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 الخاتمة العامة
 

 الخاتمة العامة

 هي أكبر صناعة تؤلف التي والحيوية الأساسية الفرعية الصناعات أحد الفنادق صناعة تعد
 السائح لإرضاء الضرورية والتكميلية الأساسية الخدمات من مجموعة توفر نهاأ إذ السياحة، صناعة
  .الضيف

 على قادرة فندقية إستراتيجية تنفيذ  وضع على أعمالها إدارة في فندقية مؤسسة نجاح أية ويعتمد
 شاملة تسويقية إستراتيجية خلال من إلا تتحققا لا وهذ ،بهاالمحيطة  البيئة في الفاعلية تحقيق

 ككل، لمجتمعا وأهداف الضيف أهداف  الفندقية المؤسسة أهداف تحقيق إلى تسعى الفندقية للخدمات
 خطة وضع ثم المستهدفة، السوق ورغبات تحديد حاجات عبر تكون التسويقي النشاط بداية أن حيث

 الخدمات وتحسين والرغبات لتلك الحاجات الإشباع تحقيق على قادرة تكون ومتكاملة شاملة تسويقية
 على جهودها في تركز متميزا، فهي تنافسيا طابعا عليها يضفي ما كل إضافة ،لها الترويج الفندقية
 مثل الأساليب التحفيزية ببعض تتبعها ثم وهلة، لأول الضيف يشاهدها التي الأساسية الفندقية الخدمة

 فاعلة بصورة السياسات هذه تتبع كثيرة فنادق فهناك للمستهلك، تمنح التي والخصومات الإضافات
 لا بلادنا في الفندقية ؤسساتالم أن غير، العالمية الفنادق من وغيرها حياة، هيلتون، شيراطون،: مثل
 من للاستفادة عناء نفسها تكلف ولا ،ألا وهي الترويج الحيوية التسويقية الوظيفةهذه  تتجاهل زالت

دخالو  الراهنة العلمية التطورات  .عليها العاملين تدريب أو تسييرها في الحديثة الأساليب العلمية ا 

 اختبار الفرضيات كمايلي: إلىومن خلال نتائج الدراسة النظرية و التطبيقية خلصنا 

 مقبولة تماما، لأن "تلعب المنشآت الفندقية دورا كبير في الجذب السياحي "الأولى الفرضية 

 .الفندق إحدى المقومات الرئيسية لقيام نشاط السياحة، فلا سياحة بدون فنادق ولا فنادق بدون سياحة

 لأنمقبولة،  "التعامل مع فندق حسين اختيارفي  تساهم جودة الخدمات المقدمة " ةالفرضية الثاني  
 tمما يعني أن الدرجة الموافقة له كبيرة، و 5.60.4بلغ  الأول للمجالنلاحظ أن المتوسط الحسابي 

زبائن الفندق  أي أن 6.64أقل من  6.666ومستوى الدلالة  0..8الجدولية  tأكبر من  41...8المحسوبة 
 إختاروا الإقامة في الفندق دون غيره بسبب جودة الخدمة.
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 يعتمد الفندق على جميع عناصر المزيج الترويجي الفندقي لزيادة الطلب على  " الفرضية الثالثة
] 4-5.4ينحصر في المجال ]المتوسط الحسابي للبيع الشخصي والتسويق المباشر كان " مقبولة، لأن خدماته

] 4.5-4.0]أما المتوسط الحسابي لتنشيط المبيعات فكان محصورا في المجال  ،جدا فإن درجة الموافقة كبيرة
أما بقية العناصر والتي تتمثل في الإعلان، العلاقات العامة، الدعاية والأنترنت فكان  الذي يدل على الحياد،

درجة الموافقة كبيرة،  والذي يدل على] 5.4 -4.5]المتوسط الحسابي الخاص بكل منها محصورا في المجال 
 6.64أقل منأي  6.666ومستوى الدلالة المجالات  لكل 0..8الجدولية  tالمحسوبة أكبر من  tوقد كانت 

لكل المجالات، إذن فالفندق يعتمد بالترتيب على التسويق المباشر، البيع الشخصي، الإعلان، العلاقات 
 العامة، الأنترنت، الدعاية فتنشيط المبيعات.

 مقبولة، لأن تترويج خدماته بالاعتماد على الأنترن تطوير يعمل الفندق على " الفرضية الرابعة "
الذي يدل على درجة  ]4-5.4] المتوسط الحسابي لكل عبارات المحور الثالث محصور ضمن المجال

 6.666ومستوى الدلالة لكل المجالات  0..8الجدولية  tالمحسوبة أكبر من  tالموافقة الكبيرة جدا وقد كانت 
 لكل المجالات ومنه فالفندق يعمل على ترويج خدماته بالاعتماد على الأنترنت. 6.64أقل من أي 

 نتائج الدراسة:

 النتائج النظرية: -أ

 تحصلنا على النتائج التالي: الدراسة هذه مكنت قد

، فلا يمكن أن تكون هناك سياحة بدون وجود تلعب المنشآت الفندقية دورا كبير في الجذب السياحي -
بحيث مهما كانت المنطقة تتمتع بمقومات طبيعية إلا أنها لا  ، يلجأوا إليها الضيوف و السياحفنادق 

 تشهد إقبال السياح لعدم تواجد منشآت إيواء ترقى لمستوى توقعات السائح 

 دورا يلعب فهو الفندقي، التسويقي المزيج ضمن الهامة الرئيسية العناصر أحد الترويج يعتبر -
 الزبائن واستقطاب الفندق، يقدمها التي والشراب طعامالو  الإيواء بخدمات التعريف في فعالا إستراتيجيا

قناعهم والضيوف السياح من  المنظمة تنظمها التي الترويجية الحملات مختلف خلال من بشرائها، وا 
 ذهنية صورة لتحقيق المتبادلة والثقة بالدفء علها تتصفجو  عملائها مع تهمعلاقا تعزيز بغية الفندقية
 .متميزة
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 التي الأسعار تحديدو  لديهم، المتجددة لرغباتاو  الحاجات إشباع عبر وأهداف الفندق رسالة تحقيق  -
كبيرا في المطلوبة  الفندقية والتسهيلات الدفع، أساليب على ظروفهم، والتعرفو  إمكاناتهم مع تتلاءم

طبيعية إلا أنها لا تشهد إقبال السياح لعدم بحيث مهما كانت المنطقة تتمتع بمقومات الجذب السياحي 
  .تواجد منشآت إيواء ترقى لمستوى توقعات السائح

 النتائج التطبيقية: -ب

 كمايلي: تبين من خلال الدراسة الميدانية   

 . الزبائن الإقامة في الفندق اختيارأن جودة الخدمات تساهم في  -
 ،الترتيب على البيع الشخصياستخدام عناصر المزيج الترويجي في فندق الحسين على  تم  -

 فتنشيط المبيعات. ، الدعاية ،الأنترنت ،العلاقات العامة ،التسويق المباشر
ساعدهم على  الأنترنتإمكانيات التطوير فقد وافق أغلب الزبائن على أن الترويج عبر هناك  -
  ،   أكثر بصفة موسعة لاستعمالهالفندق ويتطلعون  اختيار
 الأنشطة على العاملين ويرجع تكوين ،لبيع الشخصياو  المؤتمرات ماتخد على المعتبر الطلب -

 المحلية الثقافة تظهر التي الضيوف، والدلائل وجه في والابتسامة الاستقبال حسن وعلى الترويجية
  ،التقليدية الأزياء أو الطبخ مجال في الأصيلة
 المقابلات التي خلال من اتضحو  الاصطياف، موسم خلال حتى السياح إقبال في هناك نقص -
 .الفندقي للتسويق العلمية بالمفاهيم الوعي نقص والعاملين المسؤولين بعض مع أجريت
 توفره بماو  الترويج إستراتيجيةب خاص واهتمام ومدروسة، واضحة ترويجية إستراتيجية وجود -

 .تهمسلوكيا على إيجابي تأثير منية لما لهما إضاف ترويجية خدمات من الاتصال تكنولوجيات

 :التوصيات

 الترويجية الإستراتيجية و التسويقية الوظيفة بتأهيل المتعلقة الاقتراحات : 
 المناسبة التسويقية الإستراتيجية إعداد و تصميم عند الفندقي للتسويق العلمي بالمفهوم الأخذ -

  .الفندقية للخدمات
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 و والشراب، الطعام من وأذواقه الإقامة ظروف حول ورغباته حاجاته وفهمزبون لل الاستماع -
 للفندق، زيارته أثناء عليها الحصول يريد التي المنافع حزمة حول المستقبلية توقعاته على التعرف

 .النزيل غرفة في ووضعها خاصة استمارة إعداد خلال من ذلك تحقيق يمكنو 

 مختلفة معايير حسب متجانسة سوقية قطاعات إلى زبائنال تصنيف خلال من السوق تجزئة -
 إستراتيجيات وتطبيق ،وغيرها الملتقيات، وامنظوم ، لالأعما رجال الإقامة، مدة ، السياح :مثل

 .سوقي قطاع بكل خاصة تسويقية

 توثيق على تشجيعهم قصد ،زبائنلل المتنوعة الامتيازات بعض نحمو  مرنة سعرية سياسة تطبيق -
 رحلات تنظيمو  زبائن،ال من خاص لنوع الاستثنائي النقل توفير :مثل الفندق مع تهمتعاملا وتوطيد
 ، وجولات سياحية في المنطق أو في المناطق المجاورة.ترفيهية

 بعض باعتماد وذلك ،يقدمها التي والخدمات بالفندق التعريف إلى تهدف ترويجية برامج إعداد -
  :التالية الوسائل

 الملموسة الجوانب على التعرف أجل من المرتقب زبونلل الفرصة تتيح كأداة التلفزيوني الإعلان -
 الفندقية؛ الخدمات في

  .المدينة بوسط و الولاية لمداخل الرئيسية النقاط بمختلف توجيهية وأخرى إعلانية، لوحات إنشاء -

 .وتصميمها المطوية محتوى في النظر إعادة -

 للزوار الرمزية الهدايا بعض وتقديم ،الترقوية الأسعار خلال من المبيعات نشيطلت بحملات القيام -
 وذلك أيام، خمسة من لأكثر بالفندق يقيم نزيل لكل %46 بنسبة الأسعار في تخفيضات منح مثلا أو

 بالنسبة تسويقية فرصة ضياع عن تعبر المؤجرة غير الغرفة لأن الطلب، انحدار حالات مواجهة قصد
 .لها المتوسطة المستويات تتعدى لا شغالالأ نسب نأو  خاصة تخزينها، يمكن لا لأنه للفندق

 الجديدة خاصة وخدماته، الفندق حول المتخصصة تالمجالا الصحف في المقالات بعض نشر -
جراء منها  الإعلام؛ سؤوليمو  الصحفيين مع خاصة حوارات وا 









 ق ائمة المراجع:

 

 

133 

 المراجع باللغة العربية:-1
 الكتب:-أ
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 رقم الصفحة عنوان الشكل رقمال
 72 أنواع السياحة 10
 72 الفندقية مقارنة بين السلع والخدمات 17
 10 نموذج الزهرة للخدمة الفندقية 10
 27 لفندق حسينالهيكل التنظيمي  17
 012  حسب متغير الجنس توزيع أفراد العينة 11
 001 العمر توزيع أفراد العينة حسب متغير 10
 000 الحالة الإجتماعية توزيع أفراد العينة حسب متغير 12
 007 المستوى التعليمي   توزيع أفراد العينة حسب متغير 10
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 رقم الصفحة عنوان الجدول رقم ال
 96 مزايا وعيوب إستخدام الصحف 10
 96 جلاتممزايا وعيوب إستخدام ال 10
 10 مزايا وعيوب إستخدام المذياع 10
 10 مزايا وعيوب إستخدام التلفزيون 10
 60 الموظفين على مختلف الأقسامتوزيع  10
 69 عينة الدراسة 19
 69 مقياس ليكرت الخماسي 11
 66 تتوزيع مقياس ليكر  19
 المجالمعامل الارتباط ومستوى الدلالة لكل عبارة من عبارات  16

 الأول
011 

 010 المجال الثانيمعامل الارتباط ومستوى الدلالة لكل عبارة من عبارات  01
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 010 معامل الإرتباط ومستوى الدلالة لكل عبارة من عبارات المجال الرابع 00
معامل الإرتباط و مستوى الدلالة لكل عبارة من عبارات المجال  00

 الخامس
010 

من عبارات المجال  معامل الإرتباط ومستوى الدلالة لكل عبارة 00
 السادس

010 

 010 معامل الإرتباط ومستوى الدلالة لكل عبارة من عبارات المجال السابع 00
 010 مجال الثامنمعامل الإرتباط ومستوى الدلالة لكل عبارة من عبارات ال 09
 019 معامل الإرتباط ومستوى الدلالة لكل عبارة من عبارات المحور الثالث 01
 011 الإرتباط ومستوى الدلالة لكل المحاورمعامل  09
 019 معامل الثبات لمحاور الدراسة)ألفا كرونباخ( 06
 016 توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس 01
 001 العمر توزيع عينة الدراسة حسب متغير 00
 000 الحالة الإجتماعية توزيع عينة الدراسة حسب متغير 00
 000 المستوى التعليمي توزيع عينة الدراسة حسب متغير 00
 000 المهنة توزيع عينة الدراسة حسب متغير 00
 000 الدخل الشهري توزيع عينة الدراسة حسب متغير 00
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 000 ر مقر الإقامةتوزيع عينة الدراسة حسب متغي 09
 009 نوع السياحة توزيع عينة الدراسة حسب متغير 01
 006 تحليل مجالات المحور الثاني 09
 001 تحليل المحور الثالث 06
 001 تساهم جودة الخدمات المقدمة في إختيار التعامل مع الفندق 01
  إمكانية تطوير ترويج الخدمات الفندقية بالإعتماد على الأنترنت 00

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لملاحقا



 10الملحق رقم 

 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي                                        

 جامعة جيجل                                                  

 كلية علوم التسيير                                              

 و تسيير سياحي اقتصادتخصص : ماستر                                                             

 بعنوان: استقصاء استمارة

 ترويج الخدمات السياحية و الفندقية و إمكانية تطويرها                          

        -  حسين ولاية قسنطينةدراسة حالة فندق  -

 

و  اقتصادتخصص  في إطار التحضير مذكرة ضمن متطلبات الحصول على  شهادة الماستر      
 : و الموسومة بتسيير سياحي 

 -دراسة حالة فندق حسين ولاية قسنطينة–ترويج الخدمات السياحية و الفندقية و إمكانية تطويرها 

لذلك نرجو منكم  الموجهة لخدمة البحث العلمي؛ الاستقصاءأيديكم قائمة بين  عنتشرف بأن نض  فإننا
و سوف تؤخذ إجابتكم  في الخانة المناسبة (X)بوضع علامة  الإجابة بكل أمانة و صدق و موضوعية

ليها إلَا الجهة القائمة بالدراسة , ولن تستخدم إلا و نؤكد لكم أن بيانتكم لن يطلع ع الاعتبارعين ب
 لبحث العلمي.لأغراض ا

 

 

 

 

 



 الشخصية البيانات الأول:المحور 

 ذكر               أنثى                        لجنس:ا 1

 سنة                   03إلى  03سنة                  من  03أقل من      العمر: 2 

 سنة            03سنة              أكثر من  03إلى  03من                    

 :     أعزب              متزوج                  أخرى             الاجتماعيةالحالة  0

 المستوى التعليمي:   متوسط                    ثانوي            0

 جامعي                  أخرى                                         

 المهنة:      موظف                     أعمال حرة            0

 متقاعد                      أخرى                                       

 دج           03333إلى  20333دج           من  20333الدخل :    أقل من   6

  دج فما فوق            03333                 

 داخل الولاية             خارج الولاية                خارج الوطن            الإقامة:مكان  7

 ترفيهية              تعليمية                 بها:نوع السياحة التي تقوم  ما  8

 ثقافية                      علاجية                   رياضية             

 سياحة أعمال                        نوع أخر من السياحة                 

 

 

 

 



 الأنشطة الترويجية الحالية الثاني:المحور 

 
 العبارة الرقم  

غير 
موافق 
 تماما

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 تماما

      الفندق اختيارجودة الخدمة المقدمة ساعدتك على  31 الخدمة
السعر المناسب للخدمة من بين الأسباب التي جعلتك  32 

 تختار الفندق 
     

      موقع الفندق مناسب و ملائم للإقامة فيه 30 
      الإقامة فيه اختياركسمعة الفندق هي السبب وراء  30 

      يعتمد الفندق في الإعلان عن خدماته على المجلات  30 الإعلان
      على المطويات يعتمد الفندق في الإعلان عن خدماته 36 
تحصلت على معلومات عن وجود الفندق من خلال  37 

 الإذاعة
     

      تعرفت على مكان تواجد الفندق عن طريق اللافتات 30 
      الفندق في التلفازسبق لك أن شاهدت إعلان عن  30 

البيع 
 الشخصي

 اختيارساعدك على  الاستقبالحصولك على حسن  13
 الفندق 

     

أثناء التفاوض مع موظفي الفندق أقنعوك بتجربة  11 
 خدمة يقدمها الفندق

     

يعتمد الفندق على رجال البيع في المكتب الأمامي  12 
 لتمكينك من الحصول على الخدمة 

     

و شكاويك و  لانشغالك بالاستماعيقوم موظفو الفندق  10 
 يعملون على حلها

     

لتسهيل  كاستفساراتظفو الفندق عن جميع يجيب مو  10 
 حصولك على خدمات الفندق 

     

العلاقات 
 العامة

الفندق لشخصيات معروفة يزيد من ثقتك في  استضافة 10
 الخدمات المقدمة لك

     

بتنظيم أيام دراسية لتزويدك بالمعلومات  يقوم الفندق 16 
حول الخدمات الفندقية و السياحية بالولاية و المناطق 

 المجاورة لها

     

      سبق لك حضور مؤتمر علمي بالفندق 17 
في الحصول على معلومات حول  الفندقساعدك  10 

 بالولاية الأسفاروكالات السياحة و 
     



بوكالات سياحية للقيام  اتصالكسهل لك الفندق في  10 
 جولات للتعرف على المدينة ب

     

تنشيط 
 المبيعات 

ترى أن الفندق يقوم بالتخفيض في أسعار بعض  23
  الخدمات المقدمة لك خلال فترات محددة

     

من  استفادتكيقدم لك الفندق هدايا خاصة عند  21 
 خدماته

     

      اتي له و لخدماتهسبانالفندق على الإعلان الميعتمد  22 
يقوم الفندق بتنظيم مسابقات و طومبولا في بعض  20 

 المناسبات  
     

      يقدم لك الفندق إقامة مجانية لبعض الأيام 20 
      من تخفيضات لحجم الأسرة استفدتسبق لك أن  20 

التسويق 
 المباشر

سبق لك أن حصلت على تحصلت على بطاقات  26
 الفنادقبريدية من الفندق جعلتك تختاره من بين 

 الأخرى

     

      الهاتف  باستخدامسبق لك أن حجزت في الفندق  27 
سبق وأن قدم لك الفندق منشورات لتزويدك بالمعلومات  20 

 حول خدماته
     

الفندق من أصدقاء تم حصولك على معلومات عن  20 الدعاية
 أقاموا مسبقا فيه

     

الفندق من  خلال  تم حصولك على معلومات عن 03 
الفندق لتظاهرة تم الإعلان عنها في وسائل  استضافة
 الاتصال

     

رغبت في زيارة الفندق للتردد المستمر للشخصيات  01 
 المعروفة عليه

     

      عليه الاطلاعسبق لك للفندق موقع إلكتروني  02 الأنترنت
المعلومات التي تحصلت عليها عن خدمات الفندق  00 

 عن طريق الأنترنت كانت كافية
     

سبق لك أن قمت بالحجز في الفندق عن طريق  00 
 الأنترنت 

     

      على الأنترنت سهل تعاملك مع الفندق  اعتمادك 00 
فرصة خاص بالفندق أتاح لك ال يإلكترونموقع ال 06 

التعرف على خدمات الفندق دون الحاجة إلى 
 الحضور الفعلي

     

     يقوم الفندق بالإعلان عن التخفيضات التي يقوم بها  06 



 من حين إلى أخر عبر موقعه الإلكتروني
يقدم لك الفندق جميع المعلومات الجديدة حول خدماته  07 

من خلال صفحته الخاصة على موقع التواصل 
 (facebook) الاجتماعي

     

للفندق  الاجتماعيالقائمون على موقع التواصل  00 
حول  كاستفساراتو  انشغالاتكيحاولون دائما معرفة 

 الفندق

     

سبق لك و أن علمت عن تاريخ إجراء تظاهرة دولية  00 
عبر موقعه  باستضافتهاأو وطنية قام الفندق 

 الإلكتروني  

     

   نترنتترويج الخدمات الفندقية عبر الأ  رإمكانيات تطوي ور الثالث:حالم                              
  

ترى أنه من الأفضل أن يعتمد الفندق على موقعه  03 
الإلكتروني في الترويج لخدماته لتسهيل الحصول على 

 الخدمة 

     

ترى أنه من الأفضل أن يعتمد الفندق على موقعه  01 
الإلكتروني لتمكينك من الحصول على الخدمة في 

 الوقت المحدد 

     

على موقعه ترى أنه من الأفضل أن يعتمد الفندق  02 
ى خدماته عل الاطلاعالإلكتروني لأنه يمكنك من 

   ةمعتمدا على جميع الوسائل الترويجية الإلكتروني

     

ترى أنه من الأفضل أن يعتمد الفندق على موقعه  00 
الإلكتروني في الترويج لخدماته لأن الدخول إلى 

 موقعه الإلكتروني مجاني

     

الأنترنت لأنه  استخدامللفندق ترى أنه من الضروري  00 
 الأكثر تطورا الاتصاليةالوسيلة 

     

الفندق على موقعه الإلكتروني يؤثر إيجابا  اعتماد 00 
 على الصورة الذهنية لخدماته

     

الفندق على موقعه  ادمإعتترى أنه بالإمكان  06 
و   الأثرية،، الإلكتروني في الترويج للمواقع التاريخية

 الموجودة بالولايةالدينية 

     

 

 



 

 

 : معامل الثبات ألفا كرونباخ02 الملحق رقم
 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,672 4 

 
 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,613 5 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,834 5 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,692 5 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,709 6 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,659 3 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,609 3 

 



 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,950 9 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,958 7 

 

 لجميع محاور الاستبيانكرونباخ معامل الثبات ألفا 
 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,852 47 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  : معامل الارتباط30الملحق رقم
 

Corrélations 

 AQ1 AQ2 AQ3 AQ4 A 

A Corrélation de Pearson ,616
**
 ,545

**
 ,858

**
 ,785

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 BQ1 BQ2 BQ3 BQ4 BQ5 B 

B Corrélation de Pearson ,531
**
 ,620

**
 ,761

**
 ,748

**
 ,465

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 CQ1 CQ2 CQ3 CQ4 CQ5 C 

C Corrélation de Pearson ,656
**
 ,381

**
 ,905

**
 ,911

**
 ,932

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 DQ1 DQ2 DQ3 DQ4 DQ5 D 

D Corrélation de Pearson ,780
**
 ,693

**
 ,747

**
 ,761

**
 ,342

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

 

 

 



Corrélations 

 EQ1 EQ2 EQ3 EQ4 EQ5 EQ6 E 

E Corrélation de Pearson ,817
**
 ,553

**
 ,722

**
 ,918

**
 ,230

*
 ,627

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,021 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 

Corrélations 

 FQ1 FQ2 FQ3 F 

F Corrélation de Pearson ,848
**
 ,849

**
 ,644

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 

Corrélations 

 GQ1 GQ2 GQ3 G 

G Corrélation de Pearson ,857
**
 ,785

**
 ,617

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 HQ1 HQ2 HQ3 HQ4 HQ5 HQ6 HQ7 HQ8 HQ9 H 

H Corrélation de 

Pearson 

,901
**
 ,941

**
 ,834

**
 ,815

**
 ,941

**
 ,811

**
 ,894

**
 ,768

**
 ,784

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

Corrélations 

 IQ1 IQ2 IQ3 IQ4 IQ5 IQ6 IQ7 I 

I Corrélation de Pearson ,935
**
 ,845

**
 ,916

**
 ,942

**
 ,959

**
 ,933

**
 ,705

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 



 

Corrélations 

 A B C D E F G H I Total 

Total Corrélation de 

Pearson 

,190 ,103 ,409
**
 ,702

**
 ,610

**
 ,100 ,487

**
 ,683

**
 ,689

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,059 ,306 ,000 ,000 ,000 ,321 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 : المتغيرات الديمغرافية30الملحق رقم

 الجنس

 الجنس

 
Effectifs Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 79,0 79,0 79,0 79 ذكر 

 100,0 21,0 21,0 21 أنثى

Total 100 100,0 100,0  

 العمر
 

 العمر

 
Effectifs Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  سنة 03أقل من  21 21,0 21,0 21,0 

سنة 03إلى  03من   18 18,0 18,0 39,0 

سنة 03إلى  03من   19 19,0 19,0 58,0 

سنة 03أكثر من   42 42,0 42,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  

 الحالة الاجتماعية
 

 المحالة الاجتماعية

 
Effectifs Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 21,0 21,0 21,0 21 أعزب 

 87,0 66,0 66,0 66 متزوج

 100,0 13,0 13,0 13 أخرى

Total 100 100,0 100,0  

 المستوى التعليمي
 

 المستوى التعليمي

 
Effectifs Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 6,0 6,0 6,0 6 ثانوي 

 67,0 61,0 61,0 61 جامعي

 100,0 33,0 33,0 33 أخرى

Total 100 100,0 100,0  



 المهنة
 

 المهنة

 
Effectifs Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 46,0 46,0 46,0 46 موظف 

 73,0 27,0 27,0 27 أعمال أخرى

 85,0 12,0 12,0 12 متقاعد

 100,0 15,0 15,0 15 أخرى

Total 100 100,0 100,0  

 الدخل الشهري
 

 الدخل الشهري

 
Effectifs Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  دج 00333أقل من  15 15,0 15,0 15,0 

دج 03333إلى  00333من   24 24,0 24,0 39,0 

دج فما فوق 03333  61 61,0 61,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  

 مكان الإقامة
 

 مكان الإقامة

 
Effectifs Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 24,0 24,0 24,0 24 داخل الولاية 

 94,0 70,0 70,0 70 خارج الولاية

 100,0 6,0 6,0 6 خارج الوطن

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 نوع السياحة 
 

 

 

 نوع السياحة التي تقوم بها

 
Effectifs Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 6,0 6,0 6,0 6 تعليمية 

 21,0 15,0 15,0 15 ثقافية

 33,0 12,0 12,0 12 علاجية

 39,0 6,0 6,0 6 رياضية

 94,0 55,0 55,0 55 سياحة أعمال

 100,0 6,0 6,0 6 نوع آخر من السياحة

Total 100 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 للعينة الوحيدة  tاختبار :30الملحق رقم

Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

AQ1 100 4,25 ,657 ,066 

AQ2 100 4,03 ,703 ,070 

AQ3 100 3,93 ,935 ,093 

AQ4 100 4,06 1,003 ,100 

 

 

Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

BQ1 100 4,04 ,920 ,092 

BQ2 100 4,22 ,773 ,077 

BQ3 100 3,83 1,138 ,114 

BQ4 100 4,28 ,866 ,087 

BQ5 100 4,28 ,866 ,087 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

BQ1 11,301 99 ,000 1,040 ,86 1,22 

BQ2 15,782 99 ,000 1,220 1,07 1,37 

BQ3 7,296 99 ,000 ,830 ,60 1,06 

BQ4 14,789 99 ,000 1,280 1,11 1,45 

BQ5 14,789 99 ,000 1,280 1,11 1,45 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

AQ1 19,022 99 ,000 1,250 1,12 1,38 

AQ2 14,654 99 ,000 1,030 ,89 1,17 

AQ3 9,949 99 ,000 ,930 ,74 1,12 

AQ4 10,566 99 ,000 1,060 ,86 1,26 



Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

CQ1 100 4,36 ,482 ,048 

CQ2 100 4,27 ,446 ,045 

CQ3 100 4,03 ,937 ,094 

CQ4 100 4,06 1,071 ,107 

CQ5 100 4,39 ,777 ,078 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

CQ1 28,191 99 ,000 1,360 1,26 1,46 

CQ2 28,463 99 ,000 1,270 1,18 1,36 

CQ3 10,993 99 ,000 1,030 ,84 1,22 

CQ4 9,894 99 ,000 1,060 ,85 1,27 

CQ5 17,886 99 ,000 1,390 1,24 1,54 

 

Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

DQ1 100 4,07 1,047 ,105 

DQ2 100 3,73 1,179 ,118 

DQ3 100 4,04 ,898 ,090 

DQ4 100 3,84 ,940 ,094 

DQ5 100 3,70 ,835 ,083 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

DQ1 10,220 99 ,000 1,070 ,86 1,28 

DQ2 6,190 99 ,000 ,730 ,50 ,96 

DQ3 11,581 99 ,000 1,040 ,86 1,22 

DQ4 8,938 99 ,000 ,840 ,65 1,03 

DQ5 8,385 99 ,000 ,700 ,53 ,87 

 

 



Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

EQ1 100 4,09 ,753 ,075 

EQ2 100 2,82 ,626 ,063 

EQ3 100 4,22 ,949 ,095 

EQ4 100 3,03 1,114 ,111 

EQ5 100 2,47 ,797 ,080 

EQ6 100 3,46 1,396 ,140 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

EQ1 14,468 99 ,000 1,090 ,94 1,24 

EQ2 -2,877 99 ,005 -,180 -,30 -,06 

EQ3 12,856 99 ,000 1,220 1,03 1,41 

EQ4 ,269 99 ,788 ,030 -,19 ,25 

EQ5 -6,649 99 ,000 -,530 -,69 -,37 

EQ6 3,296 99 ,001 ,460 ,18 ,74 

 

Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

FQ1 100 3,96 1,302 ,130 

FQ2 100 4,28 ,830 ,083 

FQ3 100 4,52 ,772 ,077 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

FQ1 7,373 99 ,000 ,960 ,70 1,22 

FQ2 15,426 99 ,000 1,280 1,12 1,44 

FQ3 19,696 99 ,000 1,520 1,37 1,67 

 

 

 

 

 



Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

GQ1 100 3,78 1,001 ,100 

GQ2 100 3,90 ,772 ,077 

GQ3 100 3,47 ,937 ,094 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

GQ1 7,794 99 ,000 ,780 ,58 ,98 

GQ2 11,658 99 ,000 ,900 ,75 1,05 

GQ3 5,016 99 ,000 ,470 ,28 ,66 

 

Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

HQ1 100 3,91 ,668 ,067 

HQ2 100 3,85 ,609 ,061 

HQ3 100 3,79 ,640 ,064 

HQ4 100 3,73 ,566 ,057 

HQ5 100 3,97 ,717 ,072 

HQ6 100 3,73 ,897 ,090 

HQ7 100 3,72 ,830 ,083 

HQ8 100 3,90 ,759 ,076 

HQ9 100 3,84 ,707 ,071 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

HQ1 13,621 99 ,000 ,910 ,78 1,04 

HQ2 13,951 99 ,000 ,850 ,73 ,97 

HQ3 12,338 99 ,000 ,790 ,66 ,92 

HQ4 12,899 99 ,000 ,730 ,62 ,84 

HQ5 13,527 99 ,000 ,970 ,83 1,11 

HQ6 8,135 99 ,000 ,730 ,55 ,91 

HQ7 8,677 99 ,000 ,720 ,56 ,88 

HQ8 11,861 99 ,000 ,900 ,75 1,05 

HQ9 11,887 99 ,000 ,840 ,70 ,98 

 

Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

IQ1 100 4,55 ,609 ,061 

IQ2 100 4,55 ,609 ,061 

IQ3 100 4,55 ,702 ,070 

IQ4 100 4,55 ,702 ,070 

IQ5 100 4,67 ,587 ,059 

IQ6 100 4,61 ,695 ,069 

IQ7 100 4,82 ,520 ,052 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

IQ1 25,440 99 ,000 1,550 1,43 1,67 

IQ2 25,440 99 ,000 1,550 1,43 1,67 

IQ3 22,088 99 ,000 1,550 1,41 1,69 

IQ4 22,088 99 ,000 1,550 1,41 1,69 

IQ5 28,451 99 ,000 1,670 1,55 1,79 

IQ6 23,173 99 ,000 1,610 1,47 1,75 

IQ7 35,006 99 ,000 1,820 1,72 1,92 

 

 
 



Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 

moyenne 

A 100 4,0675 ,59443 ,05944 

B 100 4,1300 ,57656 ,05766 

C 100 4,2220 ,60696 ,06070 

D 100 3,8760 ,66106 ,06611 

E 100 3,3483 ,62140 ,06214 

F 100 4,2533 ,76852 ,07685 

G 100 3,7167 ,68062 ,06806 

H 100 3,8267 ,60577 ,06058 

I 100 4,6150 ,55287 ,05529 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

A 17,958 99 ,000 1,06750 ,9496 1,1854 

B 19,599 99 ,000 1,13000 1,0156 1,2444 

C 20,133 99 ,000 1,22200 1,1016 1,3424 

D 13,252 99 ,000 ,87600 ,7448 1,0072 

E 5,606 99 ,000 ,34833 ,2250 ,4716 

F 16,308 99 ,000 1,25333 1,1008 1,4058 

G 10,530 99 ,000 ,71667 ,5816 ,8517 

H 13,647 99 ,000 ,82667 ,7065 ,9469 

I 29,211 99 ,000 1,61500 1,5053 1,7247 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 الملخص:

المنظمات الفندقية تعرض خدماتها المتعددة في عدة مستويات: المستوى المحلي، المستوى 
 الوطني، المستوى الدولي.

المستهدفة. بما يتماشى مع الأسواق  استراتيجيتهاتكييف  أنالمؤسسات الفندقية يجب عليها 
 المؤسسة الفندقية.جيد ونجاح الترويج تلعب دورا مهما في تحقيق أداء  استراتيجية

 كَوِن استراتيجية ملائمة لكل مستوى, ولكل سوق مستهدفة.المؤسسة الفندقية يجب عليها أن ت

يجب عليها خلق استراتيجية ترويج مناسبة للسوق توجد الكثير من الأدوات الترويجية 
 المستهدفة 

خدم في الاستراتيجية توجد العديد من أدوات الترويج ويطلق عليها المزيج الترويجي والتي تست
الترويجية مثل الإعلان، البيع الشخصي، العلاقات العامة، تنشيط المبيعات، وبعض العناصر 
المستحدثة مثل التسويق المباشر والدعاية والأنترنت وبسبب الإنتشار الواسع لإستخدام الأنترنت 

ت إلى حد الركائز المهمة في في حياتنا اليومية تحولت تلك التقنية من مجرد بيئة لتبادل المعلوما
 مجال التسويق الرقمي العالمي وفتح أفاقا واسعة أمام صناعة الفنادق و السياحة.  

 



Abstract: 
Hotel organizations offer their diverse services to many environmental levels, 
local environment, national environment, and global environment.  

Hotel organizations have to adapt strategies according to their target markets. 
Promotion strategy plays an important role to achieve good hotel performance 
and hotel success. Hotel management has to formulate an appropriate 
promotional strategy for each environmental level of the hotel target markets. 
There are many promotional tools it called “promotion mix” that used to 
implement the promotion strategy, such as advertising; personal contact;  
public relations; sales promotion and some new tools like direct marketing and 
internet. For the Wild expansion of internet using in our daily life, This 
Technique inverted from just an environment to exchange information to one of 
an important pillars in the filed of global digital marketing and the internet 
opened wide horizon in front of Tourism and hotels industry  


