفیز الأسواق المحلیة.

 من خلال فصول الدراسة تم التوصل إلى النتائج التالیة: 

  والتي من أبرزها نجد:أولا: النتائج النظریة:

السیاحة نشاط یقوم على انتقال الأفراد من مكان اقامتهم لمدة تزید عن یوم وتقل عن سنة بهدف  -أ‌

 تحقیق أغراض معینة في البلد المزار كالترفیه، التعلیم، العلاج...إلخ

 یقوم الترویج السیاحي على التكامل والتنسیق بین مختلف عناصره من إعلان، تنشیط المبیعات،  -ب‌

 البیع الشخصي والعلاقات العامة.

  الإعلان یقدم المعلومات ویخلق الوعي السیاحي ویذكر بالبرامج السیاحیة. -ج‌

  الطلب السیاحي عبارة عن مزیج من المحددات الخارجیة والسلوكیة التي تتعلق بالفرد. -د‌

الفصل الثالث كان عبارة عن فصل تطبیقي في شكل دراسة حالة ولایة جیجل ثانیا: النتائج التطبیقیة:

وذلك من أجل التعرف على أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي وقادتنا هذه الدراسة إلى 

 مجموعة من النتائج وهي:

) للعینة الواحدة حیث تبین الفرضیة الرئیسیة وبعض الفرضیات T-testمن خلال الاعتماد على تحلیل (

كما یلي: (α=0.05)الفرعیة عند مستوى المعنویة 

للمزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي (α=0.05)یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى الدلالة 

مرفوضة أي أن المزیج الترویجي لا یؤثر على زیادة الطلب السیاحي وكذلك الفرضیات الفرعیة المنبثقة 

عنها مرفوضة. 

بعد الاطلاع على أهم النتائج التي توصلت إلیها هذه الدراسة فإننا نقدم عددا من مقترحات الدراسة:

 التوصیات التي نأمل أن یكون لها دور:

الاستماع للسائح وفهم حاجاته ورغباته حول ظروف الإقامة وأذواقه، والتعرف على توقعاته  -

المستقبلیة حول حزمة المنافع التي یرید الحصول علیها أثناء زیارة الفندق، ویمكن تحقیق ذلك من 

 خلال إعداد استمارة ووضعها في غرفة السائح.
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 خاتمة
 

 الاهتمام أكثر بالترویج حیث یجب أن تخصص له مصلحة في كل مؤسسة سیاحیة. -

على السلطات المحلیة الاهتمام بدراسة الأسواق خاصة الطلب على السیاحة لأن فهم هذا  -

 العنصر یعد بدایة الطریق الناجح لإطلاق الاستراتیجیات والخطط التسویقیة الفعالة.

تطبیق سیاسة سعریة تتناسب مع إمكانیات السیاح قصد تشجیعهم على توثیق وتوطید تعاملاتهم  -

 مع الفندق أي زیادة ولائهم له.

 زیادة فعالیة الحجز المباشر للخدمات السیاحیة من نقل، إطعام، إیواء وغیرها. -

القیام بحملات ترویجیة تعكس حقیقة ما یمتلكه الفندق من مقومات وعناصر جذب من أجل  -

 تكوین صورة إیجابیة في ذهن السیاح.

تكثیف الحملات الترویجیة للخدمات السیاحیة الفندقیة عن طرق الصحف، المجلات، الإذاعة  -

 والتلفزیون...إلخ

 إقامة علاقات طیبة ودائمة مع السیاح من اجل استقطاب أكبر عدد منهم. -

 تقدیم الرعایة لمنظمي الملتقیات والأیام الدراسیة قصد كسب ثقة المتعاملین والحفاظ على ولائهم. -

 القیام بعملیة تنشیط المبیعات من خلال تقدیم هدایا تذكاریة للسیاح. -

إعطاء أهمیة أكبر لمواقع المرافق السیاحیة ومواقع التواصل الاجتماعي لأن الأنترنت الطریق  -

 الأول للحصول على المعلومات عن أي وجهة سیاحیة.

 آفاق الدراسة:

وفي الأخیر یتضمن هذا الموضوع جوانب كثیرة ومتشعبة ونرى إمكانیة مواصلة البحث في جوانب 

 أخرى ذات الصلة بموضوع الدراسة نذكر منها:

 أثر المزیج الترویجي للمنتج السیاحي على سلوك السائح. -

 دور الاتصالات الإلكترونیة في ترقیة السیاحة. -

 دور الترویج السیاحي في تنشیط صناعة السیاحة. -

 التسویق السیاحي وأثره على الطلب السیاحي. -

 

98 
 



 

 



 قائمة المراجع                         
 

أولا: المراجع باللغة العربیة 

 :الكتب -‌أ

، دار الإعصار العلمي للنشر ى إسماعیل حسین الحدید، إدارة التسویق السیاحي، الطبعة الأولإبراهیم -1

 .2010والتوزیع، عمان، الأردن، 

 الطاهر عبد الرحیم، تسویق الخدمات السیاحیة، الطبعة الأولى، دار الوفاء لدنیا الطباعة أحمد -2

 .2012والنشر، الإسكندریة، مصر، 

، دار الوفاء لدنیا الطباعة والنشر، ى عبد السمیع علام، علم الاقتصاد السیاحي، الطبعة الأولأحمد -3

 .2008الإسكندریة، مصر،

أحمد فوزي ملوخیة، اقتصادیات السیاحة، الطبعة الأولى، دار الفكر الجامعي للنشر، الإسكندریة،  -4

 .2007مصر، 

بشیر عباس العلاق وعلي محمد ربایعة، الترویج والإعلان التجاري أسس – نظریات – تطبیقات  -5

 (مدخل متكامل)، دار الیانوري للنشر والتوزیع، عمان، الأردن.

 .2008 البكري، الاتصالات التسویقیة والترویج، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ثامر -6

 2007ثامرالبكري،استراتیجیاتالتسویق، الطبعة الأولى، جهینة للنشر والتوزیع،عمان، -7

خاد مقابلة وعلاء السرابي، التسویق السیاحي الحدیث، الطبعة الأولى، دار وائل للطباعة والنشر،  -8

 .2011عمان، الأردن، 

 أحمد الدباس، الإعلان والترویج الفندقي، الطبعة الأولى، دار كنوز المعرفة للنشر والتوزیع، خلیل -9

 . 2002عمان، الأردن، 

ربحي مصطفى العلیان، أسس التسویق المعاصر، الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع،  -10

 .2009عمان، الأردن، 

 أحمد عزام مبادئ التسویق الحدیث بین النظریة والتطبیق، الطبعة الخامسة، دار المسیرة زكریا -11

 .2014للنشر، عمان، 

 . 2014زهیر عبد اللطیف عابد، مبادئ الإعلان، دار الیانوري للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  -12

سراب إلیاس وآخرون، تسویق الخدمات السیاحیة، الطبعة الأولى، دار المسیرة للنشر والتوزیع  -13

 .2002والطباعة، عمان، الأردن، 

100 
 



 قائمة المراجع                         
 

سمر توفیق صبرة، مبادئ التسویق (مدخل معاصر)، الطبعة العربیة الأولى، دار الإعصار  -14

 .2012العلمي للنشر والتوزیع، عمان، 

سمیر العبدلي وقحطان العبدلي، الترویج والإعلان، الطبعة الأولى، دار زهران للنشر، الأردن،  -15

2013. 

شریف أحمد شریف العاصي، الترویج والعلاقات العامة(مدخلللاتصالات التسویقیة المتكاملة)،  -16

 .2006الدار الجامعیة للنشر،الإسكندریة،

صبري عبد السمیع، التسویق السیاحي والفندقي (أسس علمیة وتجارب بعض الدول)، المنظمة  -17

 .2006العربیة للتنمیة الإداریة، القاهرة، 

طه أحمد عبده، مشكلات التسویق السیاحي (دراسة میدانیة)، المكتب الجامعي الحدیث،  -18

 .2010الإسكندریة، 

عبد المحسن عبد االله الحجي وآخرون، التسویق والمبیعات السیاحیة والفندقیة، الطبعة الأولى، دار  -19

 .2011جریر للنشر والتوزیع، عمان،

علاء حسین السرابي وآخرون، التسویق والمبیعات السیاحیة والفندقیة، الطبعة الأولى، دار جریر  -20

 .2011للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 

علي فلاح الزعبي، إدارة الترویج والاتصالات التسویقیة (مدخل تطبیقي استراتیجي)، الطبعة  -21

 .2009الأولى، دار الصفاء للنشر، عمان، 

علي فلاح الزعبي، التسویق السیاحي والفندقي (مدخل صناعة السیاحة والضیافة) الطبعة الأولى،  -22

 . 2013دار المسیرة للنشر والتوزیع،عمان،

عمر جوابرة الملكاوي، التسویق الفندقي، الطبعة الأولى، مؤسسة الوراق للنشر والتوزیع، عمان،  -23

 .2011الأردن، 

عنبر إبراهیم شلاش، إدارة الترویج والاتصالات، الطبعة الأولى، دار الثقافة للنشر  -24

 .2011والتوزیع،عمان،

عیسى محمود الحسن، الترویج التجاري للسلع والخدمات، الطبعة الأولى، دار زهران للنشر  -25

 .2015والتوزیع، عمان، الأردن، 

غادة صالح، اقتصادیات الفنادق، الطبعة الأولى، دار الوفاء لدنیا الطباعة والنشر، الإسكندریة،  -26

 .2007مصر، 

101 
 



 قائمة المراجع                         
 

غسان قاسم داود اللامي، إدارة التسویق (أفكار وتوجیهات جدیدة)، الطبعة الأولى، دار صفاء  -27

 .2013للنشر والتوزیع، عمان، 

فتحي أحمد ذیاب عواد، المبیعات والتسویق في المنظمات المعاصرة، الطبعة الأولى، دار  -28

 . 2013الرضوان للنشر، عمان، 

 .2014 بن غضبان، الجغرافیة السیاحیة، دار الیازون للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، فؤاد -29

 عبد المنعم البكري، التسویق السیاحي وتخطیط الحملات الترویجیة في عصر تكنولوجیا فؤادة -30

 .2007الاتصالات، الطبعة الأولى، عالم الكتب للنشر والتوزیع والطباعة،القاهرة،

 العبدلي وبشیر العلاق، إدارة التسویق، الطبعة الأولى، دارزهرانللنشر، قحطان -31

 .2013عمان،الأردن،

 السید حفنى وفتحي محمدالشرقاوي، التسویق السیاحي، الطبعة الأولى، دار المعرفة لمیاء -32

 .   2008 الجامعیة للنشر،الإسكندریة،

 .2008ماهر عبد العزیز، صناعة السیاحة،دار زهران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  -33
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إیمان العلمي، واقع التسویق السیاحي في الجزائر وآفاق تطوره (دراسة حالة ولایة قسنطینة)، مذكرة  -2

مقدمة ضمن متطلبات نیل شهادة الماجستیر في علوم التسییر، جامعة العربي بن مهیدي أم البواقي، 

2013 .

كرة مكملة لنیل شهادة ذذیب صوریة، أثر المزیج الترویجي على مبیعات المؤسسة الاقتصادیة، م -3

. 2014 سكیكدة، 1955 أوت 20الماجستیر في إدارة الأعمال، جامعة 

 محمد الصیداوي، أثر عناصر المزیج الترویجي على السیاحة الداخلیة في دمشق وریف سلاف -4

دمشق، رسالة مكملة للحصول على درجة الماجستیر في إدارة الأعمال، الجامعة الافتراضیة 

. 2018-2017السوریة، 
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صلیحة عشي، الأداء والأثر الاقتصادي والاجتماعي للسیاحة في الجزائر وتونس والمغرب، أطروحة  -5

مقدمة لنیل شهادة دكتوراه في اقتصاد التنمیة، جامعة الحاج لخضر باتنة، كلیة العلوم الاقتصادیة 

والتجاریة وعلوم التسییر. 

عبد الحفیظ مسكین، استراتیجیات تسویق المنتج السیاحي الجزائري من خلال المخطط الترویجي  -6

. 2016للتهیئة السیاحیة، أطروحة دكتورة في العلوم الاقتصادیة، جامعة محمد خیضر، بسكرة، 

 مذكرةعفاف خویلد، فاعلیة النشاط الترویجي في ظل تكنولوجیا المعلومات في المؤسسات الجزائریة،  -7

. 2009مكملة لنیل شهادة الماجستیر في علوم التسییر، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، 

لعمر هیبة، دور الإعلام في تنشیط الطلب السیاحي بالجزائر، أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه في  -8

. 2018، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، 1علوم التسییر، جامعة باتنة

مروان صحراوي، التسویق السیاحي وأثره على الطلب السیاحي-حالة الجزائر-، مذكرة مقدمة لنیل  -9

. 2012شهادة ماجستیر في تسویق الخدمات، جامعة أبي بكر بلقاید تلمسان، 

ناریمان عبد الرحمان، دراسة محددات الطلب الأجنبي على الخدمات السیاحیة في الجزائر (حالة  -10

)، أطروحة مقدمة لاستكمال متطلبات نیل شهادة دكتوراه في إدارة 2012-1999منطقة الأهقار 

 . 2017الأعمال وتسییر المنظمات، جامعة قاصدي مرباح ورقلة، 

نواف عبد االله الزین، عملیة العلاقات العامة في المنشآت السیاحیة في الأردن (دراسة تقییمیة)،  -11

. 2011رسالة مقدمة ضمن متطلبات نیل شهادة الماجستیر في الإعلام، جامعة الشرق الأوسط، 

ج-الندوات والمؤتمرات والملتقیات والجرائد: 
إسماعیل محمد علي الدباغ وآخرون، العلاقة بین العرض والطلب السیاحي في محافظة النجف  -1

وإمكانیة تنشیط السیاحة الدینیة فیها (بحث مقدم إلى مؤتمر السیاحة الأول في محافظة النجف للمدة 

 .2008)، مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد الثاني والسبعون، 2008 نیسان 6-5من 

أمال كمال حسن البرزنجي، أثر المزیج الترویجي في الطلب على الخدمات الفندقیة (دراسة میدانیة  -2

 .2010في فندق بغداد)، مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد الخامس والثمانون، 

مها عبد الستار عبد الجبار، أثر المهارات البشریة في زیادة الطلب السیاحي، دراسة میدانیة لعینة  -3

، الجامعة المستنصریة، كلیة العلوم 10من فنادق الدرجة الأولى في بغداد، مجلة الدنانین، العدد

 السیاحیة، بغداد.
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ثانیا: المراجع باللغة الأجنبیة: 
1- P.kotler, les clés du marketing, village mondial, pearson éduquions, 

France, 2005. 
2- Stephen J.page, tourisme management managing for chang, published by 

elesvierButterworth-Heinemann, second edition, United King dom, 2007. 
3- Victor T.C Meddleton, Jackie, marketing intravel and tourisme, published 

by Butter Worth-Heinemann, Kent printed and bound, Great Britain, 
thirdedition, 2001. 

4- Cao.Q, Dowlatshani.s, the imact of aligmentbetweenvirtualenterprise and 
information technology on business performance in on agile 
manufactueingenvinomment, journal of operations management, vol 23, 
issue, 2005. 
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شعبیة ــــــــــدیمقراطیة الــــــ ال الــــــــــــــــــجزائریةجمهوریةــــــــــــال

وزارة التعلیم والبحث العلمي 

 جامعة محمد الصدیق بن یحیى-جیجل

 

كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر 

 قسم العلوم التجاریة/ تخصص تسویق الخدمات

 استمارة مخصصة لسیاح مدینة جیجل:

 

 

 

 

 

  

الرجاء الإجابة على الأسئلة الواردة في الصفحات الموالیة ملتزمین بالتعلیمات التالیة: 

_ قراءة كل سؤال قراءة جیدة. 

) في الخانة التي تناسب اختیاركم. x_ وضع علامة (

_ الإجابة عن كل الأسئلة دون استثناء. 

 من إعداد الطالبتین:

 إیناس                                                           -العلمي

 - بوبطح سهلیة 

  2018/2019السنة الدراسیة: 

 في إطار التحضیر لمذكرة التخرج لنیل شهادة ماستر تخصص تسویق الخدمات حول موضوع:

 "عینة من سیاح مدینة جیجل-"أثر المزیج الترویجي على زیادة الطلب السیاحي-دراسة حالة 

نرجو من حضراتكم التفضل بالإجابة على الأسئلة المقدمة من أجل المساهمة في إعداد هذا البحث علما 

 أن إجاباتكم ستستعمل لغرض البحث العلمي فقط.

 كما نقدم لكم جزیل الشكر على حسن تعاونكم.
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 البیانات الشخصیة المحورالأول:

  ذكر                  أنثىالجنس -1

السن:  -2

  سنة فأكثر59  59 إلى 40  سنة           من40 إلى 31من سنة 30 أقل من

   

 المستوىالتعلیمي: -3

                          دراسات علبا                   ثانوي           جامعيمتوسط فأقل

 :عائلیةالحالةال -4

 حالة أخريأعزب متزوج

 

 :الحالة المهنیة -5

    أخري       أعمال حرةطالبموظفمتقاعد

 الدخل:  -6

 دج 40000.00إلى20000.00دج      من20000.00أقلمن

 دج40000.00أكثر من

  سبب الزیارة:  -7

 ترفیه                       عمل                       أخرى
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 المزیج الترویجي السیاحي المحور الأول:

 .الإعلانالفرع الأول: 

موافق العبارات 

تماما 

غیر محاید موافق 

موافق 

غیر موافق 

تماما 

-تقدم لك إعلانات الفندق معلومات عن مكان وزمان الحصول على 

. هخدمات

     

 تسهل علیك اعلانات الفندق اتخاذ قرار الاستفادة من خدماته -

. الجدیدة

     

سبق لك ان تحصلت على معلومات عن الفندق من خلال الوسائل -

. المرئیة (التلفاز, الإذاعة ...الخ)

     

تعرفت علي خدمات الفندق عن طریق الوسائط الالكثرونیة -

. (الفایسبوك, الیوتیوب...الخ)

     

 

 .البیع الشخصيالفرع الثاني: 

موافق العبارات 

تماما 

غیر محاید موافق 

موافق 

غیر موافق 

تماما 

     - لدى العاملین في الفندق الخبرة الازمة في مجال عملهم. 

     - یستجیب العاملون بالفندق بسرعة لطلباتك. 

     . وظفو الفندق بحسن معاملتك-یتمیز م

     استفساراتك بمعلومات كافیة. جمیع - یجیب موظفو الفندق على 

     . تتسم المعلومات التي تصدر عن مندوبي المبیعات بالصدق والثقة- 
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 .تنشیط المبیعاتالفرع الثالث: 

موافق العبارات 

تماما 

غیر محاید موافق 

موافق 

غیر موافق 

تماما 

     - یقدم الفندق هدایا تذكاریة للسیاح. 

     - یقدم الفندق تخفیضات في أسعار الخدمات. 

     - یسمح لك الفندق بتجربة خدمة الإطعام. 

     -إقامتك المتكررة بالفندق تتیح لك الاستفادة من مزایا مجانیة. 

 .العلاقات العامةالفرع الرابع: 

موافق العبارات 

تماما 

غیر محاید موافق 

موافق 

غیر موافق 

 تماما

     . ك- یسعى مقدمو الخدمات بالفندق إلى إقامة علاقات طیبة مع

- یسهر مقدمو الخدمات بالفندق على حل المشاكل التي تواجهك أثناء 

تعاملك معهم. 

     

     - یهتم مقدمو الخدمات بالفندق بمعرفة متطلبات الزبائن بغرض تلبیتها. 

     -یقدم الفندق مساعدات خیریة للفئات الضعیفة في المجتمع. 

الطلب السیاحي المحور الثاني: 

موافق العبارات 

تماما 

غیر محاید موافق 

موافق 

غیر موافق 

 تماما

     . تكلفة الخدمات المقدمة بالفندق مناسبة-

     . ك ومقترحاتئك-یهتم مقدمو الخدمات بالفندق بآرا

     - في حال قیامي بزیارة اخري لولایة جیجل سأقیم في هذا الفندق. 

     - سأحدث أقاربي وأصدقائي لزیارة هذا الفندق للإقامة به. 

ستفادتك من تخفیض أسعار الخدمات في الفندق شجعك على زیادة -ا

 طلبها.
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الجامعة الاسم واللقب  الرقم

جیجل لیتیم خالد  01

جیجل سعیود عریف  02

جیجل حمودة سامي  03
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اق الداخلي لفقرات الاستبیان      

علان     

Corrélations 

تقدملكإعلاناتالفندقمعلوما الاعلان 

تعنمكانوزمانالحصولعلىخ

 .دماتھ

تسھلعلیكإعلاناتالفندقإتخاذ

قرارالإستفادةمنخدماتھالج

 دیدة

ىمعلوماتع

سائلالمرئ

 

 

 الإعلان

Corrélation de Pearson 1 ,847** ,884**   

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000   

N 50 50 50   

تقدملكإعلاناتالفندقمعلوماتعنمكانوزمانال

 .حصولعلىخدماتھ

Corrélation de Pearson ,847** 1 ,850**   

Sig. (bilatérale) ,000  ,000   

N 50 50 50   

تسھلعلیكإعلاناتالفندقإتخاذقرارالإستفادة

 منخدماتھالجدیدة

Corrélation de Pearson ,884** ,850** 1   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000    

N 50 50 50   

سبقلكأنتحصلتعلىمعلوماتعنالفندقمنخلالال

 .وسائلالمرئیة

Corrélation de Pearson ,794** ,477** ,545**   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000   

N 50 50 50   

تعرفتعلىخدماتالفندقعنطریقالوسائطالإلك

 .ترونیة

Corrélation de Pearson ,858** ,607** ,656**   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000   

N 50 50 50   

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 
ع الشخصي     

Corrélations 

الشخص_البیع 

 ي

لدىالعاملینفیالفندقا

لخبرةاللازمةفیم

 .جالعملھم

یستجیبالعاملونبالفندقب

 .سرعةلطلباتك

یتمیزموظفوالفندقبح

 .سنمعاملتك

یعإس

 .ة

 

 الشخصي_البیع

Corrélation de Pearson 1 ,683** ,809** ,681**   

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000   

N 50 50 50 50   

 .لدىالعاملینفیالفندقالخبرةاللازمةفیمجالعملھم

Corrélation de Pearson ,683** 1 ,690** ,186   

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,195   

N 50 50 50 50   

 .یستجیبالعاملونبالفندقبسرعةلطلباتك

Corrélation de Pearson ,809** ,690** 1 ,337*   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,017   

N 50 50 50 50   

 .یتمیزموظفوالفندقبحسنمعاملتك

Corrélation de Pearson ,681** ,186 ,337* 1   

Sig. (bilatérale) ,000 ,195 ,017    

N 50 50 50 50   

یجیبموظفوالفندقعلىجمیعإستفساراتكبمعلوماتكا

 .فیة

Corrélation de Pearson ,856** ,411** ,636** ,607**   

Sig. (bilatérale) ,000 ,003 ,000 ,000   

N 50 50 50 50   

تتسمالمعلوماتالتیتصدرعنمندوبیالمبیعاتبالصدق

 

Corrélation de Pearson ,821** ,412** ,484** ,611**   

Sig. (bilatérale) ,000 ,003 ,000 ,000   
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Corrélations 

یقدمالفندقھدایاتذكاریةللس المبیعات_تنشیط 

 .یاح

یقدمالفندقتخفیضاتفیأسعار

 .الخدمات

خدمةا

  

 المبیعات_تنشیط

Corrélation de Pearson 1 ,931** ,824**   

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000   

N 50 50 50   

 .یقدمالفندقھدایاتذكاریةللسیاح

Corrélation de Pearson ,931** 1 ,708**   

Sig. (bilatérale) ,000  ,000   

N 50 50 50   

 .یقدمالفندقتخفیضاتفیأسعارالخدمات

Corrélation de Pearson ,824** ,708** 1   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000    

N 50 50 50   

 .یسمحلكالفندقبتجربةخدمةالإطعام

Corrélation de Pearson ,885** ,784** ,618**   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000   

N 50 50 50   

إقامتكالمتكررةبالفندقتتیحلكالإستفادةمنمزایام

 جانیة

Corrélation de Pearson ,823** ,712** ,545**   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000   

N 50 50 50   

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 
     

Corrélations 

یسعىمقدموالخدماتبالفندقإل العامة_العلاقات 

 .ىإقامةعلاقاتطبیةمعك

یسھرمقدموالخدماتبالفندقع

لىحلالمشاكلالتیتواجھكأثنا

 .ءتعاملكمعھم

ندقبم

بغر

 

 

 العامة_العلاقات

Corrélation de Pearson 1 ,793** ,839**   

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000   

N 50 50 50   

یسعىمقدموالخدماتبالفندقإلىإقامةعلاقاتطبیةمع

 .ك

Corrélation de Pearson ,793** 1 ,701**   

Sig. (bilatérale) ,000  ,000   

N 50 50 50   

یسھرمقدموالخدماتبالفندقعلىحلالمشاكلالتیتوا

 .جھكأثناءتعاملكمعھم

Corrélation de Pearson ,839** ,701** 1   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000    

N 50 50 50   

یھتممقدموالخدماتبالفندقبمعرفةمتطلباتالزبائنب

 .غرضتلبیتھا

Corrélation de Pearson ,808** ,543** ,625**   

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000   

N 50 50 50   

یقدمالفندقمساعداتخیریةللفئاتالضعیفةفیالمجتم

 .ع

Corrélation de Pearson ,710** ,283* ,380**   

Sig. (bilatérale) ,000 ,046 ,007   

N 50 50 50   

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 
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تكلفةالخدماتالمقدمةبالفندقمنا السیاحي_الطلب 

 .سبة

یھتممقدموالخدماتبالفندقبآرائ

 .كومقترحاتك

رةأخرىلولایة

  .یھذاالفندق

 

 السیاحي_الطلب

Corrélation de Pearson 1 ,568** ,541**    

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000    

N 50 50 50    

 .تكلفةالخدماتالمقدمةبالفندقمناسبة

Corrélation de Pearson ,568** 1 ,678**    

Sig. (bilatérale) ,000  ,000    

N 50 50 50    

 .یھتممقدموالخدماتبالفندقبآرائكومقترحاتك

Corrélation de Pearson ,541** ,678** 1    

Sig. (bilatérale) ,000 ,000     

N 50 50 50    

فیحالقیامكبزیارةأخرىلولایةجیجلسأقیمفیھذاالفندق

. 

Corrélation de Pearson ,581** ,619** ,485**    

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000    

N 50 50 50    

 .سأحدثأقاربیوأصدقائیلزیارةھذاالفندقللإقامةبھ

Corrélation de Pearson ,615** ,513** ,551**    

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000    

N 50 50 50    

استفادتكمنتخفیضأسعارالخدماتفیالفندقشجعكعلىزي

 ادةطلبھا

Corrélation de Pearson ,404** -,065 -,049    

Sig. (bilatérale) ,004 ,654 ,737    
N 50 50 50    

N 50 50 50    

 

 

خ لقیاس ثباث محاور الدراسة       

 

 

 
 

 
 

 
شخصیة     لمفردات الدراسة   

 
 الجنس

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 66,0 66,0 66,0 33 ذكر

 100,0 34,0 34,0 17 أنثى

Total 50 100,0 100,0  

 
 
 

 
    

 

 

 

 

       

         

        

      

     

 
 
 
 
 
 
 

 
    

 

  

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,923 22 

   

  

 

 

 

  
Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,915 17 
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Valide 

 6,0 6,0 6,0 3 متوسطفأقل

 32,0 26,0 26,0 13 ثانوي

 82,0 50,0 50,0 25 جامعي

 100,0 18,0 18,0 9 دراساتعلیا

Total 50 100,0 100,0  

 
 

 الحالةالعائلیة
 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 30,0 30,0 30,0 15 أعزب

 96,0 66,0 66,0 33 متزوج

 100,0 4,0 4,0 2 حالةأخرى

Total 50 100,0 100,0  

 
 

الحالة المھنیةا  
 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 2,0 2,0 2,0 1 طالب

 60,0 58,0 58,0 29 موظف

 74,0 14,0 14,0 7 متقاعد

 98,0 24,0 24,0 12 أعمالحرة

 100,0 2,0 2,0 1 أخرى

Total 50 100,0 100,0  

 
 

 الدخل
 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 14,0 14,0 14,0 7 20000.00 أقلمن

 64,0 50,0 50,0 25 40000.00إلى 20000.00 من

 100,0 36,0 36,0 18 40000.00 أكثرمن

Total 50 100,0 100,0  

 
 

 سبب الزیارة
 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 30,0 30,0 30,0 15 ترفیھ

 88,0 58,0 58,0 29 عمل

 100,0 12,0 12,0 6 أخرى

Total 50 100,0 100,0  
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Statistiques sur échantillon unique 

 N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

تقدملكإعلاناتالفندقمعلوماتعنمكانوزمانالح

 .صولعلىخدماتھ
50 4,20 ,881 ,125 

تسھلعلیكإعلاناتالفندقإتخاذقرارالإستفادةمن

 خدماتھالجدیدة
50 4,22 ,840 ,119 

سبقلكأنتحصلتعلىمعلوماتعنالفندقمنخلالالو

 .سائلالمرئیة
50 4,02 1,059 ,150 

تعرفتعلىخدماتالفندقعنطریقالوسائطالإلكتر

 .ونیة
50 4,12 1,062 ,150 

 
 

Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 9    

différence 

Inférieure Sup  

تقدملكإعلاناتالفندقمعلوماتعنمكانوزمانالح

 .صولعلىخدماتھ
9,635 49 ,000 1,200 ,95  

تسھلعلیكإعلاناتالفندقإتخاذقرارالإستفادةمنخ

 دماتھالجدیدة
10,269 49 ,000 1,220 ,98  

سبقلكأنتحصلتعلىمعلوماتعنالفندقمنخلالالوس

 .ائلالمرئیة
6,809 49 ,000 1,020 ,72  

تعرفتعلىخدماتالفندقعنطریقالوسائطالإلكترو

 .نیة
7,456 49 ,000 1,120 ,82  

 
خصي)       

 
Statistiques sur échantillon unique 

 N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

لدىالعاملینفیالفندقالخبرةاللازمةفیمجالعملھ

 .م
50 4,52 ,677 ,096 

 099, 702, 4,42 50 .یستجیبالعاملونبالفندقبسرعةلطلباتك

 091, 647, 4,50 50 .یتمیزموظفوالفندقبحسنمعاملتك

یجیبموظفوالفندقعلىجمیعإستفساراتكبمعلو

 .ماتكافیة
50 4,10 ,909 ,129 

تتسمالمعلوماتالتیتصدرعنمندوبیالمبیعاتبال

 .صدقوالثقة
50 4,14 ,904 ,128 

 
 

Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

     

 

      

 

  

 
      

       

       

 
      

 
      

 

 

 

      

 
    

 
 



[Tapez ici] 
 

 N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

 202, 1,429 3,00 50 .یقدمالفندقھدایاتذكاریةللسیاح

 171, 1,210 3,62 50 .یقدمالفندقتخفیضاتفیأسعارالخدمات

 196, 1,385 3,20 50 .یسمحلكالفندقبتجربةخدمةالإطعام

إقامتكالمتكررةبالفندقتتیحلكالإستفادةمنمزا

 یامجانیة
50 3,58 1,144 ,162 

 
 

Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 9    

différence 

Inférieure Sup  

  41,- 000, 1,000 49 000, .یقدمالفندقھدایاتذكاریةللسیاح

  28, 620, 001, 49 3,622 .یقدمالفندقتخفیضاتفیأسعارالخدمات

  19,- 200, 312, 49 1,021 .یسمحلكالفندقبتجربةخدمةالإطعام

إقامتكالمتكررةبالفندقتتیحلكالإستفادةمنمزایا

 مجانیة
3,584 49 ,001 ,580 ,25  

 
      العامة)

 
Statistiques sur échantillon unique 

 N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

یسعىمقدموالخدماتبالفندقإلىإقامةعلاقاتطبي

 .ةمعك
50 4,04 ,968 ,137 

یسھرمقدموالخدماتبالفندقعلىحلالمشاكلالتي

 .تواجھكأثناءتعاملكمعھم
50 4,14 ,833 ,118 

یھتممقدموالخدماتبالفندقبمعرفةمتطلباتالزب

 .ائنبغرضتلبیتھا
50 4,24 ,797 ,113 

یقدمالفندقمساعداتخیریةللفئاتالضعیفةفیالم

 .جتمع
50 3,54 1,110 ,157 

 
 

Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 9    

différence 

Inférieure Sup  

یسعىمقدموالخدماتبالفندقإلىإقامةعلاقاتطبیةم

 .عك
7,597 49 ,000 1,040 ,76  

یسھرمقدموالخدماتبالفندقعلىحلالمشاكلالتیت

 .واجھكأثناءتعاملكمعھم
9,674 49 ,000 1,140 ,90  

یھتممقدموالخدماتبالفندقبمعرفةمتطلباتالزبائ

 
11 002 49 000 1 240 1 01  
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 120, 849, 4,12 50 .تكلفةالخدماتالمقدمةبالفندقمناسبة

 114, 807, 4,04 50 .یھتممقدموالخدماتبالفندقبآرائكومقترحاتك

فیحالقیامكبزیارةأخرىلولایةجیجلسأقیمفیھ

 .ذاالفندق
50 4,16 ,817 ,116 

سأحدثأقاربیوأصدقائیلزیارةھذاالفندقللإقام

 .ةبھ
50 4,10 ,909 ,129 

استفادتكمنتخفیضأسعارالخدماتفیالفندقشج

 عكعلىزیادةطلبھا
50 3,94 ,978 ,138 

 
 

Test sur échantillon unique 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 9    

différence 

Inférieure Sup  

  88, 1,120 000, 49 9,333 .تكلفةالخدماتالمقدمةبالفندقمناسبة

  81, 1,040 000, 49 9,111 .یھتممقدموالخدماتبالفندقبآرائكومقترحاتك

فیحالقیامكبزیارةأخرىلولایةجیجلسأقیمفیھذاا

 .لفندق
10,038 49 ,000 1,160 ,93  

سأحدثأقاربیوأصدقائیلزیارةھذاالفندقللإقامة

 .بھ
8,556 49 ,000 1,100 ,84  

استفادتكمنتخفیضأسعارالخدماتفیالفندقشجع

 كعلىزیادةطلبھا
6,800 49 ,000 ,940 ,66  

 
 

 

یعي لبیانات متغیرات الدراسة.      

Statistiques descriptives 

     N Asymetrie Kurtosis 
Statistique Statistique Erreur std Statistique Erreur std 

- 0.862 50  الاعلان 337.  0.148 622.  

- 0.880 50  البیع_الشخصي 337.  0.389 622.  

- 0.108 50  تنشیط_المبیعات 337.  1.126 - 622.  

- 0.304 50  العلاقات_العامة 337.  0.469 - 622.  

- 0.071 50  الطلب_السیاحي 337.  0.201 622.  

- 0.291 50 المزیج_الترویجي_السیاحي 337.  0.313 - 622.  

N valide (listwise) 50 0.862 - 337.  0.148 622.  
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1 ,413a ,170 ,096 ,36579 

a. Valeurs prédites : (constantes), الاعلان ,الشخصي_البیع ,العامة_العلاقات, 

 المبیعات_تنشیط

 
   

 
Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 

(Constante) 3,076 ,410  7,507 ,000 

 368, 910,- 160,- 084, 076,- الاعلان

 259, 1,143 193, 108, 124, الشخصي_البیع

 281, 1,091 207, 065, 071, المبیعات_تنشیط

 348, 948, 192, 108, 102, العامة_العلاقات

a. Variable dépendante : السیاحي_الطلب 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 
 



0B:الملخص 

1B يهدف البحث إلى دراسة المزيج الترويجي السياحي ومدى مساهمته في زيادة الطلب السياحي، مع اختيار

دراسة حالة ولاية جيجل، فقد قسمنا بحثنا إلى ثلاث محاور أساسية حيث اهتم الفصل الأول بالمزيج 

الترويجي السياحي، في حين ركز الفصل الثاني على الطلب السياحي، والفصل الثالث كان عبارة عن 

 نزيل مقسمة على الفنادق 50دراسة ميدانية اعتمدنا فيها على تقنية الاستبيان الموزعة على عينة من 

 التي شملتها دراسة الحالة وذلك لمعرفة أثر المزيج الترويجي على زيادة الطلب السياحي بولاية جيجل.

2B.وتوصلنا إلى أن المزيج الترويجي السياحي لا يؤثر في زيادة الطلب السياحي بولاية جيجل 

3B:الترويج السياحي، عناصر المزيج الترويجي السياحي، الطلب السياحي، السياح. الكلمات المفتاحية  

 

4BRésumé : 

 5BLe but de notre recherche ; c’est étudier la promotion mix éléments 
touristique et l’étendue de sa contribution à l’augmentation de la demande 
touristique, avec le choix de l’étude d’un échantillon d’hôtels dans la ville de 
Jijel de cas, il est divisé en trois axes de base ou le premier chapitre s’intéresse à 
la promotion mix éléments touristique, fondée par l’industrie tandis que le 
deuxième chapitre axé sur la demande touristique et le troisième chapitre était 
une étude pratique dans laquelle nous sommes appuyés sur la technique du 
questionnaire distribué sur un échantillon de 50 invités, divisés en hôtels 
couverts par l’étude de cas pour connaitre l’impact du mix promotionnel sur 
l’augmentation de la demande touristique dans la ville de Jijel.  

 6BNous avons constaté que le mix promotionnel n’affectait pas la demande 
touristique dans la ville de Jijel. 

7BLes mots clés : Promotion touristique, éléments de mix promotion touristique, la 
demande touristique, les touristes. 
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