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 شكر وعرفان
 بغمد لله رب العابؼتُ على توفيقو لنا لإبساـ ىذا البحث العلميا

 فبعد إبقازنا لدراستنا لا يسعنا إلا أف نتقدـ بالشكر والامتناف
 للؤستاذ

 " الرزاؽ عبد كراـ "
 على ىذا البحث حيث قدـ لناالذي تفضل بالإشراؼ 

 النصح والإرشاد طيلة فتًة إعداد ابؼذكرة فلو كل الشكر والتقدير
 كما نتقدـ بجزيل الشكر والتقدير إلى أساتذة

 جامعة الشهيد بضو بػضر عامة
 وأساتذة العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ  خاصة

أو بعيد وأفادنا ولو بحرؼ أو  كما أتفضل بجزيل الشكر لكل من ساعدنا من قريب 
 كلمة أو بالدعاء .
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 داءـالإه
 بعد أيا ًفى ًيٍ ًأىهو الدصطفى حبٍب عهى ًانسلاو ًانصلاة ًكفى لله لحًدا

 ًاننجاح الجيد ثمزة ىذه بمذكزتنا اندراسٍت يسيرتنا في الخطٌة ىذه نتثًين ًفقنا انذي لله الحًد

 ندربً ٌَرا ًأداييًا الله حفظيًا انكزيمين انٌاندٌٍ إلى ييداة تعالى بفضهو

 ًأخٌاتً إخٌتً يٍ ًلاتزال ساعدتني انتي انكزيمت انعائهت نكم

 اندراسٍت حٍاتهى في ًًفقيى ًرعاىى الله حفظيى اندراسً الدشٌار أصدقاء كم إلى

 ًانعًهٍت

 انتسٍير ًعهٌو ًانتجارٌت الاقتصادٌت انعهٌو كهٍت أساتذة كم إلى

 حٍاتً في اثز لذى يٍ كم إلى

 عهى طانب نكم َبراسا يجعهو اٌ الله ًَسأل انعًم ىذا اىدي ىؤلاء كم إلى
 



 

 ملخص الدراسة:
سويق السياحي في السياحة إظهار الابنية الكبرى التي أصبح بيثلها الت ىدفنا من خلبؿ دراستنا ىذه إلى

بؿاولة البحث في الفجوة التُ ابعانب النظري بؼفهوـ  ، يقدمها التسويق السياحيالتنافسية التيإظهار ابؼيزة  ،ابغديثة
 التسويق السياحي وما يطالق فعلياً في ابؼيداف.

اعتمدنا في ىذه الدراسة على ابؼنهج الوصفي التحليلي للئحاطة بابعانب النظري من خلبؿ توضيح أىم 
ودوره في تعزيز ابؼيزة التنافسية لقطاع السياحة، كما تم استخداـ منهج دارسة  ابؼفاىيم ابػاصة بالتسويق السياحي

 حالة من أجل فهم الواقع واستخلبص النتائج.

ومن خلبؿ دراستنا توصلنا الى أف التسويق السياحي يساىم في رفع تنافسية ابؼؤسسات السياحية. كما 
ة، حيث يساعدىا على التكي  مع التغتَات ابعديدة في يعتبر أيضا مفتاح بقاء ابؼؤسسات في ظل الظروؼ ابؼتغتَ 

 ظل التطور التكنولوجي.

 .مركب الغزاؿ الذىبي، ابؼيزة التنافسية، التسويق السياحيالسياحة،  الكلمات الدفتاحية:

Study summary: 

Our goal, through this study, is to show the great importance that tourism 

marketing has become in modern tourism, to show the competitive advantage 

that tourism marketing offers, and to try to investigate the gap between the 

theoretical side of the concept of tourism marketing and what it actually applies 

to in the field. 

In this study, we relied on the descriptive and analytical approach to cover the 

theoretical aspect by clarifying the most important concepts of tourism 

marketing and its role in enhancing the competitive advantage of the tourism 

sector. A case study approach was also used in order to understand reality and 

draw conclusions. 

Through our study, we concluded that tourism marketing contributes to raising 

the competitiveness of tourism institutions. It is also considered the key to the 

survival of institutions under changing circumstances, as it helps them adapt to 

new changes in light of technological development. 

Keywords: tourism, tourism marketing, competitive advantage, golden deer 

boat. 
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 أ 
 

 عامة:مقدمة 

ما لا شك فيو اف القطاع السياحي من أبرز القطاعات ابؼعوؿ عليها للنهوض بالتنمية الاقتصادية، 
ت مكانة بفيزة في استًاتيجيات العديد من دوؿ العامل ملب تلعبو في جذب العملب برتلفالسياحة أصبحت صناعة 
وتوفر فرص العمل وكذلك تطوير بعض الانشطة ابؼرتبطة بها خاصة منها ابػدمية   ابؼباشرةوالاستثمارات الاجنبية 
 .كالنقل والفندقية...الخ

كما أصبحت مطلبا لتحقيق الرقي والتطور وىذا ملب ىلب من آثار جانبية متنوعة على ابؼستوى اخلبص 
لاقتصادية ومع تنامي دور التسويق وعلى ابؼستوى العاـ ( رفع إيرادات الدولة وابغد من ابؼشاكل الاجتماعية وا

 السياحي ظهرت ابغاجة لدراستو كفرع مستقل عن التسويق العاـ.

نافسة ظل ابؼ حيت تتمكن من وضع تصور واضح لدور التسويق السياحي بالنسبة للدوؿ السياحية في
 تيؼ الدوؿ اللبعدد بفكن من السياح على اخت ستقطاب اكبرالشديدة بينها وبتٍ الدوؿ السياحية الاخرى لا

وارد السياحية أحسن ؿ ابؼاستغلب ا وبالتالييطلبونه ختلفة التياط السياحية ابؼدمات والابميأتوف منها وكذا نوعية ابػ
الدوؿ  نافسة بتُية تزايدت مع شدة ابؼتساىم بشكل فعاؿ أكثر ما أكسب التسويق السياحي أبن حتى ؿاستغلب

أصبح جناح التسويق  صدرة ىلم إذالاسواؽ ابؼ بفكن من السياح فيستحواذ على اكرب عدد السياحية للب
السوؽ  تنوعة كما يضمن الاستمرارية فيقيق أىدافها السياحية ابؼبر السياحي مقياس جناح الدولة السياحية في

 .ؤسسات الاخرىقيق أفضلية تنافسية على حسب ابؼوبر

ابؼيزة التنافسية وبرقيق أىدافها للوصوؿ الى  داثلأحوبدا أف جوىر ابػدمة السياحية ابغالية ليس كافيا 
حظة بلن ىنالك تباين في ؿ ابؼلبمثل وابؼطلوب، وعلى ذلك إف فكرة ىذه الدراسة قد نبعت من خلبداء الاالا

 .تقديم وتسويق ابػدمات السياحية في ابعزائر وبرديات ابؼنافسة الكبتَة ابؼوجودة في ىذا القطاع

السياحية في ابعزائر تواجهها عدة عقبات وذلك لعدـ وجود أساليب معايتَ  إف عملية تسويق ابػدمات
بنية تسويقية جادة وعلمية بيكن أف تتبعها ابؼؤسسات نظتَ تقديم ابػدمات السياحية، وعدـ وعيها الكامل بأ

مثل داء الاالاء وبالتالي كسب رضائهم وبرقيق تسويق ابػدمات السياحية كخطوة إستًاتيجية لبناء الثقة مع العملب
 .ثم الربحية ابؼطلوبة والتفوؽ في بؾاؿ ابؼنافسة سواء على ابؼستوى المحلي أو الدولي

تستطيع برقيق أىدافها بالصورة ابؼطلوبة وذلك بسبب غياب  تي لاكثتَ من ابؼنشآت السياحية في ابعزائر ال
 .الواضحة لتلك ابؼنشآت وغياب التكي  مع ابؼستجدات التي تطرأ، بفا أدي الي خروج بعضها الإداريةية ؤ الر 



 مقدمة عامة 
 

 ب 
 

عتبار أبنية للتسويق السياحي من السوؽ السياحي كما أف الدولة متمثلة في مؤسساتها اؿ تضع في الا
بؼالي بابؼقارنة مع بعض دوؿ قتصادي واابؼنشلة وتطويرىا وزيادة تنافسيتها ومردودىا الا استمراريةفي  الأساسيودوره 

، وىنالك الكثتَ من ابؼؤسسات السياحية تواجو اقتصاداتها انعاشابؼغرب، حيث يساىم في و  ابعوار مثل تونس
مشاكل في بفارسة نشاطها نتج عنو فقد البعض منها مكانتها في السوؽ السياحي، وعدـ قدرتها على برقيق النمو 

 .والبقاء وابؼنافسة

تُ الدوؿ بساسية التي تقوـ عليها السياحة مع تزايد ابؼنافسة سويق السياحي من ابؼتطلبات الا التبركما يعت
ابؼركبات ستحواذ على أكبر عدد من السياح، إذ أصبح بقاح التسويق السياحي مقياس بقاح السياحية للب
ة تنافسية على حساب ستمرارية في السوؽ وبرقيق أفضليفي برقيق أىدافها ابؼتنوعة كما يضمن الا السياحية

القيمة ابؼوجودة في ابػدمة وتعظيمها وخلق براز التسويق السياحي كوسيلة لإ استخداـسسات أخرى، حيث يتم ؤ م
 .ية حاجات وتطلعات الزبوفبتوجو جديد يرتكز على تل

 إشكالية الدارسة: 

 :الاشكالية التاليةبؼاـ أكثر ابعوانب ابؼوضوع بيكن طرح على ما تقدـ ذكره وبغرض الا ناءب

 "السياحية؟ للمركباتهل يساهم التسويق السياحي في تعزيز الديزة التنافسية "

 :كن طرح الفرعية الاسئلة التاليةبيمن الاشكالية  انطلبقا

 ؟ىل التسويق السياحي من العناصر الاساسية التي يعتمد عليها في تفعيل قطاع السياحة 
  ؟التنافسية البيئةىل ابؼيزة التنافسية ضرورية في ظل 
 ؟ىل يساىم ابؼزيج التسويقي السياحي ابؼناسب في تعزيز ابؼيزة التنافسية 
  ؟السياحي بؿل الدراسة للمركبىل يساىم التسويق السياحي في تدعيم ابؼيزة التنافسية 

 فرضيات الدارسة: 

 :إجابات بؿتملة في شكل فرضيات منهاؿ الاشكالية والاسئلة الفرعية تقتضي من خلب

 ترقية ابػدمة السياحيةفييساىم التسويق السياحي  :الفرضية الاولى  
 تقسم ىذه ) تعزيز ابؼيزة التنافسية : يساىم ابؼزيج التسويقي السياحي ابؼناسب فيالفرضية الثانية

 .)الفرضية الى فرضيات جزئية حسب مكونات ابؼزيج التسويقي السياحي
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 ؿ خلق التميز والتفرد : يساىم التسويق السياحي في تدعيم ابؼيزة التنافسية من خلبالفرضية الثالثة
 .للمركب السياحي

 أسباب اختيار الدارسة: 

 :ىذا ابؼوضوع منهاـ اختيارىناؾ أسباب عديدة سابنت في 

 الابنية الاقتصادية البالغة للسياحة في تدعيم التنمية؛ 
  ضعيفا وفي طور النمو   يزاؿئر على مستوى قطاع السياحة غتَ أنو الي لااابؽا ابعز الامكانيات التي تزخر

 نظتَاتها من الدوؿ المجاورة؛بمقارنة 
 م؛بهأبنية التسويق السياحي في التعري  بالسياحة ابعزائرية وتقوية وعي السياح وإستقطا 
 حيةابؼنافسة ابغادة في ابػدمات السياحية التي تقدمها الوكالات السيا 

 أهمية الدارسة: 

 :تكمن أبنية الدراسة في برقيق الغايات ابؼرجوة التالية

  ت جديدة اتصور لؿ فتح الباب ء النقاش العلمي من خلباعلى ابؼستوى العلمي بظحت ىذه ابؼذكرة بإثر
 للدور الذي بيكن أف يلعبو التسويق السياحي؛

  العلمية ابؼتخصصة خاصة في بؾالا تسويق ابػدمات  والتي تعمل ابؼذكرة على ابؼسابنة في زيادة عدد ابؼراجع
 تهتم بالتسويق السياحي الصفة خاصة؛

 سسات السياحية والمحافظة ؤ ؿ ىذه ابؼذكرة إظهار أبنية التسويق السياحي في إبقاح خطة ابؼحاولنا من خلب
 .شكل عاـبت ابغاصلة في التسويق السياحي اعلى مكانتها التنافسية ومسايرة التطور 

 أهداف الدارسة: 

 :تهدؼ ىذه الدارسة برقيق إلى بؾموعة من الاىداؼ منها

 إظهار الابنية الكبرى التي أصبح بيثلها التسويق السياحي في السياحة ابغديثة؛ 
 بؿاولة تعميق الفهم بؼوضوع التسويق السياحي وأبنيتو وأىدافو؛ 
 ؿ التعرض لدراستها؛لتنافسية من خلب  ابؼفاىيم والافكار ابؼتعلقة بابؼيزة البؿاولة توضيح بـت 
 إظهار ابؼيزة التنافسية التي يقدمها التسويق السياحي؛ 
 حث في الفجوة التُ ابعانب النظري بؼفهوـ التسويق السياحي وما يطالق فعلياً في ابؼيدافببؿاولة ال. 
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  سةاحدود الدر: 

 :ىذه الدارسة على عدد من المحددات في ابؼتمثلة اشتملت

  2222سي الثاني من السنة ابعامعية اؿ الفصل الدر يق الدارسة ميدانيا من خلببتم تط: الزمانيةالحدود-
 2222إلى غاية أوت  2222أفريل  4تداء تاريخ من با 2222

 التي طبقت فيها دارستنا على عدد من  وادي سوؼ ولايةفي  مركب الغزاؿ الذىبي :الحدود الدكانية
 .موظفيها

 منهج الدارسة: 

ؿ توضيح أىم حاطة بابعانب النظري من خلبسة على ابؼنهج الوصفي التحليلي للئافي ىذه الدر  اعتمدنا
منهج دارسة  استخداـابؼفاىيم ابػاصة بالتسويق السياحي ودوره في تعزيز ابؼيزة التنافسية لقطاع السياحة، كما تم 

 .النتائج واستخلبصحالة من أجل فهم الواقع 

 الدارسات السابقة: 
 علي ماي، ادور التسويق في تطوير القطاع السياحي دراسة مقارنة ابعزائر، تونس وابؼغرب، ولىالدارسة الا :
 التجاريةو  قتصادية، بزصص علوـ بذارية فرع تسويق، كلية العلوـ الاقتصاديةأطروحة دكتوراه في العلوـ الا)
 2204، (وضياؼ بابؼسيلة، غتَ منشورةبعلوـ التسيتَ، جامعة محمد و 

ئري مقارنة مع تونس وابؼغرب، من أجل االتسويق في تنمية القطاع السياحي ابعز  ةتناولت ىذه الدراسة دور 
الاستفادة من بذارب البلدين في بؾاؿ التسويق السياحي، وقد استخدـ الباحث ابؼنهج التحليلي وابؼقارف إلى 

البلداف الثالثة بؿل الدارسة، وقد توصل الباحث  ارو از  ئريتُ الذيناجانب توزيع الاستبياف على عينة من السياح ابعز 
إلى وجود ضع  للداء التسويقي وابؼمارسات التسويقية سواء على مستوى كلي أو جزئي بفا أثر بشكل كبتَ على 

 ريةائئهم للمنتوج السياحي والوجهة السياحية ابعز زيادة ابغركة السياحية الوافدة والرضا العاـ للسياح ولا

 ية بشار : فاطمة الزىراء أونيس اشكالية التسويق السياحي في ابعنوب دراسة حالة ولاة الثانيةالدارس
أبموذجا( مذكرة ماجستتَ في العلوـ الاقتصادية، بزصص علوـ بذارية، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية 

 .2202، (غتَ منشورة ة وىراف،عوعلوـ التسيتَ، جام

حيث ركزت الباحثة على دراسة السوؽ السياحي ومكوناتو، واستخداـ الوسائل ابغديثة للتسويق بؼواكبة 
التطور التكنولوجي، وتسليط الضوء على سلوؾ السائح وتوجيهو وترشيده وفق مزيج تسويقي متكامل ومتوافق مع 
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اني منها التسويق في ابعزائر، كما قامت إمكانياتو وقدراتو، ومن أجل التوصل إلى مواطن التقهقر والضع  التي يع
 .الدراسة ميدانية بؼنطقة سياحية مهمة في الوطن تدعى ابشارا 

حيث خلصت الدراسة الى أف التغلب على ابؼشاكل التي يعاني منها قطاع السياحة في ابعزائر، يتطلب أف 
حصرىا، ثم تقييمها، و  ملوف مع السياح،نشطة والاجهزة والافراد الذين يتعايكوف ىناؾ برديدا تفصيليا لكافة الا

وبرليلها للتوصل إلى الاسلوب الامثل الذي بهب أف تتبعو ىذه ابعهات ابؼختلفة في تعاملها مع السياح، ومن 
 ناحية أخرى بهب أف يتم إنشاء نظاـ متكامل بهمع بؾهود ىذه ابعهات

 على الاقتصاد  وانعكاساتهاالسياحية جيات تسويق ابػدمات ي: عبد العزيز عراب استًاتالدارسة الثالثة
أطروحة دكتوراه في العلوـ الاقتصادية، بزصص التحليل الاقتصادي، كلية العلوـ الاقتصادية ) الوطتٍ

 2202، (،غتَ منشورة 22والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة ابعزائر 

على ابغواجز والرفع من توصل الباحث الى ضع  الارادة السياسية لدى السلطات ابعزائرية في القضاء 
يدخل ضمن  درجة تنافسية ىذا القطاع، حيث أف قطاع ابػدمات الصفة عامة وقطاع السياحة الصفة خاصة لا

دوؿ العالم السياحية، ويرى الباحث أف إحداث النمو ابؼستهدؼ بأولويات ابغكومات ابؼتعاقبة على السلطة مقارنة 
العديدة التي تواجهو دراسة تسويقية تقوـ على  ؿ إخضاع ابؼشاكلخلبمن  بيكن أف يتم إلا في قطاع السياحة لا

 .وابؼفاىيم العلمية الصحيحة عند تسويق ابؼنتج السياحي الذي يتم تقدبيو للسياح في ابعزائر الأسس استخداـ
 دراستنا عن ىذه الدراسات في أف ىذه الدراسات لم تبزر أبنية التنافسية وابؼيزة التنافسية في واختلفت

القطاع السياحي ودور التسويق في خلق ىذه ابؼيزة، حيث أف دراستنا تناولت دور التسويق السياحي في تنمية ابؼيزة 
بؽا كيفية مسابنتها في تنمية ابػدمات السياحية وتطوير تنافسية القطاع  السياحية، ومن خلب للمركباتالتنافسية 
 .ككل

الفصل  ث فصوؿ، حيث تناولنا فيبابؼوضوع من جوانبو ابؼختلفة تم تقسيمو إلى ثلب للئحاطة  :كل الدارسةيه
 للتسويق السياحي وتطرقنا فيو الى ثلبث مباحث رئيسية شمل ابؼفاىيمالاوؿ الاطار 

 ماىية التسويقابؼبحث الأوؿ:  
  السياحي التسويق خصائص: الثاني لمبحثل
  السياحي التسويق مزيج: الثالث ابؼبحثو 

 تناولت فيو ثلبثة مباحث وىي: السياحي التسويق في التنافسية ابؼيزة دورجاء بعنواف  الثاني الفصل
  التنافسية ابؼيزة ماىية: الاوؿ ابؼبحث
  وأبعادىا التنافسية ابؼيزة جودة على ابغكم معايتَ: الثاني ابؼبحث
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  التنافسية ابؼيزة زيادة في السياحي التسويق إسهامات: الثالث ابؼبحث
  الفصل خلبصة
 "الوادي" الذىبي الغزاؿ مركب ميدانية الدراسة: الثالث الفصل
  الدراسة وأدوات طريقة: الأوؿ ابؼبحث
  وتفستَىا ابؼيدانية الدراسة نتائج: الثاني ابؼبحث
  الثالث الفصل خلبصة

 وأختَا خابسة
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 السياحي التسويق مزيج: الثالث ابؼبحث

خابسة



 الإطار النظري حول التسويق السياحي                                             الفصل الأول: 
 

7 
 

 تمهيد

اقتصاديات الكثتَ اليوـ وتقوـ عليها  تعتبر السياحة أحد الأنشطة الاقتصادية التي تتمتع بأبنية كبتَة في عالم
من الدوؿ بؼا برققو بؽا من فوائد كبتَة سواء من حيث تشغيل اليد العاملة أو من خلبؿ العائدات الكبتَة التي 
تدرّىا عليها. ويعد التسويق السياحي أحد العوامل الرئيسية للنهوض بهذا القطاع حيث تنبع أبنيتو من الدور 

اعة السياحة إلى ساحة منافسة شديدة بتُ بصيع دوؿ العالم، حيث براوؿ  الكبتَ الذي بيكن أف يلعبو في برويل صن
مقومات وجهاتها السياحية بغية الاستحواذ على أكبر نصيب بفكن من الأسواؽ ابؼصدرة و  كل دولة إبراز مفاتن

اعتمادا أذىاف السياح  ترسيخها فيو  ذلك من خلبؿ تكوين صورة ابهابية ومتميزة لوجهاتها السياحيةو  للسائحتُ
وسوؼ بكاوؿ في ىذا الفصل الى التطرؽ لاىم ابؼفاىيم ابؼلمة  على بـتل  آليات التسويق والتًويج السياحي

 بالتسويق السياحي من خلبؿ ثلبث مباحث رئيسية.

 الدبحث الأول: ماهية التسويق

 الدبحث الثاني: خصائص التسويق السياحي

 الدبحث الثالث: مزيج التسويق السياحي
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 الدبحث الاول: ماهية التسويق
 الدطلب الاول: تعريف التســويق

ف أو التًويج أو عدة أشياء أخرى يعتقد الناس أنها تسويق، إبما ىو فلسفة التسويق يعتٍ البيع أو الاعلب
تشمل بصيع نشاطات ابؼؤسسة، حيث أنو يشمل نشاطات سابقة للعملية الانتاجية وأخرى مواكبة للعملية  تسيتَية

ئهم والسعي وراء الانتاجية ونشاطات ابغقة للعملية الانتاجية، ونشاطات تتعلق بابغفاظ على الزبائن وكسب ولا
 1.إقناع وإكتساب زبائن جدد

بؽا الاقتصاديوف ابؼهتموف بالنشاط التسويقي برديد مفهومو لقد عرؼ التسويق عدة تعاري  حاوؿ من خلب
قا من الفتًة الزمنية التي وجدوا ابؽا، وفي ىذا الشلن سنتطرؽ لمجموعة من التعاري  قدمها بصع من ابؼفكرين إنطلب

 .الاقتصاديتُ ورجاؿ الاعماؿ والباحثتُ وابعمعيات وابؼنظمات

  من طرؼ ألكسندر رئيس بعنة التعاري  ابؼنبثقة عن ابعمعية  (0544)عرفت ابعمعية الامريكية للتسويق
من ابؼنتج إلى  بفارسة أنشطة الاعماؿ التي توجو عملية تدفق السلع وابػدمات  :على أف التسويق ىو

ابؼستهلك أو ابؼستخدـ ، لم يتوسع ىذا التعري  في شرح الانشطة التسويقية وكذا الاىداؼ ابؼراد برقيقها 

 2 .منو
 أعادت ابعمعية الامريكية للتسويق 2222ـ وفي عاAMA) )  تعريفو ليصبح عملية تنظيمية تنطوي

الافكار والسلع  ت تكوين، تسعتَ، وترويج، وتوزيع قبة نشاطات مدروسة في بؾلباعلى بزطيط وتنفيذ ومر 
اؼ ابؼنظمة والفرد، تعري  حديث شامل دؿ عمليات تبادؿ، من شلنها خدمة أىوابػدمات من خلب

 .يوضح ماىية التسويق ووظائفو بشكل واضح وكذا ابؽدؼ منو
  قدـ مكارتي (0540)وفي سنة Mccarthy  التسويق على أنو العملية الاجتماعية التي توجو التدفق

ق التُ العرض والطلب ابالاقتصادي للمنتجات وابػدمات من ابؼنتج إلى ابؼستهلك بطريقة تضمن التط

                                                           
التي تعتٍ داخل أو ضمن،  INGالتي تعتٍ السوؽ و MARKET يرجع أصل ىذه الكلمة إلى الابقليزية، وىي تتل  من مصطلحتُ وبنا.  1

والذي يعتٍ السوؽ، وىي   Mercatus والتي تعتٍ ابؼتجر وكذلك من ابؼصطلح اللبتيتٍ Mercari وىي كذلك كلمة مشتقة من الكلمة اللبتينية
أ ىذا ابؼصطلح يظهر كلمة أمريكية بؽا عالقة بالتطور الاقتصادي الكبتَ، فهي قدبية العهد نوعا ما في الولايات ابؼتحدة الامريكية، أما في أوروبا فقد لاد

 العابؼية الثانية بعد مشكلة كساد السلع وبؿاولة تصريفها )تسويقها(، وذلك بسبب تطور الصناعة وازدىارىا بعد ابغرب
 . 14،ص  1999فريد الصحن، التسويق، الدار ابعامعية للطبع والنشر والتوزيع، الاسكندرية، مصر، .  2
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مع ، ىذا التعري  أقرب الى تعري  التسويق الاجتماعي حيث يركز على وتؤدي إلى برقيق أىداؼ المجت

 .مفاىيم ىذا النوع من أنواع التسويق
  عملية بزطيط وتنفيذ التصور الكلي لتسعتَ  نو:أعطت ابعمعية الامريكية مفهوما للتسويق بأ (0551)وفي

وابؼنشآت ، في  شبع حاجات الافراد وترويج وتوزيع الافكار، والسلع وابػدمات بػلق عملية التبادؿ التي ت
ىذا التعري  تم ذكر عملية التخطيط والتنفيذ لكن لم تذكر وظيفة الرقابة وىي أحد أىم العمليات 

 .التسويقية
 وتطرؽ KOTLER-PH الافراد  واسطتها بوقق بآلية إقتصادية وإجتماعية  :نوإلى تعري  التسويق بأ

 1.لق وتبادؿ ابؼنتجاتوابعماعات رغباتهم وحاجاتهم الوسائل خ
 .ؿ ىذا التعري  بيكن القوؿ إف مفهوـ التسويق يرتكز على سبعة مفاىيمممن خلب

  رغبات، الطلب)ابغاجات( 
  (السلع، ابػدمات، الافكار)ابؼنتجات 
  التكلفة والرضا)القيمة( 
 ت والعمليات التجاريةالتبادلا. 
 قات والشبكاتالعلب. 
 السوؽ. 
 التسويق. 

 وعرفو  KOTLER-PH (1980) على أساسا أف التسويق ىو تصميم، برليل، تنظيم، وبزطيط
إشباع رغبات  ثتَ مباشر على الزبوف من أجل تيجيات وموارد ابؼؤسسة التي بؽا تأاقبة النشاطات والاستً اومر 

 .2وحاجات ابؼستهلكتُ بطريقة ذات مردودية

                                                           
 . 30،ص  1996حستُ محمد ختَ الدين، الاعلبف ، جامعة عتُ شمس، القاىرة، .  1
ص،  46.ع الفنية للطباعة والنشر والتوزيع، الاسكندرية، مصر، ، مكتبة ومطبعة الاشعا -وجهة نظر معاصرة  -عبد السالم أبو قح ، التسويق   . 2

2003 
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 ىو عبارة عن بؾموعة النشاطات ابؼتعلقة الدراسة وبرديد حاجات  :كما بيكن أف نعرؼ التسويق بدا يلي
ابؼنظمة بكو ما بيكن تقدبيو من ابؼزيج التسويقي ابػاص بدنتجاتها الذي  تواستًاتيجياالسوؽ وتوجيو موارد 

 .بوقق الاشباع بؽذه ابغاجات، بدا يضمن برقيق أىداؼ ابؼنظمة والمجتمع
 1سية:ويتكوف التسويق من بطسة خطوات رئي

 .تصميم استًاتيجية تسويق مستندة إلى الزبوف 
 .بناء برنامج تسويقي متكامل يعطي قيمة فائقة 
 بناء علبقات مربحة وخلق راحة للزبوف 
 .ابغصوؿ على قيمة من الزبائن من أجل برقيق الأرباح 

 وبيكن توضيح ذلك من خلبؿ الشكل التالي:

 (: خطوات التسويق الرئيسية.1-1الشكل رقم )

 
 , Philip Kotler, Gary Armstrong , Principles of Marketing , Global Edition , 17 éالدصدر: 

Pearson Education , usa , 2018 , p 30. 
 
 
 

                                                           
1
 Philip Kotler, Gary Armstrong , Principles of Marketing , Global Edition , 17 é , Pearson Education , 

usa , 2018 , p 29. 

فهم حاجات 
ورغبات 
الزبائن 
 والسوق

تصميم 
استراتيجية 

تسويك 
مستندة إلى 

 .الزبون

بناء برنامج 
تسويمي 
متكامل 

يعطي ليمة 
 .فائمة

بناء علالات 
مربحة وخلك 
 راحة للزبون

الحصول 
على ليمة من 
الزبائن من 
أجل تحميك 

 .الأرباح
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 الدطلب الثاني : أهداف التسويق ومقاربات تسويق الزبون
 اولا. اهداف التسويق

 التسويق، إدارة نشاط خلبؿ من برقيقها في ابؼؤسسة يرغب التي النهائية النتائج التسويق بأىداؼ يقصد
 أىداؼ ثلبث طبيعتها اختلبؼ على الإقتصادية للمؤسسة أف على ابؼستَينو  الإقتصاديتُ بتُ إبصاع فهناؾ

 1.البقاءو  ، النمو الربح: ىي الأىداؼ ىذهو  ابؼؤسسات، أنشطة بـتل  برقيقها في يشتًؾ استًاتيجية
 هدف الربح.  -1

 ابؼؤسسة حرية أف غتَ أرباحها، تعظيم براوؿ فإنها ثم منو  الإقتصادية ابؼؤسسة أىداؼ مقدمة في يأتي الربح ىدؼ
 الرقابةو  ابؼنافستُ كتصرفات أعظم ربح برقيق إمكانية دوف بروؿ قيود توجد إذ المجاؿ، ىذا في بؿددة ابؼر واقع في

 الربح ىذاو  أمثل ربح لتحقيق تسعى أف ابؼؤسسة على يصبح كذاو  ابعبائية، التشريعاتو  الأسعار، على ابغكومية
 ابؼاؿ رأس في للمسابنتُ( ابؼالي السوؽ في الفائدة سعر من أعلى مقبولا إيرادا يضمن الذيو  للتحقيق القابل

 الطويل. الأجل في ابؼطلوب النمو ىدؼ بؽا بوقق الذيو  للئستثمار قابل بفائض ابؼؤسسة بسد كما ابؼؤسسة،
 هدف النمو  -2

 حصة بزيادة يتأتى الذي ابؼبيعات حجم زيادة طريق عن التوسع خلبؿ من النمو ىدؼ برقيق في التسويق يساىم
 2:النمو دوافع أىم ومن جديدة، أسواؽ غزو أو السوؽ حجم من ابؼؤسسة

 أي الإنتاجية، قاعدتها توسيع على ابؼؤسسة تعمل حيث: الإنتاج على الطلب زيادة -0
 .الداخلي بالنمو عليو يطلق ما ىوو  الوحداتو  الأقساـ عدد زيادة

 يتًتب الذيو  جديدة باستثمارات القياـ إلى بابؼؤسسة يؤدي بفا ابؼنافسة : شدة زيادة -2
 .الثابتة الكلفة زيادة عليو
 هدف البقاء  -3

ابؼؤسسة، استمرار نشاطها في السوؽ ىدؼ رئيسي يشتًؾ في برقيقو بصيع أقساـ وحدات و  يعتبر بقاء ابؼؤسسة
من ثم و  لابد لإدارة التسويق من أف تدرؾ ىذه ابغقيقة وتقتنع بها،و  ويقوـ نشاط التسويق بدور حيوي في برقيقو،

أف تساىم بفعالية في برقيق استمرارية ابؼؤسسة من خلبؿ قيامها بالوظيفتتُ التاليتتُ: البحث  ذلك فإنو بسكن بؽا
دة ابغيز الذي برتلو ابؼؤسسة في السوؽ القائمة أو بغزو أسواؽ باستمرار على فرص تسويقية جديدة سواء بزيا

 جديدة أو التحوؿ إلى بضاعات تسويقية أكثر ربحية.

                                                           
 . 28، ص 2014والتوزيع، عماف، سعدوف بضود الربيعاوي، التسويق مدخل معاصر، دار غيداء للنشر  - 1
 .30سعدوف بضود الربيعاوي، ابؼرجع السابق، ص  - 2
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تدوين ابؼعلومات بالشكل الذي يسمح بؽا و  معابعةو  ضرورة تنظيم وتطوير نظم ابؼعلومات التسويقية أي نظاـ بصع
قية في الوقت ابؼناسب، حتى تتمكن من ابزاذ القرارات السليمة في بتزويد الإدارة العليا في ابؼؤسسة بابؼعلومات السو 

 بصيع بؾالات نشاطها.
 ثانيا. مقاربة التسويق بالزبون

مكن ابؼفهوـ ابغديث للتسويق الزبوف من تبوء مكانة مرموقة في بيئة الأعماؿ جعلت منو في أعلى ابؽرـ التنظيمي 
، فبدوف الزبائن لن تتوفر للمؤسسة أرباح ولن تكوف بؽا قيمة حيث أصبح الزبوف ىو شرياف ابغياة لأية مؤسسة

سوقية ولن تبقى في السوؽ، وعلى ىذا الأساس زاد الاىتماـ بالزبوف حتى أصبح في أعلى مستويات ابؽرـ التنظيمي 
من عملية الزبوف وينشأ ىذا النموذج  إذ قدـ كوتلر بموذجاً جديداً بؽرـ الإدارة التسويقية التي أصبحت ترتكز على

 .كما يوضحو الشكل ابؼوالي   1.بسيطة ىي قلب ىرـ الإدارة التقليدي

 (: الادارة التسويقية للزبون2-1الشكل رقم )

 هرم الإدارة الجديد -هرم الإدارة التقليدي                      ب -أ

 
لوـ عبد ابغفيظ محمد الامتُ، دور إدارة التسويق في كسب الزبوف ، دراسة حالة مؤسسة مولاي للمشروبات الغازية، شهادة ابؼاجستتَ، كلية الع ابؼصدر:

 02، ص 2225الاقتصادية وعلوـ التسيتَ، جامعة ابعزائر، 

                                                           
لوـ عبد ابغفيظ محمد الامتُ، دور إدارة التسويق في كسب الزبوف ، دراسة حالة مؤسسة مولاي للمشروبات الغازية، شهادة ابؼاجستتَ، كلية الع  - 1

 13ص  ،2009الاقتصادية وعلوـ التسيتَ، جامعة ابعزائر، 

الادارة 
 العليا

 الإطارات

 الموظفين

 الزبائن

 الزبائن

 الموظفين

 الاطارات 

الادارة 
 العليا
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أو على الربحية ابؼتولدة عنو في مقابل ابغصة السوقية أو مستوى  "ترتكز مقاربة التوجو بالزبوف على قيمة الزبوف
الرضى، حيث تتميز ىذه ابؼقاربة بدزايا عديدة، أولًا تأخذ في عتُ الاعتبار نظرة بعيدة ابؼدى تشدد على أف الزبائن 

ىؤلاء الزبائن، ابؼيزة ىم الأرصدة الذين يوفروف العوائد على ابؼدى البعيد وأف إدارة التسويق ىي بدثابة استثمار في 
الثانية ىي أنها تلحظ التفاوت بتُ الزبائن والذي ربدا يكوف كبتَاً جداً. فالزبائن الكبار ابؼسابنوف في جل عوائد 
 1.ابؼؤسسة لا يشكلوف بالضرورة الزبائن الأكثر ربحية بسبب التكالي  ابؼرتفعة التي تتكبدىا ابؼؤسسة في خدمتهم

 جيات الخطط التسويقيةالدطلب الثالث: استراتي
 اولا. عناصر الخطة التسويقية

 :أبنها عامة بعناصر تشتًؾ التسويقية ابػطط معظم إف
 Comprehension الشمول -1
 في عنصر فكل ابؼهمة، ابؼعلومات في أخطاء وجود عدـ لضماف شاملة التسويقية ابػطة تكوف أف بهب
 .بابغسباف أخذه بيكن الأقل على ولكن بابؼوق ، الصلة وثيق يكوف لا قد التسويقية ابػطة خلبصة

 Flexibility الدرونة -2
 ابؼواق  بصيع ولأف ابؼوق ، احتياجات مع يتناسب بدا تعديلها أجل من مرنة التسويقية ابػطة تكوف أف بهب
 .التخطيط بعملية يضر لا بحيث التسويقية للخطة دقيق بـطط وضع من بد لا بـتلفة، ابؼنظمات في
 Consistency الثبات -3
 يتضمن وقد الأخرى، الوظيفية المجالات خطط وبـططات التسويقية ابػطة بـطط بتُ والاتساؽ الثبات أي

 وحدات مستوى على أو ابؼنظمة، مستوى على ابؼستخدمة التخطيط بعملية التسويقية ابػطة ربط الاتساؽ
 التسويق عمل نطاؽ خارج ابؼتواجدين والعماؿ ابؼديرين فهم يضمن الاتساؽ على المحافظة واف الأعماؿ،
 .أيضاً  التخطيط وعملية التسويقية للخطة

 Logic الدنطق -4
 التسويقية ابػطة بـطط يتدفق أف وبهب العليا، الإدارة بؼديري نفسها التسويقية ابػطة تبيع أف الواجب من

 ابػطة رفض على العليا الإدارة مديري بهبر التسويقية للخطة ابؼنطقي غتَ فابؼخطط منطقي، بأسلوب
 2.التسويقية

 
 

                                                           
 .14عبد ابغفيظ محمد الامتُ، ابؼرجع السابق، ص  - 1
 .27، ص 2020رعد صرف بؾد صقور، استًاتيجيات وسياسات التسويق، ابعامعة الافتًاضية السورية، سوريا ،  - 2
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 للخطة التسويقية الأساسية الأغراضثانيا . 
 ابعيدة التسويق خطة برقق أف وبهب الأساسية، أغراضها فهم بهب التسويقية ابػطة أبنية تقدير أجل من

 :التالية ابػمسة الأغراض
 والأداء swotوبرليل  ابؼوق  يتضمن وىذا للمنظمة، وابؼستقبلية ابغالية وابؼواق  الأوضاع تفسر أف -0

 .للمنظمة ابؼاضي
 الفتًة نهاية في موقفها تقدر أف ابؼنظمة تستطيع بحيث )والأىداؼ الغايات( ابؼتوقعة النتائج بردد أف -2

 .التخطيطية
 .تصرؼ كل عن ابؼسؤولية وبرديد بها، القياـ الواجب المحددة التصرفات تص  أف -2
 .بؽا ابؼخطط الأعماؿ لتنفيذ ابؼطلوبة ابؼوارد بردد أف -4
 بالدورة للبدء العكسية التغذية معلومات من والاستفادة نتائجو ومعرفة تصرؼ كل بدتابعة تسمح أف  -1

 .ابؼقبلة الزمنية ابؼرحلة في جديد من التخطيطية
 لديهم اىتمامات ابؼباشروف فابؼديروف ابؼنظمة، في ابؼختلفتُ للؤفراد جداً  مهمة السابقة ابػمسة الأغراض وتعد
 أما الأعماؿ التسويقية، تنفيذ ضماف عن مسؤولوف لأنهم )المحددة الأعماؿ وص (الثالث بالغرض خاصة
 ويرغبوف )ابؼتابعة والرقابة(ابػامس بالغرض خاصة اىتمامات فلديهم الوسطى الإدارة مستوى في ابؼديروف
 بقاح أسباب تقويم قادرين على يكونوا أف بهب ابؼديروف ىؤلاء تنفيذىا، بيكن التي التكتيكية التغيتَات بضماف
 1.فشلها أو التسويق استًاتيجية

 
 

 

 

 

 

                                                           
 . 28رعد صرف بؾد صقور ، ابؼرجع السابق ، ص  - 1
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 الدبحث الثاني: خصائص التسويق السياحي
 الدطلب الاول: تعريف السياحة وانواعها

ت انقدـ للزبوف بؾموعة من ابػتَ  :يقوؿ ابػبتَ البريطاني ثيودور ليفت وابؼدرس في مدرسة الاعماؿ في ىارفورد
ل يشتًي حلوؿ للمشكلة، ضغوط العمل وابغياة والروتتُ بيشتًي أشياء  للمساعدة في حل ابؼشاكل، ىو لا

 .اليومي ىو مشكلة بحد ذاتها فالقياـ الرحلة سياحية كسر بؽذا الروتتُ
 اولا: تعريف السياحة

الارض، وساح يسيح سيحا أي جرى على وجو الارض : ىي من السيح وىو ابؼاء الظاىر على وجو لغويا
أنو  والسرياف على وجو الارض، السياحة تعتٍ التجوؿ وىو يعتٍ جاؿ في الارض أي  فالسياحة تعتٍ ابعرياف

 1.ذىب وسار على وجو الارض

 :ىناؾ عدة تعاري  للسياحة  :حاإصطلا

كابغج وزيارة ابؼساجد   ادة للهـ ىي الستَ للمطلوب الشرعي والبحث عنو عبفالسياحة في الاسلب .0
 اللهج أو التجارة أو الدعوة أو التازور في أو طلب العلم الشرعي والدارسة أو العلب اللهثة أو الغزو في سبيل الثلب

إلى مكاف آمن، وعليو فالسياحة في  اللهدين بؿ، أو الفار وصلة الارحاـ أو التفكر والاعتبار أو طلب الرزؽ ابغلب
 2.الانتقاؿ من مكاف الى مكاف لعلة جائزة شرعاـ تعتٍ الاسلب

نها: ظاىرة من ظواىر عصرنا تنبثق من ابغاجة بأ 0521عرفها الابؼاني" جويبر فرويلر "عاـ  كما .2
ابؼتزايدة إلى الراحة وتغتَ ابؽواء، والى مولد الاحساس بجماؿ الطبيعة وبمو ىذا الاحساس، والشعور بالبهجة وابؼتعة، 

تُ الشعوب وأوساط بـتلفة من ابعماعات بطق بؽا طبيعتها ابػاصة وأيضا بمو الاتصالات وخاصة والاقامة في منا
 3.الانسانية
 .حظ من ىذا التعري  أنو ركز على ابعانب الاجتماعي للسياحة وأبنل ابعانب الاقتصادي بؽاوابؼلب

والنابذة  والأنشطة ابؼتًتبة عليهابؾموعة التنقلبت البشرية " : ( السياحة على أنها MAYARوقد عرؼ ماير )
 عن ابتعاد الإنساف عن موطنو برقيقا لرغبة الانطلبؽ الكامنة في كل فرد"

                                                           
ضمن متطلبات ابغصوؿ على شهادة الدكتوراه بزصص علوـ بذارية فرع تسويق،  علي ماي، دور التسويق في تطوير القطاع السياحي، أطروحة.  1

 .13، ص 2018جامعة محمد بوضياؼ بابؼسيلة، ابعزائر، 
 14. عل مادي مرجع سابق، ص  2
 .09،ص 2016،دار ابعناف للنشر والتوزيع، عماف، الاردف،  1محمد الفاتح بؿمود بشتَ ابؼغربي ، تسويق خدمات السياحة، ط .  3
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 1ىذا الانتقاؿ. وقد ركز ىذا التعري  على البعد ابؼكاني وىو عملية الانتقاؿ وعلى البعد النفسي وىو الدافع وراء

السياحة على أنها: "الإصلبح الذي يطلق  HERMANفي حتُ عرؼ ابػبتَ في الاقتصاد السياحي ىو رماف 
وانتشارىم  على العمليات ابؼتداخلة وخصوصا العمليات الاقتصادية ابؼتعلقة بدخوؿ الأجانب وإقامتهم ابؼؤقتة

الاقتصادي  على العاملىو الأخر داخل وخارج حدود أو منطقة معينة". ومن . ىنا نلبحظ أف الباحث قد ركز 
  في الاقتصاد السياحي.انطلبقا من كونو خبتَ

ومن التعاري  ابغديثة للسياحة تعري  صلبح الدين عبد الوىاب والذي عرؼ السياحة على أنها: "بؾموعة 
 2.العلبقات وابػدمات ابؼرتبطة بعملية تغيتَ ابؼكاف وقتيا وتلقائيا وليس لأسباب بذارية أو حرفية" 

 ثانيا. أهمية السياحة

 من عدة نواحى وبؾالات بيكن تلخيصها في مايلي: بيكن برديد أبنية السياحية

تشكل السياحة أحد القطاعات الاقتصادية حيث تشكل أىم مصدر للعملبت من الناحية الاقتصادية:  -1
عدد كبتَ من فرص العمل، حيث أف السياحة تعتمد على كثافة الأيدي العاملة، وبالتالي تقوـ  الأجنبية كما توفر

العمل سواء كاف بطريقة مباشرة حيث تتطلب السياحة توفر الكوادر البشرية الكافية السياحة بتنشيط سوؽ 
 وابؼدربة لتقديم ابػدمات السياحية بشكل مباشر.

كقطاع النقل  وفي الوقت نفسو تقوـ السياحة بتنشيط سوؽ العمل في القطاعات الأخرى ذات علبقة بالسياحة
 3والاتصالات ...الخ.

إف السياحة وما يرافقا من أنشطة تؤذي الى اختلبط ابناء الشعوب ابؼختلفة، والتعامل ية: من الناحية الثقاف -2
مع ثقافات ولغات بـتلفة، بفا يؤدي إلى التقارب الثقافي بتُ بـتل  ىذه الشعوب، وتفهم الثقافات ابؼختلفة، 

عرؼ على الأبماط السلوكية ابؼختلفة الفجوة بتُ الثقافات، بفا يؤدي إلى تنامي السلبـ العابؼي، كما أف التوتقليل 
 إمكانية اقتباس الأبماط السلوكية ابعديدة والتعرؼ عليها. يتيح

كما أف السياحة تؤدي إلى زيادة الوعي لأبنية ابؼوروث ابغضاري للؤمة بفا يدفع أبنائها إلى التمسك بالقيم النبيلة 
 1.لثقافتهم وبؿاولة صقلها وانعكاسها في سلوكهم

                                                           
،  2013،  03الياس الشاىد، التسويق السياحي في ابعزائر ، اطروحة دكتوراه، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ ، جامعة ابعزائر  - 1
  52ص 

 . 53الياس الشاىد، نفس ابؼرجع، ص  -  2
 . 32، ص  2002والتوزيع، الاردف،  آسيا محمد إبياـ الأنصاري، إدارة ابؼنشآت السياحية، دار صفاء للنشر - 3
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بسكن السياحة من برقيق استغلبؿ أمثل للموارد البيئية الطبيعية، وتدفع للحفاظ عليها  الناحية البيئية:من  -3
استخدامها على اعتبار أنها ثروة وطنية كما أف النشاط السياحي يعمل على تنظيم وبزطيط وبرديث  وعدـ إساءة

 2يسبب أي مشاكل أو آثار بيئية سلبية.استخدامات الأرض بالشكل الذي بوقق أقصى منفعة بفكنة، وبحيث لا 

 أنــواع السياحة :ثالثا: 

ذا التصني  بهثة أقساـ وأوصت ـ السياحة الى ثلب0554عاـ  UNWTO قد صنفت منظمة السياحة العابؼية
 3:عن إعداد الاحصائيات وىي

وىي التي تشمل حركة وسفر السائحتُ المحليتُ Domestic Tourism: المحلية السياحة - أ
 دولة معينة داخل حدود نفس الدولةفي 

والتي تشمل حركة السائحتُ الوافدين من . Inbound Tourismالوافدة  السياحة - ب
 دوؿ أخرى داخل دولة معينة

والتي تشمل حركة وسفر ابؼواطنتُ  :Outbound Tourism  السياحة الدصدرة - ج
 .ابؼقيمتُ في أي دولة الى دولة أخرى
 :ابؼية السياحة الى ثالثة أقساـ رئيسية ىيوصنفت أيضا منظمة السياحة الع

السياحة و  والتي تشمل السياحة المحلية:  Tourism Internal السياحة الداخلية -
 الوافدة

 والتي تشمل السياحة الداخلية وابؼصدرةTourism National :  السياحة القومية -
 السياحة الدوليةTourism International  : والتي تشمل السياحة الوافدة

 .: وىي السفر إلى الوجهات السياحية ابؼعروفة على مستوىالسياحة الترفيهية
 دؼ زيارة المحميات الطبيعية مثل المحميات الطبيعية في أفريقيابه: السفر السياحة البيئية. 
 وىي منتشرة بشكل كبتَ في الوطن العربيالسياحة البحرية :. 
 السفر ابؽدؼ العالج والاستجماـ: جيةالسياحة العلا. 
 السفر ابؽدؼ زيارة الاماكن ابؼقدسة مثل مكة وابؼدينة والقدسنيةيالسياحة الد :. 

                                                                                                                                                                                     
 . 59إلياس الشاىد، ابؼرجع السابق، ص  - 1
 .59الياس الشاىد، ابؼرجع السابق ، ص  - 2
 . 26سعيد البطوطي، مرجع سابق ، ص .  3
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 بؽا إلى توسيع مداركو العلمية وإشباع حواسو الفنية: يسعى الانساف من خلبالسياحة الثقافية. 
 وىي الانشطة السياحية ابؼصاحبة بغضور ابؼؤبسراتسياحة الدؤتمرات :. 
 وىي السفر من أجل التسوؽ : سياحة التسوق. 
 السياحة الرياضية بأنواعها. 
 تسلق ابعباؿ، ركوب  :ع على الغرائب ومراقبة السكان وعاداتهمسياحة الدغامرات والاطلا
 .الامواج

 التي بذذب طالب العلم بقدر التقدـ العلميالسياحة العلمية :. 
 جدما في علبت تقرز التي تقصد أماكن أح :السياحة الطبية. 
 1:كما يوجد تصنيفات أخرى للسياحة نذكر منها .والسياحة ابؼصدرة -

 الدطلب الثاني: مفهوم التسويق السياحي
 سوؼ بكاوؿ في ىذا ابؼطلب الى تطرؽ لتعري  التسويق السياحي وأىم أىدافو

 اولا. تعريف التسويق السياحي.

علبقتو بالسياحة إلا أف أغلب التعريفات تركز على و  التسويقعلى الرغم من وجهات النظر ابؼختلفة حوؿ مفهوـ 
حاجات السياح، بإعتبار أف السائح ىو المحور و  بربؾة السياسات السياحية لتلبية رغباتو  ضرورة توجيو ، بزطيط

 الأساسي للعملية السياحية.

ق السياسة الأعماؿ ابؼنسو  ( التسويق السياحي على أنو " التنفيذ العلميKridppendrof، 0540يعرؼ )
من قبل ابؼشاريع السياحية، سواء كانت خاصة أـ عامة على مستوى بؿلي، إقليمي، وطتٍ أو عابؼي بغرض برقيق 

 2. ملبئما بفا بوقق عائداو  الإشباع ابغاجات بؾموعة ابؼستهلكتُ المحددين

الطلب السياحي من التسويق السياحي على أنو " فلسفة إدارية بذسد (  Morrison،0541) كما عرؼو  
 بالتالي برقيق أكبر عائد " .و  اختيار السوؽ ابؼناسبة مع أىداؼ ابؼؤسسةو  خلبؿ البحث التنبؤ

"عملية موجهة بكو السياح ، تهدؼ إلى تأمتُ فقد دىب الى تعري  التسويق السياحي على انو ( Bartles)اما 
، من خلبؿ القنوات التوزيعية ابؼختلفة، ابؼؤلفة من ابؼنظمات وابؼؤسسات السياحية وتلبية احتياجاتهم الإستهلبكية

                                                           
 . 44 ،ص 2000، دار وائل للنشر، عماف، الاردف، -دراسة مقارنة-مصطفى عبد القادر، دور الاعلبف في التسويق السياحي .  1
ابي بكر مرواف صحراوي، التسويق السياحي وأثره على الطلب السياحتُ، مذكرة ماجستيتَ كلية العلوـ الاقتصادية، التجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة  - 2

 76،  ص  2012بلقايد ، تلمساف،
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قيود البيئة ابػارجية التي تتم فيها عملية التفاعل مثل : القيود و  ابؼختلفة، التي تتفاعل معهم برت ضغط
السوؽ ابؼستهدؼ بدا  ت إلىالإجتماعية، التي تهدؼ إلى تسهيل تدفق ابؼبادلاو  الأخلبقيةو  الإقتصادية، التكنولوجية

 1الإستهلبؾ "و  ينعكس على برستُ عمليات التبادؿ

 ثانيا. أهداف التسويق السياحي.
 يلعب التسويق السياحي دورا ىاما في اقتصاديات الدوؿ النامية منها وابؼتقدمة على وجو السواء، لاسيما تلك
الدوؿ التي تتمتع بدقومات سياحية طبيعية بذعلها مناطق جذب للسائحتُ، ولقد زاد الاىتماـ بالتسويق السياحي 
مع تزايد حدة ابؼنافسة بتُ الدوؿ السياحية بعذب أكبر عدد بفكن من السائحتُ إليها من ابػارج، كما زاد 

وجودة بالأسواؽ السياحية وحتى على مستوى البلد الاىتماـ بهذا النوع من ابؼعرفة نظرا لتعدد أنواع السياحة ابؼ
 2الواحد. وعموما بيكن إبهاز أىم أىداؼ التسويق السياحي في عدد من النقاط يتمثل أبنها فيما يلي: 

خلق تصور مفصل وواضح لدى السائحتُ عن ابؼنشأة أو البلد ابؼراد التسويق لو بفا يسهل تدفق السائحتُ  -0
 إليو ؛

 ات في سلوؾ العميل أو السائح لصاح  ابؼنتج السياحي ابؼسوؽ لو؛إحداث تغيتَ  -2

يلعب التسويق السياحي دورا ىاما في بمو وتطوير وتوسيع منشآت الأعماؿ في بؾاؿ السياحة وىو ما يساعد  -2
ت . يساىم التسويق السياحي في إشباع رغبات طرفي التبادؿ ابؼنشآ4في دفع حركة التنمية على مستوى الدولة؛ 

 السياحية، السائحتُ( بفا يساعد أو بوقق منافع مادية ومعنوية للطرفتُ؛

 يؤثر التسويق السياحي تأثتَا إبهابيا على الرفاىية الاقتصادية للمجتمع من خلبؿ عملية التبادؿ؛ -1

 ة(يساىم التسويق السياحي في زيادة درجة الوعي وابؼعرفة الثقافية لدى أفراد للمجتمع )سياحة داخلي -2

ولدى السائح الأجنبي )سياحة خارجية(، وىو ما يعتٍ التأثتَ الإبهابي للتسويق السياحي على ثقافة المجتمعات. 
وتتحقق ىذه الأىداؼ عن طريق أنشطة التسويق السياحي ابؼختلفة التي قد تشمل على تسويق السلع )الصناعة 

ت فقط الإعلبف عن ابؼنتج بل مهمة التسويق أشمل التقليدية(، أو تسويق ابػدمات ولذا فإف أنشطة التسويق ليس

                                                           
  78مرواف صحراوي، ابؼرجع السابق، ص  - 1
، التسويق السياحي ودوره في تفعيل قطاع السياحة، مذكرة ماجستتَ، كلية العلوـ الاقتصادية ، التجارية وعلوـ التسيتَ، بزصص زىتَ بوعكري   - 2

  73ف ص  2012تسويق ، جامعة منتورى قسنطينة ،
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وإجراء الأبحاث  وأوسع من ذلك. والتي تشمل تطوير وتنويع ابؼنتج الذي بووز على رضا ابؼستهلكتُ من السائحتُ
 1التسويقية وعرض ابؼنتج والتسعتَ والدعاية في مكاف البيع أو مكاف تواجد السائحتُ.

 ثة في مجال التسويق السياحييالدطلب الثالث: الاتجاهات الحد
إف تطور ابؼفاىيم التسويقية ابغديثة، واعتمادىا من طرؼ كل ابؼنظمات بدختل  أنواعها أدى إلى ظهور إبذاىات 

 .ىامة خاصة في بؾاؿ السياحة
بعد ظهور مفهوـ التسويق المجتمعي وتبلوره، ظهرت مفاىيم جديدة ابقرت عنو   : التسويق السياحي البيئي -1
قي، التسويق البيئي، التسويق الاخضر وغتَىا، ليتم بعدىا تطبيق ىذه ابؼفاىيم لصناعة السياحة، سويق الاخلبكالت

نو النشاط الاداري والفتٍ الذي تقوـ بو ابؼنظمات والاجهزة وابؼنظمات وبيكن تعري  التسويق السياحي البيئي بأ
في الاسواؽ السياحية بعذب أكبر حركة سياحية اعتمادا ثتَ أالسياحية في الاسواؽ ابػارجية والداخلية ابؽدؼ الت

لقد أصبح التسويق البيئي من ضروريات بقاح التسويق السياحي،  على ارتفاع مستوى البيئة في الدوؿ ابؼستقبلة
إذا توفرت لو كل مقومات البيئة  رتياح والرضا في رحلتو السياحية إلايشعر بالا ابؼستهلك السياحي أصبح لا فلا
 .حية والنظيفة، نتيجة لذلك فهناؾ ارتباط قوي وكبتَ التُ صناعة السياحة والبيئةالص
لقد أصبح التسويق السياحي الالكتًوني بدختل  مكوناتو عنصر مهما من  :التسويق السياحي الالكتروني -2

السياحي عناصر نشاط ابؼنظمات السياحية بؼقدمي ابػدمات السياحية والسياح أنفسهم، ويعرؼ التسويق 
ت السياحية التي يتم انو خدمات الرحلة الشاملة أكثر من عنصر مثلم النقل، الاقامة، الاطعاـ وابؼزار الالكتًوني بأ

 .بصعها في الدليل السياحي وارسابؽا إلى العميل عن طريق استخداـ شبكة الانتًنيت 
ديث في التسويق السياحي بعد ظهر ىذا الابذاه ابغ  )الدقصد الاعظم)التسويق السياحي التكاملي  - 3

ت الاقليمية والدولية، ليمتد ذلك إلى قطاع السياحة، ت التي شهدىا العالم خاصة ما أفرزتها العوبؼة والتكتلبالتحولا
تُ بؾموعة من الدوؿ بحيث يقوـ مبدأ التسويق السياحي التكاملي على إبهاد نوع من التكتل أو التعاوف الوثيق 

فيا، ثقافيا، كما تربطهم عالقات سياسية قوية وبذمعهم أىداؼ سياحية واحدة وعليو اجغر  السياحية ابؼتقاربة
 .يكونوف مع بعضهم البعض مقصدا سياحيا أعظم

يعد أحد التطبيقات ابؼهمة في بؾاؿ التسويق السياحي في العديد من الدوؿ : التسويق السياحي الابتكاري - 4
السياحية وابؼنظمات خاصة مع التطور ابؽائل في بؾاؿ التسويق السياحي وابؼنافسة الشديدة في الاسواؽ السياحية 

ر افكاجح للؤؿ الننو وضع أفكار جديدة أو غتَ تقليدية في بؾاؿ التسويق والاستغلببأابؼختلفة، حيث يعرؼ 
ابعديدة وابؼمارسات التسويقية، فهو يشمل كل الانشطة التسويقية على مستوى ابؼنظمة سواء تعلق الامر بعناصر 

                                                           
 . 74زىتَ بوعكري ، ابؼرجع السابق ، ص  - 1
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ابؼزيج التسويقي ابؼختلفة أو البحوث التسويق أو غتَىا، فابؽدؼ في نهاية ابؼطاؼ تقديم قيمة متميزة للمستهلك 
 .ية ومن ثم برقيق استباؽ جيد بؽامقارنة بابؼنافستُ في السوؽ وبكفاءة وفعال

وفي المجاؿ السياحي اؿ بىتل  ىذا ابؼفهوـ كثيار، حيث بعلت العديد من ابؼنظمات السياحية إلى اعتماد ىذا 
الابذاه ابغديث في المجاؿ التسويقي، عن طريق تطبيق الافكار الكثتَة وابؼتنوعة لتمييز منتجاتها السياحية عن 

السوقية خاصة وأف ابؼشكلة الاساسية في بؾاؿ ابػدمات السياحية ىو التقليد. وعليو منافسيها وزيادة حصتها 
 :ظهرت العديد من الاشكاؿ والافكار ابعديدة في بؾاؿ التسويق السياحي نذكر منها

 ئها الداؿ مج سياحية متكاملة لنزلااوالتي أصبحت تقوـ بإنتاج بر  :سل الفندقية الكبرىالسلا
 لسياحية؛من اللجوء للشركات ا

 ت داخلية وخارجية للعاملتُ في تقوـ ىذه ابؼنظمات التنظيم رحلب :يوت سياحة الحوافزب
 .الشركات التجارية والصناعية ابؼختلفة في إطار سياحة ابغوافز

 ت ات سياحة رجاؿ الاعماؿ وسياحة ابؼؤبسر لاات متخصصة في بؾلبىذا إلى جانب ظهور وك
بؽذا النوع من ابؼنتجات وتوليد أفكار جديدة وخدمة بعض القطاعات السوقية ؿ التصميم ابعيد وغتَىا من خلب
 .بفعالية كبتَة

 & Holdbrook ظهر ىذا الابذاه في الداية الثمانينات من طرؼ الباحثتُ :التسويق التجريبي -5

Hirschman)) ت كل منلتليها بؿاولا( (Gilmore et Poneف واللذاف في نهاية التسعينات إعتبارا بأ
ؿ إدماج مفهوـ بذربة الزبوف على منظمات الاعماؿ أف تطور فلسفة عملها إبذاه السلع وابػدمات من خلب

والاىتماـ أكثر بسلوؾ ابؼستهلك ضمن ىذا الابذاه، حيث يرتكز ىذا الاختَ على إبقاح ىذه العملية من أجل 
ابؼستهلك وتبقى بؿفوظة في ذاكرتو، بفا برقيق رضا الزبوف وجعل تلك التجربة أكثر فعالية بحيث تعزز قناعة 

ينعكس كل ذلك إبهابا على الصورة الذىنية للمنتج في نفسية ابؼستهلك، في عقلو وذاكرتو مقارنة بابؼنافستُ في 
 1.السوؽ
 

 

                                                           
الاردف،  ،دار ابؼناىج للنشر والتوزيع، عماف، 1، ط -مدخل استًاتيجي -الاعابؼيبؿمود جاسم الصميدعي، ردينة عثماف يوس ، التسويق .  1

 .44، ص 2003
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 الدبحث الثالث: مزيج التسويق السياحي.
 الدطلب الاول: تعريف الدزيج التسويقي

" عبػارة عػن بؾموعػة مػن الرئيسػية في التسػويق ابؼعاصػر، بيكػن تعريفػو علػى أنػو :  يعتبر ابؼزيج التسويقي أحػد ابؼفػاىيم
 الأدوات التسويقية التي تستخدمها ابؼؤسسة للوصوؿ إلى أىدافها في الأسواؽ ابؼستهدفة".

إلى :" ابػليط من الأنشطة التسويقية التي بيكن التحكم فيها بواسػطة ابؼؤسسػة وابؼوجهػة ويذىب البعض الى اعتباره 
 قطاع سوقي معتُ من ابؼستهلكتُ".

وبيكن تعريفو كذلك أنو : " بؾموعة من ابعهود التي تتفاعػل مػع بعضػها وبستػزج بحيػث تشػكل في نهايػة الأمػر خطػط 
 1وسياسات يؤدي تطبيقها إلى برقيق الأىداؼ".

" بؾموعػػة مػػن الأنشػػطة التسػػويقية ابؼتكاملػػة وابؼتًابطػػة والػػتي تعتمػػد علػػى بعضػػها الػػبعض عػػرض أداء الوظيفػػة  او انػػو
 التسويقية"

ومػػن ىنػػا نسػػتنتج أف ابؼػػزيج التسػػويقي ىػػو بؾموعػػة مػػن الأدوات التسػػويقية الػػتي بهػػب اسػػتعمابؽا مػػن طػػرؼ ابؼؤسسػػة 
 .بؼستهدفةلتحقيق الاستجابة ابؼرغوبة من زبائنها في أسواقها ا

 02"، واشػتمل علػى Marketing Mixإلى خلػيط بظػاه ابؼػزيج التسػويقي " Borden( 0524قػد اشػار )و 
ىػػػػو مػػػػن وضػػػػع أسػػػػس ىػػػػذا ابؼػػػػزيج حػػػػتُ قػػػػدـ تعريفػػػػاً عامػػػػاً  McCarthy( 0522عنصػػػػراً تسػػػػويقياً، غػػػػتَ أف )

( ، وىػي : ابؼنػتج ؛ Pرؼ )" وحصر التسويق في أربعة عناصر، تبدأ كلها بح4Psللتسويق، بظاه الأحرؼ الأربعة "
 والتًويج. التوزيعالسعر ؛ 

العمػػلبء ، أمػػا التسػػعتَ و تقػػديم مػػا يرغػػب فيػػو ابؼسػػتهلكوف و  ،إنتػػاج ،حػػوؿ صػػنع  Productويػػدور مفهػػوـ ابؼنػػتج 
Pricing ابؼقابػػػل ابؼػػػادي الػػػػذي ىػػػم مسػػػتعدوف لدفعػػػػو، ويركػػػز الػػػػتًويج  اي فيهػػػتم بتػػػوفتَ مػػػػا يرغبػػػوف فيػػػو بالسػػػػعر
يهػتم  Placementعلى إعلبـ أولئك ابؼستهلكتُ بتوفر ما يرغبػوف فيػو التوزيػع والبيػع  Promotionوالدعاية 

بتقػػديم مػػا يرغبػػوف فيػػو مػػن خػػلبؿ الطػػرؽ الػػتي يريػػدىا أولئػػك ابؼسػػتهلكوف في ابؼكػػاف الػػذي يريدونػػو فيػػو. وتضػػاؼ في 
دمة وابؼؤثرات ابؼادية؛ فتصبح سبعة عناصػر حالة تسويق ابػدمة العناصر التالية: الإنساف وابؼراحل ابؼطلوبة لتنفيذ ابػ

"3Ps( 2220" ، ويػػتم اختيػػار ىػػذه الاسػػتًاتيجيات وفػػق مػػا بىػػدـ وابؼؤسسػػة معػػاً، إلا أف مرسػػي) ( 2222)و

                                                           
 . 34، ص  2002عبد ابعبار منديل ، " أسس التسويق ابغديث"، الطبعة الاولى ، دار العلمية الدولية ، عماف،  - 1
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Negi  يػػروف أف الأفػػراد ليسػػوا عنصػػراً مػػن عناصػػر ابؼػػزيج التسػػويقي، ومػػن ثم اكتفػػوا فقػػط بالعناصػػر الأربعػػة للمػػزيج
 1التسويقي. 

 الثاني: عناصر الدزيج التسويقيالدطلب 
تعتمػد  حيػث التسػويقي، ابؼػزيج عناصػر مػن عنصػر أىػم ىػو Kotler, 2005  كػوتلر عرفػو: الدنـتج -0

 شػيء عػن عبػارة ىػو فػابؼنتج التسػويقية، النشػاطات لتنفيػذ ابؼنػتج وجػود علػى الأخػرى التسػويقي ابؼػزيج عناصػر
 بحيػث معينػة، رغبػة أو بغاجػة الإشػباع أو ابغيػازة أو الإسػتخداـ أو الاسػتهلبؾ، بغػرض للسػوؽ تقدبيػو بيكػن
 2.وابؼنظمات والأماكن والأشخاص ابؼادية غتَ وابػدمات ابؼادية ابػصائص يشمل

 بؼنػتج زبػوف بذػد أف ليس فابؼهم ابؼنتج، وليس الاىتماـ مركز ىو الزبوف أف على للتسويق ابغديث ابؼفهوـ ويبتٌ
 التسػويق علػى يركػز أنػو أي تسػويقو، بيكػن مػا إنتػاج علػى يقػوـ وىػو لزبونهػا، منتجػا الشػركة بذػد أف بل الشركة
 زيػج الم وبنػاء السػلعي ابؼػزيج إنتػاج ثم أولا، ورغبػاتهم الػزبائن حاجػات برديػد ضػرورة علػى ويركػز البيػع ولػيس

 التسويق وبحوث ساترا د على بناء تقديرىا تم التي والتوقعات والرغبات ابغاجات تلك مع ابؼنسجم التسويقي
 3.التسويق بحوث بنشاط يعرؼ ما أو

 دراالأفػ حاجػات لتلبيػة مػادي شػيء اي أو خدمػة أو سػلعة أو فكػرة عػن عبػارة بأنػو ابؼنػتج تعريػ  تم اً وأخػتَ 
 مبتكػرة وبصػورة الزبائن رغبات حسب تنتج ابؼنظمات وأصبحت التبادؿ عملية حدود بذاوز والذي وابؼنظمات
 4.ابؼنظمة تراقد عن تعبر قيمة ابؼنتج من بذعل

 التسعير: -2

 علػى يػؤثر لا فانػو لأبنيتػو راونظػ ابؼؤسسػة، بقػاح علػى تػؤثر الػتياتيجية الإسػتً  قػراراتال أىػم احػد التسػعتَ يعتػبر
 مسػابنة إلى فبالإضػافة للشػركة، الكلػي الأداء ليشػمل ذلػك بيتػد ولكػن فقػط التسػويقي ابؼػزيج عناصػر باقػي
 للمؤسسػة جػدد مسػتهلكتُ بعػذب ومػؤثر فعػاؿ كعنصػر اسػتخدامو فػيمكن الربحيػة، زيادة في التسػعتَ قػرارات
 5.ابؼنتجات من معينة لأنواع بالنسبة

                                                           
العاملتُ في الصناعات وابغرؼ اليدوية التذكارية، بؾلة ابراد ابعامعات العربية  محمد بن عبد الربضاف الدوغاف، أثر عناصر ابؼزيج التسويقي في أداء - 1

 . 154، ص  2019،  2، العدد 16للسياحة والضيافة، المجلد 
 15، ص 2018أنس رفعت عبد ابغميد، أثر عناصر ابؼزيج التسويقي على ابؼيزة التنافسية،  رسالة ماجستيتَ، جامعة الشرؽ الاوسط ،  - 2
 16أنس رفعت عبد ابغميد، ابؼرجع السابق، ص  - 3
 17أنس رفعت عبد ابغميد ، ابؼرجع السابق، ص  - 4
 164بضيد الطائي وبشتَ العلبؽ، مبادئ التسويق ابغديث مدخل شامل، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع ، عماف الاردف، ص  - 5
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 ابؼسػتهلك، يػدفعها الػتي ابػدمػة أو للسػلعة النقديػة القيمػة بأنػو" مبسػط وبشػكل تقليػديا السػعر تعريػ  بيكننػا
 استعمالو أو امتلبكو أو كحيازتو ابؼستهلك عليها بوصل التي التبادؿ قيم بؾموع بيثل السعر فاف أوضح وبدعتٌ
 العنصػر وىػو معػتُ ومكاف وقت في السلعة لقيمة النقدي التعبتَ انو على": أيضا ويعرؼ.  "ابػدمة أو للسلعة
 مػن الوحيػد العنصػر السػعر بأف القػوؿ بيكػن ومنػو  ."ابؼؤسسػة يػراداتإ بيثػل الػذي التسػويقي ابؼػزيج من الوحيد
 .ابؼؤسسة تتحملها تكلفة الأخرى العناصر بسثل بينما عائدا يدر الذي التسويقي ابؼزيج عناصر

 التوزيع: -3

 في وخػدمات سػلع )ابؼسػتهلك(  النهػائي الوسػيط )ابؼؤسسػة( أو ابؼسػتهلك تصرؼ برت وضع كلمة وزع  تعتٍ
 ابؼناسبتتُ. والصورة وبالكمية ابؼناسبتُ وابؼكاف الوقت

 البلوغ سهل ابؼنتوج جعل ىدفو النهائي، ابؼستعمل إلى ابؼنتوج بتوجيو علبقة بؽا التي الأنشطة كل التوزيع يضم
 التسػويقية الوظػائ  مػن يعتػبر التوزيػع أف يتضػح وعليػو  .عليػو ابغصػوؿ يريػد من كل طرؼ من الشراء وسهل
 1.ابؼناسبتُ والوقت ابؼكاف في السوؽ من ابؼختلفة للقطاعات ابؼنتوجات توفتَ إلى تسعى التي ابغيوية

 مػا وىػو واحػدة مرحلػة أسػاس علػى يتم أف بيكن والاستلبـ التوزيع مراكز بتُ والسلع البضائع وتوزيع تدفق إف
 التوزيػع باسػم يعػرؼ مػا وىػو أكثػر أو مػرحلتتُ أسػاس علػى أيضػا يػتم أف ويكمػن ابؼباشػر، التوزيػع باسم يعرؼ
 2 :ابؼباشر غتَ

 مػن الاسػتلبـ مراكػز إلى التوزيػع مراكػز مػن ابؼنتػوج ينتقػل التوزيػع مػن النػوع ىػذا بدوجػب :الدباشـر التوزيـع -
 .الوسطاء على الاعتماد دوف مباشر بشكل التوزيع ومسارات منافذ خلبؿ

 وسػيط )تاجػر مػن أكثػر أو واحػد وسػيط يػدخل التوزيػع حػالات مػن النػوع ىػذا في :الدباشـر غـير التوزيـع -
 مراكػز مػن والسػلع البضػائع انتقػاؿ عمليػة ذلػك( في وغػتَ بظسار بالعمولة، وكيل بيع، وكيل بذزئة، تاجر بصلة،
 .الاستهلبؾ أو الاستلبـ مراكز إلى والإنتاج التوزيع

 

 

                                                           
زيج التسويقي، رسالة ماجستيتَ، كلية العلوـ الاقتصادية والتسيتَ، جامعة منتورى ، قسنطينة، نصتَة عليط، دور بحوث التسويق في وضع وتطوير ابؼ - 1

 46، ص 2008
 47نصتَة عليط، نفس ابؼرجع، ص  - 2
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 الترويج: -4
 علبقات لبناء الشركة بها تقوـ التي ابؼباشرة وغتَ ابؼباشرة والإتصالات النشاطات كافة" أنو يعرؼ التًويج على

 تعمل التي الإقناع أساليب واستخداـ ابؼعلومات، كافة تقديم طريق عن العملبء، مع قوي طابع وذات معززة،
 1."والعميل الشركة بتُ ابؼشتًكة العلبقة استمرار على المحافظة على

 بقبوؿ والمحتملتُ ابغاليتُ ابؼشتًيتُ إقناع بهدؼ البائعتُ، قبل من ابؼبذولة ابعهود" أنو على ويعرؼ أيضا
 ."استًجاعها من بيكنهم بشكل ذىنهم في وحفظها ابػدمات، أو السلع عن معينة معلومات
 2."إقناعي اتصاؿ عملية على وينطوي التسويقية، ابعهود إطار في يتم نشاط"ىو التًويج أف Kotler ويرى
 3:يلي بدا التًويج أىداؼ وتتمثل
 .تقليدية غتَ تكوف قد جديدة بخدمات الاىتماـ ثم ومن ابؼستهلك، توعية  -
 .السلعة تلك بدزايا ابؼستهلك وإقناع ابؼنافستُ، وخدمات السلعة بتُ ابؼقارنة -
 الصفات بعض إبراز خلبؿ من ابؼنافستُ خدمات مع مقارنة ابؼستهلك ذىن في السلعة بسوضع إعادة -

 .الإبهابية
 ،)الشتاء فتًة في الفنادؽ( منخفض أو متدني الطلب فيو يكوف التي الأوقات في السلعة على الطلب برفيز -

 .تشجيعها
 السلعة عن مفيدة بدعلومات ابؼستهلك إمداد خلبؿ من ابػطورة راؾ وإد التأكد، عدـ من بزفض -
 .السلعة بضماف ابؼستهلك على التأكيد في تساعد -
 بؼصلحتو. السلعة استخداـ بكيفية ابؼستهلك تثقي  -
 .الاستخداـ قبل السلعة على ابغصوؿ بخطوات ابؼستهلك تعري  -

 الدطلب الثالث: مزيج التسويق السياحي
 العمل بقاح في مهما دور تلعب التي الرئيسية العناصر من بـتلفة بؾموعة السياحي التسويق بدزيج يقصد

 السياحي السوؽ في السنوات ابؼتعددة ابؼتغتَات بتُ تتم التي للتفاعلبت نتيجة السياحي، القطاع في التسويقي
 الوظائ  دور إلى بالإضافة السياحي، ابؼنتج وتطوير تصميم في مباشر بشكل تؤثر ابؼتغتَات فهذه .وابؼنتجتُ
 ابؼنتجات مع السياحيتُ العملبء احتياجات بتُ التوافق برقيق أي .بؼنتجا قيمة من الرفع في التسويقية
 .الأسواؽ في ابؼعروضة السياحية

                                                           
  21انس رفعت عبد ابغميد، ابؼرجع السابق، ص  - 1
 22انس رفعت عبد ابغميد، ابؼرجع السابق ، ص  - 2
 .23لسابق، ص انس رفعت عبد ابغميد، ابؼرجع ا - 3
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 بسكن والتي وابػدمات، السلع منتج يراقبها التي التغتَات بؾمل أنو على السياحي التسويقي ابؼزيج يعرؼ كما
 على تطبق التي العملياتية الوسائل بؾمل بذلك ونقصد ابؼستهدفتُ، الزبائن على منتجاتو عرض تطوير من

 .السوؽ
 التًويج السياحي، وزيع الت السياحي، التسعتَ السياحي، ابؼنتج :من السياحي ابؼزيج التسويقي ويتكوف
 في فتمثل السياحي التسويقي ابؼزيج قنوات عن أما .الإدارة وعمليات ابؼالية التسهيلبت الأفراد، السياحي،
 1. عناصره لأىم شرح يلي وفيما .والسياحة السفر وكالات بـتل 

 من مزيج فهو السياحي التسويقي ابؼزيج عناصر من الأوؿ العنصر السياحي ابؼنتج بيثل الدنتج السياحي: -1
 والتسهيلبت وابؼرافق ابغديثة ابغضارية وابؼعالم القدبية التاربىية كالآثار وابؼقومات الصناعية الطبيعية الظروؼ
 .وابػدمات
 ابؼتوفرة وابػدمات والتسهيلبت السياحي ابعذب عناصر من متكاملة بؾموعة انو على السياحي ابؼنتج ويعرؼ
 .السياحي ابؼقصد إلى الوصوؿ وطرؽ السياحي بابؼقصد

 فوائد ابؼستهلك )العميل( مقابل يستبدبؽا التي يعرؼ على انها بؾموع كل القيم )النقود( التسعير السياحي: -2
 2." ابؼنتج استخداـ أو امتلبؾ أو

  :يلي ما العوامل ىذه أىم ومن السياحية ابػدمة أو ابؼنتج تسعتَ في تؤثر التي العوامل من العديد وىناؾ
 ابؼوبظية(. السياحي، الطلب ابؼنافسة، العملبء، خصائص التنافسي، ابؼركز )التكلفة،

 .الأخرى الصناعات في التوزيع نظاـ عن بىتل  السياحية ابػدمات في التوزيع نظاـ التوزيع السياحي: -3
 :الآتية النقاط في التوزيع منافذ برديد وبيكن
 طاولة أو غرفة حجز عند ويتم ابػدمة ومقدـ السائح بتُ ابؼباشر الاتصاؿ وىي  :ابؼباشر التوزيع قنوات -

 ابغضور طريق عن أو إلكتًونية رسالة أو الفاكس أو ىاتفي اتصاؿ طريق عن إما وتتم مؤبسر صالة أو طعاـ
 .الشخصي

 بتُ وسيط تعتبر أنها في كبتَا والسياحة  والتي تلعب دورا السفر وكالات ابنها  :مباشرة غتَ توزيع قنوات -
 ابؼنشأة تعتمد حيث ابؼختلفة الفندقية وابؼؤسسات السياح بتُ وذلك ابعوي، النقل وشركات ابؼسافرين
 3.لسياحية بؼنتجاتها التًويج في الوكالات ىذه على كبتَ بشكل السياحية

                                                           
 .240، ص  2018، جواف 06اؿ، العدد شليحي الطاىر، ابؼزيج التسويقي السياحي في ظل تكنولوجيا الانتًنت، بؾلة اقتصاديات ابؼاؿ والاعم - 1
  241شليحي الطهار ، نفس ابؼرجع، ص  - 2
 242الشليحي الطاىر ، ابؼرجع السابق، ص  - 3
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 توضيح إلى تهدؼ التي ابؼبذولة ابعهود تلك ىو السياحي، التنشيط أو التًويج الترويج السياحي : -4
 رغباتهم لإشباع الدولة إلى سياحية برحلة للقياـ دوافعهم وإثارة السائحتُ على للتأثتَ للدولة السياحية الصورة
 السياحية. أىدافهم وبرقيق
 البائع بها يقوـ التي الشخصية وغتَ الشخصية والمجهودات الاتصالات أنواع كافة أنو على أيضا يعرؼ كما
 1شرائو . على ودفعهم بو وإقناعهم بابؼنتج وإخبارىم وابؼرتقبتُ ابغاليتُ إعلبـ ابؼشتًين أجل من
 :  البشري العامل -1
 في فهو ة،يوالإدار  ةيعيوالب ةيقيوالتسو  ةيطيالتخط ابؼختلفة مراحلو كل في احييالس للنشاط الأساسي المحور عتبري
 تياابؼستو  بـتل  وعلى ومتنوعة ةتَ كب ةيبيتدر  بؾهودات تتطلب التي ةياحيالس ةيالتنم أىداؼ من ىدؼ ذاتو حد

 من بد لا بؽم ديج أداء قيوبرق مواردىا ةينوع تُوبرس ابغفاظ ةياحيالس ابؼؤسسات تضمن ولكي والتخصصات،
 2:  ةيالتال العوامل تَتوف

 :  ينالعامل للإفراد بيوالتدر  اريبالاخت ةيالعنا
 قيالدق ديالتحد  تطلبي بفا هابيتقد ابؼطلوب ابػدمات بؼتطلبات ملبئمة اريالاخت ةيعمل كوف ت أف ببه

 ةيوالشخص ةيالأخلبق والصفات مييالتعل كابؼستوى بالعملبء الاتصاؿ لأفراد ةيالأساس والصفات للوظائ ،
 ابؼؤسسات تواكب حتى باستمرار، تُالعامل ليوتأى بيالتدر  خطط وضعو  للمهارات السابقة وابػبرة ةيوالصح
 .  الدواـ على بردث التي ةياحيالس التطورات ةياحيالس

 :  الداخلي قيالتسو 
 قيبرق في ودورىم أدائهم ةيبأبنو ةياحيالس بابؼؤسسة تُالعامل إقناع أجل من تبدؿ التي ةيقيالتسو  ابعهود ىي

 ليللعم وتفهما ايوع أكثر ابؼوظ  أو الداخلي ليالعم جعل الداخلي قيالتسو  وىدؼ، بؽا العاـ الأىداؼ
 . الداخلي ليالعم رضا قيبرق دوف ارجي الخ ليالعم رضا قيبرق الصعب من لأنو، بػدمتهم برفزا وأكثر، ابػارجي

 : متجانس سلوك على للحصول قيالتطب
 عتبري الذي، خدماتها يمتقد في ابؼتجانس السلوؾ من نوع قيلتحق بيالتدر  برامج على تعتمد ةياحيالس فابؼؤسسة
 بكافة قوـي شري الب فالعنصر متجانس، تَوغ ملموس تَغ عتويبطب احييالس ابؼنتج كوف قيالتحق صعب
 لذا، احييالس النقل وشركات ةياحيالس العامة والمجاؿ والسفر ةياحيالس والشركات الفنادؽ في ةياحيالس ابػدمات
 الإنتاجي العنصر بهذا الاىتماـ على جهودىم ا ركزوي أف ةياحيس دولة أي في احييالس النشاط على تُالقائم
 على اتَ كث اعتمدت ثةيحد ةيقيتسو  ابذاىات ظهرت فقد مستمرة بصفة بويوتدر  تويوتنم ويعل والإشراؼ ابؼهم
 . احييالس قيالتسو  خاصة ةياحيالس الأنشطة عيبص بقاح في ومؤثرا حاكما عنصرا باعتباره البشري العنصر

                                                           
 .243الطاىر ، ابؼرجع السابق، ص  الشليحي -  1
لوـ التسيتَ شنتُ عبد الرحبة ''دور التسويق  السياحي في انعاش الصناعة التقليدية وابغرفية دراسة ميدانية حالة مدينة غرداية مذكرة ماجستتَ في ع 2

 78، ص2009/2010بزصص تسويق ابػدمات كلية العلوـ الاقتصادية جامعة تلمساف 
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 : ةياحيالس اتيالعمل:  سادسا
 والانطباع، بالرضا السائح شعور على هتَ وتأث ي احيالس المجاؿ في تُالعامل سلوؾو  السائح مع التعاملبت كافة ىي
 بؽا كوفي التي ةياحيالس ابؼنتجات عن كونونهاي التي والصور ةياحيالس ابؼناطق ابذاه تُسائح لدى تكوفي الذي
 على لذلك أخرى مرة ة رياالز  بتكرار اـيللق ةيقو  دوافع تعتبر والتي، ذلك بعد هميلد الشراء قرارات على قوي تَتأث

 من مهمة أداة عتبري والذي شعوبها لدى اؼيابؼض والسلوؾ احييالس بالوعي تهتم أف ةياحيالس وابؼؤسسات الدولة
 1.البلد أىل ومع احييالس بالقطاع تُالعامل يتُالربظ تُابؼوظف مع تعاملي فالسائح، احييالس قيالتسو  أدوات

 : ةياحيالس للخدمات الدادي العنصر -7
 كاف فإف، تقدمو التي ابػدمات جيمز  قيتسو  في ابؼهمة العناصر من ةيالفندق ابؼؤسسة بؼبتٌ ابػارجي ميالتصم عتبري

 ميفالتصم ابؼبتٌ، داخل لو قدـي أف كنبي ما توقع على قدرتو من رفعيو  ليالعم ساعدي فإنو وناجحا زايبف ميالتصم
 على قادر تَغ ليالعم كاف فإذا، داخلو ضمهاي التي ئةيللب خاص بمط ىو وفيابؼعمار  قوؿي كما وابؼباني ابؼعماري

 توقعاتو خلبؿ من ىي ابؼبدئي القرار لابزاذ دةيالوح ىا لتيفوس ارىاياخت قبل ةيالفندق ابؼؤسسة بداخل ما ةيرؤ 
 المحتمل ليالعم مفتاح ىو ابؼبتٌ صبحي ثم ومن، ةيالفندق ابؼؤسسة مبتٌ ذىنو في عكسهاي التي ةيالداخل ئةيالب على
 :2منها ةتَ كث نقاط في أساسي كعنصر تويأبن تتجلى ابؼادي ليفالدل، ابػطأ ار ي الاخت خطر ليلتقل
 . عاـ بشكل احييالس ابؼنتج جودة على ؤثري أنو -
 . السائح ريتقد ومدى ابؼكاف عراقة عن انطباعات بؾملو في شكلي -
 . تُابؼنافس ومنتجات ةياحيالس ابؼؤسسة منتجات تُب زيللتم ستخدـي -
 . السائح قبل من ملموسة تَغ للخدمات الذىتٍ الإدراؾ ة يعمل من سهلي -
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .79بة، نفس ابؼرجع السابق، صشنتُ عبد الرح 1
 .80شنتُ عبد الرحبة، نفس ابؼرجع السابق، ص 2
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 خلاصة الفصل
 مستمرة بصفة يتغتَ المجاؿ بؾاؿ السياحي لكوف ىذا  في مهم التسويق اعتبار بللص في الاختَ إلى

 برقيق في ترغب ابؼؤسسة ىذه كانت وإذا ومتغتَ، معقد عالم من جزء ىي ابؼؤسسة لأف وىذا ودائمة،
 والتغتَ التكي  من ذلك سبيل في بؽا مناص فلب العمل بيئة في والنمو البقاء أجل من وفعالية بكفاءة أىدافها
 التسويقي بابؼزيج يعرؼ ما خلبؿ من ابؼؤسسة تكي  ويتحقق .بيئتها في يطرأ تغيتَ كل مع مستمرة بصفة
 ىذه من عنصر أي بزطيط في الفشل إف .والاتصاؿ التوزيع السعر، بابؼنتوج، ابؼتعلقة القرارات يتضمن الذي
 .أىدافها برقيق في التسويقية الوظيفة كفاءة على يؤثر العناصر
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 بسهيد
 التنافسية ابؼيزة ماىية: الاوؿ ابؼبحث
 وأبعادىا التنافسية ابؼيزة جودة على ابغكم معايتَ:  الثاني ابؼبحث
 التنافسية ابؼيزة زيادة في السياحي التسويق إسهامات: الثالث ابؼبحث

 خلبصة الفصل
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 تمهيد
 على قدرة لكسب ابغاجة في التفكتَ إعادة فإف التحديات الراىن في بؾاؿ استًاتيجيات التسويق ظل في 

 أرادت ابؼؤسسة ابغفاظ على كيانها وبالتالي لابيكن إذا ملحة ضرورة سوؽ أصبح في ؽ الت  برقيقو  التنافس
ابغديث عن التسويق السياحي دوف برديد ابعاد ابؼيزة التنافسية ودور ىذه الاختَة في التحقيق الربح للمؤسسة 

 وعلى ىذا الاساس سوؼ بكاوؿ في ىذا الفصل الى التطرؽ لثلبث مباحث رئيسية:

 الدبحث الاول: ماهية الديزة التنافسية
 تنافسية وأبعادهاير الحكم على جودة الديزة اليالدبحث الثاني : معا

 الدبحث الثالث: إسهامات التسويق السياحي في زيادة الديزة التنافسية
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 الدبحث الاول: ماهية الديزة التنافسية
 الدطلب الأول: مفهوم الديزة التنافسية

حتى يستدعي التفوؽ على ابؼنافستُ الاسناد إلى ميزة تنافسية، يتم إنشا ىا بعد إدراؾ وتفكتَ عميق، 
 .تضمن ابؼؤسسة قدرة على التنافس وتؤمن النمو ضمن بصاعة ابؼنافستُ والبقاء في السوؽ

 اولا: التطور التاريخي للميزة التنافسية

إف ظهور مفهوـ ابؼيزة التنافسية ىو نتاج التحوؿ في ابؼيزة النسبية، ويعود الفضل أولا لشمبرلتُ، ثم إلى 
 طور ابؼفهوـ كاؿ من " شاندلر" و"ىوفر" حتُ وصفا ابؼيزة بأنو الوضع الفريد سالزنيك الذي ربط ابؼيزة بالقدرة، ثم

الذي تطوره ابؼؤسسة في مواجهة منافسيها من خلبؿ بزصيص ابؼوارد، ثم يلي كلب من "لورتر" و"داي" واعتبرا أف 
ف الاداء ابؼتفوؽ يرتبط ابؼيزة ىي ىدؼ الاستًاتيجية، أي كمتغتَ تابع لا يستخدـ ضمن الاستًاتيجية بالنظر إلى أ

 1.بابؼيزة التنافسية

 ثانيا: تعريف الديزة التنافسية:

أف ابؼيزة التنافسية تشل بدجرد توصل ابؼؤسسة إلى اكتشاؼ طرؽ  .M.PORTER يرى -1
جديدة أكثر فعالية من تلك ابؼستعملة من قالل ابؼنافستُ، ويكوف بدقدورىا بذسيد ىذا الاكتشاؼ ميدانيا، أي 

 إحداث عملية إبداع بدفهومو الواسع. بدجرد 
أنو تنشا ابؼيزة التنافسية بدجرد توصل ابؼؤسسة إلى اكتشاؼ طرائق جديدة Porter ويصرح  -2

أكثر فعالية من تلك ابؼستعملة من قبل ابؼنافستُ، حيث يكوف بدقدورىا برستُ ىذا الاكتشاؼ ميدانيا، وبدعتٌ 
 2ع.آخر بدجرد إحداث عملية إيداع بدفهومو الواس

تعبر ابؼيزة التنافسية عن العنصر الذي تسيطر عليو ابؼؤسسة بطريقة أفضل من منافسيها، ويتيح  -3
 3بؽا أف تكوف قادرة على التنافس.

إف مصطلح ابؼيزة التنافسية يشتَ إلى قدرة ابؼؤسسة على صياغة وتطبيق الاستًاتيجيات التي  -4
 .العاملة في نفس النشاطبذعلها في مركز أفضل، بالنسبة للمنظمات الاخرى 

                                                           
ص، ،  23.، قسم إدارة الاعماؿ، كلية التجارة، جامعة القاىرة ، مصر، -ابؼبادئ والتطورات ابغديثة-ىالة محمد لبيب عنبة وأخروف، التسويق .  1

2017 
الاردف،  ،دار ابؼناىج للنشر والتوزيع، عماف، 1، ط -مدخل استًاتيجي -يق الاعابؼيبؿمود جاسم الصميدعي، ردينة عثماف يوس ، التسو .  2

 .44، ص 2003
وؿ على درجة فتَوز الوزرين، أثر بفارسة إدارة ابؼوارد البشرية في بناء ابؼزايا التنافسية للمؤسسات ابؼتوسطة ابعزائرية، مذكرة ضمن متطلبات ابغص.  3

 .7،ص 2017الاقتصادية، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة فرحات عباس، سطي ، ابعزائر، الدكتوراه في العلوـ 
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إذف بيكن تعريفها بأنها ذلك الاختلبؼ والتميز والتفرد الذي تنشلو أو بسلكو ابؼؤسسة عن باقي منافسيها، 
يسمح بؽا التقديم منتجات أو خدمات متميزة، تسمح بؽا ابغصوؿ على حصة سوقية وكذا ىوامش ربح مرتفعة 

 1.والبقاء والنمو بطوؿ فتًة بفكنة

 ية الديزة التنافسيةثالثا: اهم
 تعد بدثابة الساح  الاساس بؼواجهة برديات السوؽ وابؼنظمة ابؼناظرة. 
 كونها بسثل معيار مهما لتحديد ابؼنظمات الناجحة عن غتَىا. 
  بسثل مؤشر إبهابياً بكو توجو ابؼنظمة لاحتلبؿ موقع قوي في السوؽ من خلبؿ حصوبؽا على

 حصة سوقية أكبر من منافسيها
 لمنظمات تفوقا نوعية وكميةً وأفضلية على ابؼنافس، وبالتالي تتيح بؽا برقيق نتائج أداء تعطي ل

 عالية وتفوؽ عن الاخرين
 تسهم في التأثتَ الابهابي في مدركات الزبائن، وبرفزىم على الاستمرار بالتعامل مع ابؼنظمة. 
 يتيح للمؤسسة متابعة التطور  بدا أف ابؼيزة التنافسية تتسم بالاستمرارية والتجدد فإف ىذا الامر

 .والتقدـ في ابؼستقبل
  ستتيح للمنظمة ابغصوؿ على حصة سوقية أفضل وأكبر قياسا بابؼنافستُ، ألنها قامت التحقيق

 .بسيز جعل منها الرائدة في السوؽ ابؼستهدؼ

 الدطلب الثاني: أنواع الديزة التنافسية
 نوعتُ من ابؼيزة التنافسية وبنا: حدد مايكل بورتر

 :التكلفة الاقل

وبدا يؤدي  وتعتٍ قدرة ابؼؤسسة على تنظيم، تصنيع وتسويق منتج أقل تكلفة بابؼقارنة مع ابؼؤسسة ابؼنافسة، 
 2.في النهاية إلى برقيق عوائد أكبر

لتالي وضعية جيدة وبصيغة أخرى أف بستلك ابؼؤسسة ميزة تكلفة تسمح بؽا بالتحصيل على ىامش أعلى وبا
عن طريق اعتماد أسعار أخفض من تلك التي يقوـ ابؽا ابؼنافسوف، وذلك من شلنو أنو بيكن ابؼؤسسة من امتلبؾ 

 .بإستًاتيجية السيطرة الشاملة عن طريق التكلفة ابؼنخفضة Porterما بظاه 

                                                           
 560، ص  2015سعدوف بضود جثتَ الربيعاوي وآخروف، إدارة التسويق: أسس ومفاىيم معاصرة، دار غيداء للنشر والتوزيع، عماف، الاردف، .  1
 . 85،ص  1996التنافسية في بؾاؿ الاعماؿ ، الدار ابعامعية للنشر، الاسكندرية، مصر، نبيل مرسي خليل، ابؼيزة .  2
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 بؼتًاكمة بالانشطة ابؼنتجة فنقوؿ عن مؤسسة ما أنها بروز على ميزة التكلفة الاقل إذا كانت تكاليفها ا
 .للقيمة أقل من نظتَتها لدى ابؼنافس

 : تميز الدنتج

وتعتٍ قدرة ابؼؤسسة على تقديم منتج متميز وفريد، ولو قيمة مرتفعة من وجهة نظر الزبوف، بفا بهعلو يتعلق 
 .بابؼنتوج

والتي يوليها الزبائن قيمة فتميز ابؼؤسسة عن منافسيها في حالة توصلها إلى ابغيازة على خاصية منفردة 
 .ىامة

كما بيكن أف تتميز أيضا عندما تقدـ شيئا بفيزا يتعدى العرض العادي لسعر مرتفع قليلب، وبسنح ميزة التميز 
للمؤسسة القدرة على اليع كميات أكبر من منتجاتها بسعر مرتفع نسبيا. وضماف وفاء الزبائن في قطاع نشاطها أو 

 ئن، وفق احتياجات بؿددة. ولكي تنجح ابؼؤسسة في بسيزىا عليها أف برقق الشروط التالية:إلى فئة قليلة من الزبا
  برويل تكلفة التميز إلى ميزة باستغلبؿ كافة مصادر تفرد الغتَ ابؼكلفة لتقليص تكلفة ابؼنتج
 .النهائي

 إعداد متخذي قرار الشراء بالدوافع اللبزمة لدعم قرارىم باختبار منتجات ابؼؤسسة. 
 عزيز مصادر التفرد من خلبؿ استغلببؽا في عدد أكبر من الانشطة ابؼنتجة للقيمة، بنا يساىم ت

 1.في تعظيم القيمة ابؼقدمة للزبوف، ومن ثم ضماف وفائو للمؤسسة
 الدطلب الثالث: محددات الديزة التنافسية ومصادرها

 .مع التطرؽتعدد بؿددات ابؼيزة التنافسية وكذا مصادرىا، وسنوضح ذلك بالتفصيل 
تتحدد ابؼيزة التنافسية للمؤسسة من خلبؿ متغتَين أو بعدين أساستُ    :اولا: محددات الديزة التنافسية

 بناـ
 حجم ابؼيزة التنافسية. 
 نطاؽ التنافس 

 وفيما يلي عرض أبؽم ملبمح ىذه البعدين:
 حجم الديزة التنافسية: -1

أمكن للمؤسسة المحافظة على ميزة التكلفة الاقل أو بسييز يتحقق للميزة التنافسية بظة الاستمرارية إذا 
ابؼنتج في مواجهة ابؼؤسسات ابؼنافسة وبشكل عاـ، كلما كانت ابؼيزة أكبر، كلما تطلبت جهودا أكبر من 

 الشركات ابؼنافسة للتغلب عليها أو برديد أثرىا.
                                                           

1  .  Kotler et Dubois, Marketing Management ,10 eme édition, op. Cit, p 57 
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سة التي اكتسبت ميزة تنافسية، كونها : تعتبر ىذه ابؼرحلة من أطوؿ ابؼراحل بالنسبة للمؤسمرحلة التقديم
برتاج الكثتَ من التفكتَ ومن الاستعداد البشري، ابؼادي وابؼالي وتعرؼ ابؼيزة التنافسية مع مرور الوقت انتشارا 

 .أكثر فلكثر
: تعرؼ ابؼيزة ىنا إستقرارا نسبيا من حيث التوسع والانتشار، باعتبار أف ابؼنافستُ قد  مرحلة التنبني

  التقليد والبحث عن نقاط التميز التي تتميز ابؽا ابؼؤسسةبدأوا في
: يتًاجع حجم ابؼيزة وتتًاجع شيئا فشيئا إلى الركود لكوف ابؼنافستُ قاموا التقليد ميزة مرحلة التقليد

 ابؼؤسسة
: في ىذه ابؼرحلة براوؿ ابؼؤسسة الانبعاث من جديد وذلك برسينا للميزة ابغالية مرحلة الضرورة

ا بشكل سريع، أو إنشاء ميزة جديدة على أسس بزتل  بساـ عن ابؼيزة ابغالية، وإذا لم تتمكن ابؼؤسسة وتطويرى
من التحستُ أو ابغصوؿ على ميزة جديدة، فإنها نفقد أسبقيتها بساما وعندىا يكوف من الصعوبة العودة إلى 

 .قاء والاستمرارالتنافس من جديد، إذف فعلى ابؼؤسسة تتبع دورة حياة نشاطها من أجل الب
 :نطاق التنافس أو السوق الدستهدف -2

يعبر النطاؽ على اتساع أنشطة وعمليات ابؼؤسسة بغرض برقيق مزايا تنافسية، فنطاؽ النشاط على مدى 
واسع بيكن أف بوقق ابلفاض في التكلفة مقارنة بابؼؤسسات ابؼنافسة، ومن أمثلة ذلك الاستفادة من تقديم 

مشتًكة، خبرة فنية واحدة، استخداـ نفس منافذ التوزيع بػدمة قطاعات سوقية بـتلفة، أو مناطق تسهيلبت إنتاج 
بـتلفة، ومن جانب آخر بيكن للنطاؽ الضيق برقيق ميزة تنافسية من خلبؿ التًكيز على قطاع سوؽ معتُ 

 لتأثتَ على ابؼيزة التنافسية وىي:وخدمتو بأقل تكلفة أو تقديم منتج بفيز لو، وىناؾ أربعة لنطاؽ التنافس من شأنها ا
 القطاع السوقي؛ 
 القطاع الرأسي؛ 
 النطاؽ ابعغرافي؛ 
 نطاؽ الصناعة. 
 
 
 
 
 
 
 



 السياحي التسويق في التنافسية الديزة دور                       :الفصل الثاني
 

27 
 

 (: الابعاد المحددة لنطاق التنافس1-1جدول رقم ) 
نطاق التنافس أو 

 السوق
 التعرف والشرح

خدمتهم وىنا يتم الاختيار يعكس مدى تنوع بـرجات ابؼؤسسة والعملبء الذين يتم  نطاؽ القطاع السوقي
 ما التُ التًكيز على قطاع معتُ من السوؽ أو خدمة كل السوؽ

يعبر عن مدى أداء ابؼؤسسة لانشطتها داخليا )قرار التصنيع( أو خارجيا بالاعتماد  النطاؽ الرأسي.
على مصادر التوليد ابؼختلفة )قرار الشراء(، فالتكامل الرأسي ابؼرتفع بابؼقارنة مع 

افستُ قد بوقق مزايا التكلفة الاقل أو التمييز، ومن جانب آخر يتيح التكامل ابؼن
درجة أقل من ابؼرونة للمؤسسة في تغيتَ مصادر التوريد )أو منافذ التوزيع في حالة 

 .)التكامل الرأسي الامامي
لنطاؽ يعكس عدد ابؼناطق ابعغرافية أو الدوؿ التي تنافس فيها الشركة ويسمح ا لنطاؽ ابعغرافي

ابعغرافي للشركة التحقيق مزايا تنافسية من خلبؿ ابؼشاركة في تقديم نوعية واحدة من 
الانشطة والوظائ  عباؿ عدة مناطق جغرافية بـتلفة أثر مشاركة ابؼوارد وتبرز مدى 
أبنية ىذه ابؼيزة بالنسبة للشركة التي تعمل حاليا على نطاؽ عابؼي أو كوني، حيث 

 .ماتها في كل ركنتقدـ منتجاتها أو خد
يعبر عن مدى التًابط التُ الصناعات التي تعمل في ظلها الشركة ... فوجود روابط  نطاؽ الصناعة

التُ الانشطة ابؼختلفة عبر عدة صناعات من شلنو خلق فرص لتحقيق مزايا تنافسية 
عديدة. فقد بىتل  استخداـ نفس التسهيلبت أو التكنولوجيا أو الافراد أو ابػبرات 

 .عبر الصناعات ابؼختلفة التي تنتمي إليها ابؼؤسسة
 .88، ص  1996: نبيل مرسي خليل، ابؼيزة التنافسية في بؾاؿ الاعماؿ، الدار ابعامعية للنشر، الاسكندرية، مصر، الدصدر

تقوـ ابؼؤسسة التي تسعى إلى برقيق ميزة تنافسية على إدراؾ بأبنية وضرورة التطوير، وأبنية السعي إلى 
برقيقو، بؽذا بقد أنو بالرغم من توفر مصادر معينة للميزة التنافسية فإنو التطوير والتجديد بيثلبف ضرورة تفرض 

 1.نفسها على بصيع ابؼؤسسات، خاصة في ظل التغتَات ابؼستمرة التي تشهدىا البيئة التنافسية
 

                                                           
 116،ص  2004، بؾموعة النيل العربية، مصر،  1بؿسن أبضد ابػضري، صناعة ابؼزايا التنافسية، ط  . 1



 السياحي التسويق في التنافسية الديزة دور                       :الفصل الثاني
 

28 
 

 ثانيا: مصادر الديزة التنافسية أسباب تطويرها
 التنافسية:مصادر الديزة   -1

تستخدـ  بيكن القوؿ بأنو ىناؾ مصدرية اثنتُ للميزة التنافسية، بنا ابؼهارات وابؼوارد ابؼتميزة، ىذه ابؼصادر
لتحقيق التميز في ابؼنتجات وبزفيض التكلفة، وسواء تعلق الامر بابؼهارات أو ابؼوارد، فإف أىم ابؼصادر ابؼيزة 

 التنافسية تتلخص فيما يلي:
: أكدت التجارب ابغديثة أف التكنولوجيا عامل قوي من عوامل تغيتَ القد ارت التنافسية االتكنولوجي -

الانتاج، وىذا  للمؤسسة، ألنها تشمل كل التطبيقات العملية للنظريات العلمية وابػبرات ابؼكتسبة لتطوير عمليات 
 1 .ما جعل منها مصدرا متجددا للميزة التنافسية

الناجحة ىي التي تهتم بالتجميع ابؼنظم للمعرفة من ابؼصادر ابؼختلفة، وبرللها وتفسرىا : إف ابؼؤسسات الدعرفة -
لاستنتاج بـتل  ابؼؤثرات التي تستخدـ في توجيو وإثراء العمليات الانتاجية، وبرقق التحسن في الاداء والارتقاء إلى 

 ابؼستويات أعلى من الابقاز، لتحقيق في الاختَ التميز على ابؼنافستُ
ومن ىنا أصبحت ابؼعرفة مصدرا أساسيا من مصادر ابؼيزة التنافسية، وىي تتمثل فيما يطلق عليو الاف أرس 
من  ابؼاؿ الفكري، الذي يشمل بـتل  ابؼنتجات الفكر الانساني من تقنيات، نظريات، مفاىيم وغتَىا 

 2.الاشكاؿ
ت العميل، بؽذا فإف ضماف بقاء ابؼؤسسة في : وىي تشتَ إلى قدرة ابؼنتج أو ابػدمة على تلبية حاجاالجودة -

 .السوؽ، مرتبط التنويع منتجاتها وخدماتها بطرؽ بذعل العملبء أكثر تطلعا إليها
: تعتبر ابؼوارد البشرية ابؼصدر ابغقيقي لتكوين ابؼيزة التنافسية للمؤسسة وتعزيزىا ألن برقيق التميز الدوارد البشرية -

بؾرد امتلبكها ابؼوارد الطبيعية أو ابؼالية أو التكنولوجية فحسب، بل يستند في القياـ  في أداء بؼؤسسة لن يستند على
 .أواؿ على توفتَ نوعيات خاصة من ابؼوارد البشرية التي بستلك القدرة على تعظيم الاستفادة من تلك ابؼوارد

 والافكار ابعديدة التي بؽذا بقد أف الافراد ىم العنصر التنظيمي الوحيد القادر على استيعاب ابؼفاىيم
 3تساعد على استغلبؿ ابؼتَاث، ومواجهة التحديات التي تفرضها الظروؼ التنافسية.

: تعتتَ ابؼوارد ابؼالية مهمة جدا بالنسبة للمؤسسة، حيث بسكنها من تعميق أنشطتها وتوسيعها الدوارد الدالية -
لة تعمل على برقيق الاىداؼ ابؼالية والتنافسية على نطاؽ أكبر، وذلك من خالل الاعتماد على استثمارات فعا

 1للمؤسسة.

                                                           
 61،ص  2002،الاسكندرية، مصر،  1الدين عبد الغتٍ مرسي، ابػروج من فخ العوبؼة، ابؼكتب ابعامعي ابغديث، ط كماؿ .  1
 202،ص  2002علي السلمي، إدارة التميز، دار غريب، القاىرة، مصر، .  2
بؼنظمة القرف ابغادي والعشرين، الدار ابعامعية،  بصاؿ الدين محمد ابؼرسي، الادارة الاستًاتيجية للموارد البشرية: مدخل لتحقيق ميزة تنافسية.  3

 . 55،ص 2003الاسكندرية، مصر، 
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 :أسباب تطوير الديزة التنافسية -1

إف تطوير ابؼيزة التنافسية الي مؤسسة يعد ىدفا واستثمارا وتكتيكا في وقت واحد، ألن وجود ىذه ابؼيزة 
ابؼدى تتص  بالشموؿ والديناميكية يضمن للمؤسسة البقاء والاستمرار في السوؽ، وتطويرىا بوتاج إلى رؤية بعيدة 

الاسباب التي تدفع  في حشد بصيع ابؼوارد اللبزمة لتحقيق الاىداؼ، وفي ظل التحديات الراىنة بيكن تلخيص أىم
 2بابؼؤسسة إلى تطوير ميزتها التنافسية في النقاط التالية:

بؾالات عديدة، كتصميم : بيكن للتغتَ التكنولوجي أف بىلص فرصا جديدة في دةيظهور تكنولوجيا جد
ابؼنتج باستخداـ ابغاسوب، وطرؽ التسويق عبر الانتًنت، وىذا ما يدفع بابؼؤسسة إلى تقديم تكنولوجيا جديدة 
عند آخر مرحلة من مراحل ميزتها التنافسية من أجل بزفيض التكلفة أو تدعيم ميزة بسيز ابؼنتج، وىنا تبدأ في بذديد 

 قديم ميزة تنافسية جديدة، برقق قيمة أكبر من تطلعات العميلأو تطوير ابؼيزة ابغالية أو ت

: عندما يرغب العملبء في تلبية حاجات جديدة لديهم أو دة للمستهلك أو تغييرهايظهور حاجات جد
تغيتَ أولوياتها، فإف ىذا يدفع بابؼؤسسة إلى إجراء تعديلبت على ميزتها التنافسية أو تنمية ميزة تنافسية جديدة، 

وأف العالقة التي أصبحت تربط التُ ابؼنتج وابؼستهلك ىي عالقة تأثتَ وتأثر متبادؿ، ألنو لم يعد من ابؼمكن خاصة 
تعدى ىذا  تصور وجود رغبة اؿ يتم إشباعها، ولم يعد الامر يقتصر على ابغاجة القائمة ليتم ىذا الاشباع، بل

ونظرا بؽذا الابذاه ابغديث تظهر حدة ابؼنافسة التُ  ابغد إلى درجة صناعة الرغبة، وإلى درجة الارتقاء بابغاجة،
 3.اختًاع الرغباتو  ابؼؤسسات للتسابق على إشباع ابغاجات

: عادة ما تتأثر ابؼيزة التنافسية في حالة حدوث تغيتَ جوىري في تكالي  تغير تكاليف الددخلات
ة تنافسية أخرى تضمن بؽا بزفيض ابؼدخلبت عند ارتفاع قيمتها، حيث تأجل ابؼؤسسة ىنا إلى البحث عن ميز 

 .التكالي ، ومن ثم برقيق التميز مرة أخرى

: عندما بردث تغتَات في طبيعة القيود ابغكومية في بؾالات مواصفات ابؼنتج، التغير في القيود الحكومية
للبقاء في  بضاية البيئة من التلوث وقيود الدخوؿ إلى الاسواؽ، فإف ابؼؤسسة ملزمة على مواجهة ىذه التغتَات

 .4السوؽ، ومن ثم الصمود في وجو ابؼنافستُ

                                                                                                                                                                                     
بات ابغصوؿ نصتَة الن عبد الربضن، آليات تطوير ابؼيزة التنافسية للمؤسسات الاقتصادية ابعزائرية في ظل بررير التجارة ابػارجية، مذكرة ضمن متطل.  1

 5،ص  2006إدارة الاعماؿ، كلية العلوـ الاقتصادية والتسيتَ، جامعة سعد دحلب البليدة،  على شهادة ماجستتَ في إدارة الاعماؿ، بزصص
 . 98نبيل مرسي خليل، مرجع سابق، ص .  2
 . 53بؿسن أبضد ابػضري، مرجع سابق، .  3
 54بؿسن أبضد ابػضري، مرجع سابق، ص   . 4
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وبفا سبق بقد أف ابؼيزة التنافسية ىي القوة الدافعة للمؤسسة باستعماؿ بـتل  إمكانياتها ابؼتمثلة في ابؼواد 
، اؿ يعتبر فرصة بقدر ما ىو تهديد، فهذا  التميز ابؼلموسة وغتَ ابؼلموسة. حيث أف برقيق ابؼيزة التنافسية اليوـ

أصبح ىدؼ كل ابؼنافستُ، وكل منافس يسعى للوصوؿ إلى ىذا التميز مستعملب في ذلك كل الطرؽ والاساليب 
ابؼمكنة، فابؼؤسسة ابؼتحكمة أكثر في مواردىا والتي تعمل باستمرار على التحستُ والتجديد والتطوير، وابؼدركة 

ميزة أو ابؼتوفقة ولا ننسى أف ابؼؤسسة لا تستطيع أف برتفظ للمصدر الاصلي للميزة التنافسية تعتبر ىي ابؼؤسسة ابؼت
بديزتها التنافسية بصفة نهائية، بؽذا يستوجب ضرورة تنميتها وتطويرىا بالبحث وابؼراقبة ابؼستمرة أبؽم التطورات 

يجية ىذا الذي توفره اليقظة الاستًاتو  ابغاصلة في سوقها والعالم ككل من تطور تكنولوجي واجتماعي وقانوني
 1للمؤسسة.
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 ير الحكم على جودة الديزة التنافسية وأبعادهايالدبحث الثاني: معا
 ىناؾ عدة معايتَ للحكم على جودة ابؼيزة التنافسية ومظاىرىا سنذكرىا أواؿ، ثم سنطرؽ الى تقييمها

 .أبعادىا ثانياو 

 ير تقييم الديزة التنافسية ومظاهرهايالدطلب الاول: معا
 الحكم على جودة الديزة التنافسية يريمعا -1

 1تتحدد نوعية وجودة ابؼيزة التنافسية من خلبؿ ثالث عوامل رئيسية متمثلة في : 

 : وبيكن تقسيمها إلى نوعتُ رئيسيتُ:مصدر الديزة -1-1
: مثل التكلفة الاقل لكل من اليد العاملة وابؼواد الاولية إذ مزايا تنافسية من مرتبة منخفضة - أ

 .وبؿاكاتها نسبيا من قبل ابؼؤسسات ابؼنافسةيسهل تقليدىا 
 مزايا تنافسية من مرتبة مرتفعة: - ب

مثل التكنولوجيا، بسييز ابؼنتج، والتفرد في تقدبيو. السمعة الطيبة والعابؼة التجارية القوية، العالقات الوطيدة 
ابؼزايا بعدد من ابػصائص  وتصن  ىذه .مع الزبائن وحصيلة من ابؼعرفة ابؼتخصصة، أو عالقات وطيدة مع الزبائن

 من أبنهاـ

  يتطلب برقيقها ضرورة توافر مهارات وقد ارت من مستوى مرتفع، مثل الافراد ابؼدربتُ تدريبا
 .خاصا، القدرات الفنية الداخلية، والعالقات الوثيقة والوطيدة مع كبار الزبائن

  ابؼتخصص والبحوث والتطوير تعتمد على تاريخ طويل من الاستثمار، التسهيلبت ابؼادية والتعلم
 والتسويق

ويتًتب عل ىذه الانشطة خلق بؾموعة من الاصوؿ ابؼلموسة والغتَ ابؼلموسة وفي تشكل بظعة طيبة، 
وبيكن القوؿ بأمن ابؼزايا ابؼتًتبة عند التكلفة الاولى أقل  .عالقات وثيقة مع الزبائن، وحصيلة من ابؼعرفة ابؼتخصصة

 .اصل عن ابؼزايا ابؼتًتبة عن بسييز ابؼنتجات أو ابػدماتقابلية للبستثمار أو التو 

 عدد مصادر الديزة التي تمتلكها الدؤسسة -1-2
إف اعتماد ابؼؤسسة على ميزة تنافسية واحدة فقط يؤدي إلى سهولة بؿاكاتها، أو التغلب عليها من قبل 

 تقليد ابؼيزة عند تعدد مصادرىاابؼنافستُ. كاعتمادىا على التكلفة ابؼنخفضة للمواد الاولية. في حتُ يصعب 
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 د الدستمر في الديزةيدرجة التحسين والتطوير والتجد -1-3
إذ بهب أف تسعى ابؼؤسسات إلى خلق مزايا جدية وبشكل أسرع، وذلك قبل ابؼنافستُ بدحاكاة ابؼيزة 

 عليها أف بزلق مزايا تنافسية جديدة ذات مرتبة مرتفعة.و  ابغالية بؽا،

 : وتتمثل فيما يلي:التنافسيةمظاهر الديزة  -2
 منتجات فريدة ومتميزة ذات جودة 
 منتجات رخيصة الثمن 
 الابداع والابتكار. 
 الوقت الاقل لانتاج والسرعة في خدمة الزبائن. 
 لقدرة على إرضاء الزبائن. 
 التوافق مع ابؼتغتَات. 
 .إدارة العلبقات مع ابؼوردين 

 الدطلب الثاني:  تقييم الديزة التنافسية
 ىناؾ طريقتاف لتقييم ابؼيزة التنافسية، حيث تتجلى الاولى في التًكيز على ابؼنافستُ، أما الثانية فهي 

 1تركز على الزبائن. وسنعرض ذلك بالتفصيل كما يلي:
 :الطرق التي تركز على الدنافسين 1-1

ب القوة والضع  لدى عن طريق ابغكم الشخصي للبدارة، لكل من جوان تقييم مصادر الديزة التنافسية -أ/ 
ابؼنافستُ ومقارنة مدى وفرة ابؼوارد والقدرات لديهم )عدد ابؼنتجات ابعديدة أو ابؼتطورة، أولويات الاستثمار، 

 ...فائض الطاقة،...(، ومراجعة ابؼهارات التسويقية في بؾالات الابتكار ومدى استمراريتو ودرجة رضا ابؼستهلك

 : وذلك بالاجابة على الاسئلة التالية:ة الحاليةمؤشرات نقاط الدزايا التنافسي-ب/

 ُما ىو موق  ابؼؤسسة التنافسي مقارنة بابؼنافست 
  ما ىي تكلفة الانشطة التنافسية، وما ىو موق  التكالي  النسبية لسلسلة نشاطات خلق
 القيمة.
ن لم بوققوا أي بقاح، برديد عوامل النجاح الرئيسية من خلبؿ ابؼقارنة التُ ابؼنافستُ الناجحتُ، والذي -ج

 وذؾ لتحديد من الذي سيتم اختيارىم بؼقارنة ابؼؤسسة بهم
 .)مقياس الاداء ويتمثل في ابغصة من السوؽ والربحية النسبية )العائد على الصوؿ أو ابؼبيعات -د
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 :الطرق التي تركز على الزبائن 1-2

يعقدىا الزبائن التُ خصائص ابؼؤسسة  وفي ىذا المجاؿ، بيكن استخداـ بعض الاساليب مثل ابؼقارنة التي
وابؼؤسسات ابؼنافسة، وذلك من خلبؿ التكلفة، أداء السلع، الولاء،...أو القياـ بعمل استقصاء للتعرؼ على رضا 
الزبائن ودرجة ولائهم وكذا ابغصوؿ على معلومات مرتدة منهم، يساىم في برديد ما ىي التصرفات ابؼمكن القياـ 

 .ابؽا لتحستُ الاداء

 الدطلب الثالث :أبعاد الديزة التنافسية
 يرتبط برقيق ابؼيزة التنافسية الاساسية بدا يلي:

: يعتمد بشكل كبتَ برقيق ابؼيزة التنافسية على الكلفة وىي تعبر عن إبلفاض الكلفة بالنسبة  الكلفة 2-1
اؼ مكث  على العمل ومراقبة للمنافستُ وابؼنتجات ذات الصلة ووفورات ابغجم، وتتطلب ىذه الاستًاتيجية إشر 

التكالي  بشكل دقيق وعمل تقارير مستمرة ومفصلة تتعلق بدراقبة التكالي ، ومع ىذا التطور أصبحت ابغاجة 
يشتَ الع ازوي إلى أف إدارة و  أكبر لتخفيض التكلفة في ظل ابؼنافسة القوية وألن ىامش الربح أصبح، أقل

مقارنة بابؼنافستُ، والوصوؿ إلى أسعار تنافسية تعزز من ابؼيزة العمليات تسعى إلى ت خفيض كل  الانتاج 
 1التنافسية للمنتجات في السوؽ.

وىي بسثل الساح  للميزة التنافسية في السوؽ وتولد ابعودة ابؼيزة التنافسية من خلبؿ توفتَ   الجودة: 2-2
الزبائن وتوقعاتهم وتلعب ابعودة دور كبتَ في إبقاء العالقة قوية التُ  ابؼنتجات التي تلبي أو تتجاوز إحتياجات

الزبوف وابؼنظمة فهي بسثل مصدر الصدؽ والثقة للمنتجات أو ابػدمات التي تقوـ ابؼنظمات بتقدبيها وبالتالي كل 
 ىذا ينعكس على حصة ابؼنظمة السوقية

عمليات والاداء، تقليل التكالي ، التحكم ويرى رسلبف بلن ابعودة ىي القدرة على برستُ وتطوير ال
بالوقت، العمل الروح الفريق، وتقوية الانتماء، برقيق رغبات الزبائن ومتطلبات السوؽ، وىذه بصيعها بيكن 

 تلخيصها في نقطتتُ أساسيتتُ:
 : ابؼطابقة للمواصفاتالاولى
 ور اف ابؼلبئمة للبستخداـ.: إشباع وبرقيق متطلبات السوؽ أو كما بىتصرىا عالم ابعودة جالثانية

لذا يرى الباحث بلن بعد ابعودة يعد من ركائز ابؼنظمات في عالم الاعماؿ من خلبؿ تقديم خدمات 
بدواصفات برقق التفوؽ بؼتطلبات العملبء لارضائهم، ومن ثم إسعادىم وىذا يسهم في تعزيز ابؼيزة التنافسية لكل 

 .منظمة
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للتعاوف وابؼشاركة التُ عدد من الانشطة ابؼتداخلة في الشركة من أجل  : عملية الابداع برتاجالابداع 2-3
إستخداـ وتبتٍ الافكار ابعديدة والتطورات التقنية بإعتماد أساليب علمية نظامية لغرض تقديم سلعة أو خدمة 

الشركة في جديدة بالنسبة للشركة، أو برسينها، أو تصميم عملية إنتاج جديدة، أو برسينها لغرض برقيق أىداؼ 
ويعتبر الابداع من الامور ابؽامة بالنسبة بعميع ابؼؤسسات التي  .البقاء والنمو وجعلها أكثر قدرة على ابؼنافسة

تواجو بيئة متغتَة ومعقدة، فلقد أصبح من الضروري التًكيز عليو وأصبح في مقدمة الاىداؼ التي تسعى العديد 
 1.في ظل ازدياد قوة ابؼنافسة التُ ابؼنظمات في القطاعات ابؼختلفة من ابؼنظمات إلى برقيقها، ولقد ازدت أبنيتو

وبناءا على ما تقدـ نرى أف الابداع ىو العملية بأف التي بيكن من خلببؽا للمنظمة أف برقق التنسيق 
اف والتعاوف التُ الانشطة كالتسويق والبحث والتطوير ابؽدؼ تبتٍ الافكار والاساليب ابعديدة وتربصتها في ميد

العمل إلى خدمة جديدة، لتلبية متطلبات الزبائن من ابؼنتجات أو ابػدمات، بععل ابؼنظمة ىو الافضل في سوؽ 
 .ابؼنافسة

أصبح السعر وابعودة أمراف أساسياف في منتجات الكثتَ من منظمات الاعماؿ ونتيجة لذلك  :الدرونة 2-4
بفثلة بقدرة ابؼنظمة على التكي  بؼدى واسع من التغتَات البعد التنافسي ابغاسم  Flexibility أصبحت ابؼرونة

وبيكن توضيح مفهوـ ابؼرونة من خلبؿ قدرة ابؼنظمة على الاستجابة للتغتَات في كميات الانتاج ومزيج  .البيئية
 2.ابؼنتج

د وتوص  على أنها القدرة على الاستجابة بفعالية للظروؼ ابؼتغتَة وأيضا ىي مواجهة بغالات عدـ التأك
في بيئات الاعماؿ الداخلية وابػارجية، وتعمل ابؼرونة أيضا كمستجيب سريع لتغتَ حجم، الانتاج وتغيتَ مزيج 
ابؼنتجات وبزصيص ابؼنتجات وابؼنتج تزويد الزبوف بابؼنتج الذي يرغب بو، وإدخاؿ منتجات جديده واعتماد 

 .تكنولوجيا جديدة
(أف ابؼرونة تعتٍ قدرة الشركة على تغيتَ العمليات إلى طر ائق أخرى، فالزبوف بوتاج 2008 ويرى )اللبمي

 إلى تغيتَ أداء العمليات وكذلك تغيتَ طريقة ووقت أداء العمليات لتوفتَ أربع متطلبات ىي:
 وىي قدرة العمليات على تقديم منتجات جديدة أو معدلةمرونة الدنتج :. 
 رة العمليات لانتاج مزيج من ابؼنتجات: وتعتٍ قدمرونة الدزيج. 
 وتعتٍ قدرة العمليات على التغيتَ في مستوى الناتج أو في مستوى نشاط الانتاج مرونة الحجم :

 .لتقديم أحجاـ بـتلفة من ابؼنتجات
 3.: وتشتَ إلى قدرة العمليات على تغيتَ أوقات تسليم ابؼنتجاتمرونة التسليم 
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 يق السياحي في زيادة الديزة التنافسيةالدبحث الثالث: إسهامات التسو 
 الدطلب الاول: دور التسويق السياحي في خلق ميزة تنافسية

يعتبر التسويق السياحي عاملب أساسيا لتحقيق ابؼيزة التنافسية نظرا بؼا يقوـ بو من دور ىاـ في التعري  
خاصة من و  فاف التسويق السياحيوالتًويج السياحي وخلق ابػدمات السياحية بصفة عامة، ومن ىذه ابؼنطلق 

 دوافع استهلبؾ ابؼنتج السياحيو  الاعلبف يشكل أمرا ضروريا في ىذا الابذاه يعتمد برفيز رغباتو  خلبؿ الدعاية
جذب ابؼتعة، من أجل خلق أكبر عدد بفكن من طالبي ىذه ابػدمات، ومن ابؼؤكد أف و  وتوسيع السوؽ السياحيةو 

ذي بىلق الاتصاؿ ابؼستمر التُ صناعة السياحة ومستهلكيها والذي ينتج عنو ميزة ابؼنهج التسويقي الناجح ىو ال
 .تنافسية دائمة للمنظمة

السياح وتنشيط حركة السياحة من خلبؿ ترغيب السياح للتوافد على  كما يلعب دوار ىاما في إستقطاب
ابؼناطق السياحية، وإعطاء صورة حقيقية للمنطقة ومؤىلبتها وابػدمات ابؼقدمة والامتيازات ابؼمنوحة من طرؼ 

يزة ، بفا بىلق فرص للبنطلبؽ بكو الاسواؽ الداخلية وابػارجية ينتج عنو فرص تسويقية جديدة بزلق مالفنادؽ
 .تنافسية للوكالات السياحية

إعداد وتكوين العنصر البشري في بؾاؿ ابػدمات السياحية في إطار خطة تسويقية شاملة بىلق ثقافة 
سياحية لديهم تسهل عملية التسيتَ الاداري للقطاع ، يتنج عنو النجاعة والفعالية في التسيتَ ويقلل الاخطاء 

 .، وىذا من أىم ابؼزايا التنافسية التي تبحث عنها ابؼنظماتللفندؽوولائو وابؼشاكل، الذي يؤدي الى رضا السائح 
إيصاؿ وترسيخ الثقافة السياحية لدى أفر اد المجتمع، حيث يساعد التسويق السياحي في عملية إكساب 

فادة منها الفرد بؼعلومات سياحية عن البيئة التي يعيش فيها، وبالتالي مساعدتو على توظي  ىذه ابؼعلومات والاست
بدا يؤدي إلى النهوض بالسياحة، وللثقافة السياحية أبنية كبرى حيث تساعد في تسهيل صناعة السياحة ككل، 
فكلما كاف لدى الافراد ثقافة سياحية كلما ساىم ذلك في خلق جو سياحي مناسب، ينتج عنو ميزة تنافسية 

 1 .للمقصد السياحي ككل

 . اكتساب الديزة تنافسيةالدطلب الثاني : استراتيجيات 
بيكن للوكالات السياحية أف تعتمد على ىذه الاستًابذيات في خلق ميزة تنافسية متفردة، كما بسكنها معرفة 

 ىذه الاستًابذيات من إستخداـ الاستًابذيات ابؼضادة الناجحة لكل حالة منافسة.
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 .2018ص، 161-162التصرؼ .بزصص تسويق سياحي، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة محمد خيضر، بسكرة، ابعزائر، 
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 اولا: إستراتيجية القيادة بالتكلفة

يم خدمات سياحية وفنية ذات كفاءة عالية وتكلفة منخفضة، وبيكن برقيق تتطلب ىذه الاستًاتيجية تقد
ذلك من خلبؿ تأكيد الادارة على خبرة وكفاءة الايدي العاملة، والسيطرة على التكالي  الثابتة )ابؼعدات 

 .1العاملتُ كفاءة الايدي العاملة مشاركتهم في الدورات التدريبية ابؼلبئمة بعميعو  والرواتب( وتتطلب زيادة خبرة

 زيثانيا: إستراتيجية التما

السياحة أشكالا عديدة منها تصميم و  تتخذ ىذه الاستًاتيجية بسيز ابػطة التي تقدمها مكاتب السفر
 2.الذىنية للخدمة برنامج الرحلة، مكاف ابؼقصد السياحي، شبكة ابؼوزعتُ، الصورة 

خدمة متميزة ذات قيمة أعظم للعملبء، تنعكس في تركز ابؼنظمة جهودىا في ىذه الاستًاتيجية على تقديم 
أف تكوف جودة  اسعر أعلى يكوف العملبء راغبوف ومستعدوف لدفعو مقابل ابغصوؿ على تلك ابػدمة، ومعتٌ ىذ

ابػدمة التي تقدمها ابؼنظمة أعلى من ابؼنافستُ مع تعادؿ الاسعار، وبيكن برقيق ذلك بطرؽ عديدة منها على 
 ابغصر:سبيل ابؼثاؿ وليس 

 تقديم خدمات تكميلية جديدة غتَ معلومة للمنافستُ؛ 
 جعل حصوؿ العملبء على ابػدمة أكثر سهولة؛ 
  3تطوير مستوى جودة ابػدمات ابغالية للمنظمة؛ 

 ثالثا: إستراتيجية القيادة السعرية

تتبع ابؼنظمة ىذه الاستًاتيجية إذا كانت قوتها في كونها منظمة كبتَة ابغجم، ولديها العديد من ابؼميزات غتَ 
ابؼتوافرة لدى ابؼنافستُ، الامر الذي بهعلها أكثر تأثتَا في بؾاؿ ابؼنافسة من غتَىا، بحيث تكوف قادرة على برديد 

ينتظرىا ويتبعها ابؼنافستُ، فشركات التلمتُ الدولية، والبنوؾ إبذاىات ومستويات وأبماط الاسعار السائدة التي 
 4الدولية، وفنادؽ السلسلة متعددة ابعنسيات ىي أمثلة للمنظمات التي بيكنها إنتاج إستًاتيجية القيادة السعرية

 

 

                                                           
توجو حديث متكامل، دار ومكتبة حامد  –موفق عدناف عبد ابعبار ابغمتَي، ارمي فاح  الطويل، التسويق الاستًاتيجي بػدمات الفنادؽ والسياحة  . 1

  . 244،ص  2016للنشر ولتوزيع، عماف، الاردف، 
 24ابؼرجع نفسو، ص.  2
 . 105أبضد بن مويزة، مرجع سابق، .  3
  3 . 245ابغمتَي، ارمي فاح  الطويل، مرجع سابق،  موفق عدناف عبد ابعبار.  4
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 رابعا: إستراتيجيات التركيز

دد من أماكن ابؼقصد السياحي، تبتٍ ىذه الاستًاتيجية حوؿ تركيز منظم الرحلبت السياحية على نوع بؿ
 1.وبؾموعة معينة من السياح أو سوؽ جغرافي معتُ

بزص ىذه المجموعة من الاستًاتيجيات ابؼنظمات التي تفضل التًكيز على سوؽ مستهدؼ معتُ دوف غتَه، 
يزات مثل تلك ابؼنظمات بسبب معرفتها القوية بحاجات ومطالب وتوقعات قطاع عملبئها، بيكنها أف تتمتع بدم

تنافسية بذعلها قائدة تكليفيا أو سعريا أو من حيث مستوى ابعودة بالنسبة للقطاع الذي تركز عليو، تلك النوعية 
من الاستًاتيجيات غالبا ما تناسب ابؼنظمات التي تدخل الاسواؽ للمرة الاولى ورغم ذلك فلتلك الاستًاتيجيات 

 بـاطرىا التي أبنها :

 غي ار بحيث اؿ يكوف مربحا من الناحية الاقتصاديةأف قطاع التًكيز قد يكوف ص . 
  أف أي تدىور قد بودث في قطاع التًكيز قد يكوف لو أثار سلبية شديدة تدفع ابؼنظمة للخروج

 من القطاع إجباريا.
  ،أف بؿاولة التًكيز على أكثر من بؿور من بؿاور ابؼيزة التنافسية في آف واحد ( كالتكلفة وابعودة
والسعر، أو ابعودة والسعر، أو الثالثة معا ) لتعويض التًكيز على قطاع صغتَ من السوؽ غالبا ما أو التكلفة 

 .يعرض ابؼنظمة للفشل الكامل
أف تكوف متيقظة لردود و  من الضروري على أي منظمة أف بزتار إستًاتيجية قائمة على ابؼيزة التنافسية،

رد فعل  صدد أربعة أبماط بإستًاتيجيات المحتملة من في ىذا ال P KOTLER أفعاؿ ابؼنافستُ، ويقدـ لنا
 2 .ابؼنافستُ

ابؼنافس أي حركة أو تصرؼ سريع قد يكوف ذلك ارجع إلى تأكده  : بدوجبها لايتخذإستراتيجية الدنتظر - أ
من ولاء عملبئو، أو لشكو في علمهم بحركات ابؼنافستُ، أو لنقص موارده ابؼالية، أو ألنو بىطط للخروج من 

 الصناعة
: وبدوجبها يقدـ ابؼنافس على التحرؾ فقط في مواجهة بعض إستراتيجية الانتقائي - ب

لها، فقد يتحرؾ إذا كاف ىناؾ بزفيض في الاسعار، ولكن ليس لزيادة ابؼصاري  على الاستًاتيجيات وليس ك
 . ابغملة التًوبهية

: وبدوجبها يتحرؾ ابؼنافس بسرعة وبعن  إذا أحس بإعتداء على السوؽ الذي إستراتيجية النمر - ت
 .بىدمو، كوسيلة لتحذير ابؼنافس بأنو قادر على ابؼواجهة

                                                           
 . 246ابؼرجع نفسو، ص  . 1
 . 85،ص  2004أبضد فهمي البرزبقي، التسويق الاستًاتيجي مفاىيم أسس وظائ ، دار الاوائل للنشر ، عماف، الاردف،  . 2
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بدوجبها يكوف تصرؼ ابؼنافس بطريقة عشوائية مقصودة بحيث بهعل : و إستراتيجية غير الدتوقع - ث
 .من الصعب على منافسيو توقع رد فعلو الناء على تاربىو أو موقفو الاقتصادي أو أي عنصر آخر
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 خلاصة الفصل
وبرقق بؽا موقفا قويا أف للميزة التنافسية خاصية في ابؼؤسسة بسيزىا عن غتَىا،  نستخلص من ىذا الفصل

بذاه بـتل  الاطراؼ ويتطلب ذلك برقيقو إنشاء استًاتيجيات بـتلفة، وخاصة التسويقية منها مبنية على إعطاء 
قيمة لزبائنها، لذا وجب علي ابؼنظمات مواجهة ىذه التغتَات والتطورات عن طريق التأقلم معها، وذلك التطوير 

 يضمن بؽا النجاح والبقاء في ىذه البيئة التنافسية.برديثها بدا و  إمكانياتها التسويقية



 

 

 

 

 

 

 

 

 دراسة ميدانية مزكب الغزال الذهبي "الوادي": الالفصل الثالث

 

 

 

 الفصل الثالث

الذهبي دراسة ميدانية مركب الغزال 
 "الوادي"



 

 

 

 

 

 

 "الوادي" الذهبي الغزال مركب ميدانية دراسة: الثالث لفصلا

 بسهيد

 .ابؼيدانية الدراسة وأدوات طريقة: الأوؿ ابؼبحث

 وتفستَىا ابؼيدانية الدراسة نتائج: الثاني ابؼبحث

خلبصة الفصل



 دراسة ميدانية مركب الغزال الذهبي "الوادي"                                  الفصل الثالث:
 

 

 تمهيد:
 دورسنحاوؿ في ىذا الفصل إثراء ما جاء في القسم النظري وإعطاء تفاصيل أكثر وشرح دقيق حوؿ       

" ، سنقوـ في ىذا الفصل بدراسة ميدانية الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب التنافسية ابؼيزة تعزيز في السياحي التسويق
، حيث نعتمد ابؼيزة التنافسية تعزيزعلى  وأثره، الغزاؿ الذىبي فندؽ  التسويق الاستًاتيجي في حوؿبهدؼ معرفة 

وبرنامج  XEXEستعانة ببرنامج في ىذا الفصل على ابؼعطيات الإحصائية وتفريغها كميا وكيفياً وذلك بالا
 لتعزيز النتائج ومعرفتها بدقة.  22SPSSابغزـ الإحصائي للعلوـ الاجتماعية 

 يتضمن ىذه الفصل ابؼباحث التالية:

 الدبحث الأول: طريقة وأدوات الدراسة الديدانية. -
 الدبحث الثاني: نتائج الدراسة الديدانية وتفسيرها. -
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 طريقة وأدوات الدراسةالدبحث الأول: 
يتوق  بقاح وابقاز الدراسة ابؼيدانية على برديد طريقة بصع البيانات ابؼتعلقة بدوضوع البحث، إضافة إلى       

 برديد بـتل  الأدوات الإحصائية ابؼستخدمة لتحليل ىذه البيانات.
التحليلي، الذي يستخدـ في  من أجل برقيق أىداؼ الدراسة تم استخداـ ابؼنهج الوصفي وابؼنهجوذاؾ       

ابؼتابعة الدقيقة للظاىرة بطريقة كمية أو نوعية لفتًة زمنية أو عدد من الفتًات من أجل التعرؼ على الظاىرة من 
 تعرؼ على  حيث المحتوى، والوصوؿ إلى نتائج وتعليمات تساعد في فهم الواقع وبرسينو، وتهدؼ ىذه الدراسة إلى

 "  الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب التنافسية ابؼيزة ىعل ودوره السياحي التسويق
 الدطلب الأول: طريقة الدراسة

يعتمد برديد طريقة الدراسة على بصع البيانات وعلى معرفة بؾتمع الدراسة ومتغتَاتها، وكيفية قياسها والتأكد      
 من صدؽ وثبات أداة البحث.

 الفرع الأول: مجتمع الدراسة والعينة
 سوؼ نتطرؽ لمجتمع الدراسة ثم للعينة الدراسة       

 أولا: مجتمع الدراسة

 والتمتع بزيارتو الوادي ولاية إلى قادـ كل يرغب حوبؽا، وما مكانها تضيء التي الصحراء لؤلؤةالغزاؿ الذىبي  مركب
 تطل ذىبية غزالات قممها تزين البصر، مد إلى بستد التي الذىبية الرمل كثباف عنو تعبر تفاصيلو بصاؿ وبصاؿ بجمالو
 في للغوص كافية ابؼنتجع ىذا إلى زيارتنا تكن ابعماؿ لم باىر الصرح، ىذا على مقبل بكل وترحب ابعوار على

 غروب بدنظر التمتع أجل من إليو العودة إلى يدفعنا الفضوؿ لكن بليلو، بتُ المحشورة أسراره على والتعرؼ تفاصيلو
 .جديدة شمس إشراقة كل مع بصالو يتجدد الذي الرملية، كثبانو أعلى من الشمس قرص

 الدركب مستوى في والخدمات الاستقبال

 أجل من نفسيتك تفتح بابتسامة يقابلك بابؼركب عامل فأوؿ بالراحة، شعور بىابعك داخلو، قدـ وطأة أوؿ وعند
 الاستقباؿ على وابؼشرفتُ العاملتُ أف بدا يهم، لا باىظا بشنا ذلك كلفك ولو ابؼنتجع، داخل مطولا ابؼكوث
 ابػاصة الاستمارة بسلؤ ىويتك، بطاقة يتسلموف راحتك، أجل من التفاصيل أدؽ على وبورصوف بك يهتموف
 ابؼركب ىذا زيارة في ترغب وأنت ثابتة، بخطوات غرفتك وتلج الغرفة مفاتيح تتسلم معدودة، دقائق في بغرفتك
 شيء أي.. سعيدة زيارة غرفتك ىذه سيدي تفضل: “الابتسامة تفارقو لا عامل يرافقك تفاصيلو، في والغوص
 .”بنا اتصل برتاجو
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 الطلب تحت العمال كل-1

 عامل أي ابؼنتجع، داخل الفخمة الفيلبت أـ الاقتصادية بالدرجة ابػاص ”البينغالو“ في بسكث كنت إف يهم لا
 قيمة، اتزاف، اعتًاض، أي دوف ابػدمة تقديم في يتًدد لا خدمة، أـ توجيو لطلب سواء ابؼنتجع بذوؿ وأنت تصادفو
 يزداد ابغالة ىذه في مرة، لأوؿ ابؼركب تزور بأنك أحسوا إذا خصوصا بشاشة، ىذا كل وفوؽ وبظاحة، بساطة
 فيها وتغادر تلج مرة كل في بابتسامة إليك وتنظر تق  الاستقباؿ موظفة فتلك معك، التعامل ورقي مستوى
 تعيد ابؼوظفة تلك مرة كل وفي مرات، عدة غرفتي ووبعت غادرت.. ”وسهلب أىلب.. سيدي بك مرحبا: “غرفتك
 أذكر لأف الفرصة أفوت أف أرد لم.. ىؤلاء لدى اللباقة بؼستوى القبعة ورفع ابػجل حد توصلك التي ابعملة نفس
 .ىذه زيارتي في صادفتهم الذين ككل ابؼنتجع ولعماؿ بؽا التحية كل.. ابػصوص وجو على ابؼوظفة ىذه

 الدنتجع داخل للتنقل دراجات كاليش، ،”توك توك“ 2-

 الزبائن، تنقل لتسهيل وسائل إدراتو خصصت فقد ىكتار، 280 مساحة على ابؼمتدة ابؼنتجع شساعة إلى بالنظر
 الفندؽ في ابؼقيمتُ تنقل مكشوفة ،”توؾ توؾ“ صغتَة سيارات في تتمثل ابؼنتجع طبيعة مع متناسبة وسائل ىي
 اسم عليو يطلق ما أو الأحصنة عربة امتطاء التًفيو وكذا الاستمتاع سبيل وعلى وبيكن حقائبهم، وكذا
 بيكن لا ولكن بؾانية، ليست خدمات ىي صحيح.. تفاصيلو على والتعرؼ ابؼنتجع داخل للتنقل ،”الكاليش“
 .بها والتمتع استغلببؽا، دوف ابؼنتجع زيارة

 الدنتجع وميزة فخامة جمال،.. الجمال

 أصالة عن وتعبتَ الصحراء ميزة ابعماؿ بشدة، ذلك في أرغب وأنا ابؼنتجع دخلت.. بصلب قبل من أركب لم
 الرماؿ وسط دخلت حذائي نزعت ذىبية، رماؿ حتى أو بسر أو بصاؿ دوف من صحراء نقوؿ أف بيكن لا ابؼنطقة،
 مربيها حييت وصلت،.. الرماؿ تفتًش كانت التي ابعماؿ تلك من أقتًب ورحت ابؼنتجع بها يتزين التي الذىبية
: قاؿ تردد دوف.. ابعماؿ أحد بركوب لنا يسمح أف منو طلبت لبرىة، معو دردشت الصحراوي، الزي ابؼرتدي
 أكثر كاف بالفخر وشعور جديدة لعبة على بوصل الذي الطفل كذلك شديدة، كانت فرحتي ،..”تفضل نعم“
 الدوؿ مصاؼ بها ونعتلي ابؼعجزات بها نصنع أف بيكن وثروة، وإمكانات مقدرات من بلدي بو يتمتع بدا

 .السياحية
 عالدية بمقاييس ضخم مركب
 مهري، جيلبلي ابعزائري ابؼلياردير ىو ومؤسسو صاحبو ابعزائرية، سوؼ وادي مدينة بددخل يقع منتجع ىو ابؼركب
 .سنتيم مليار 100 قارب مالي غلبؼ لو وخُصص سنة، 40 إبقازه استغرؽ
 شكل على غرفة 100 فيلب، 12 يتضمن بللة، أل  30 من بأكثر مزينة ىكتار، 280 مساحة على يتًبع
، كغرؼ خيمة 52 ،”بنغالو“  كما الأولى، بالدرجة وسوفي مغاربي عربي بطابع كلها غرؼ، ثلبث من فيلتتُ نوـ
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 قاعتاف.. للبستًجاع ومركز رياضة قاعة بو كبتَ بضاـ إلى إضافة كبتَين، ومسبحتُ فاخرة مطاعم 5 بداخلو أف
 ابؼؤبسرات لتنظيم كبتَة خيمة إلى إضافة مقعد، 500 بسعة ابؼؤبسرات لإقامة ابػدمات متعددة وقاعة للبستقباؿ،

 .مقعد 150لػ تتسع
 الدستويات بكافة وغرف فنادق
 الغزاؿ“ ويعتبر السبيل، عابري وكذا الاقتصاديتُ الزبائن لفائدة غرفة 120بػ فندقا أيضا يضم السياحي ابؼنتجع
 في سياحي منتجع أكبر بذلك ليصبح الزبائن بصيع استقباؿ على القادر ابعزائر في نوعو من الوحيد ”الذىبي
 .إفريقيا
 للمستخدمتُ سكنيا وفضاء بؾهزا، مسكنا 14و مهيأة خيمة 51 إلى إضافة ،”بنغالو“ 72و غرفة 87 يضم

 .والعماؿ
 عصرية وحمامات مسابح مطاعم غولف، ملعب
 ومتح  عصري بضاـ على زيادة ىكتار، 100 امتداد على الدولية ابؼقاييس وفق للغول  بدلعب ابؼركب جهز

 يوفر الذي بابؼنطقة، والفندقية السياحية ابؼشاريع أىم ضمن مصن  بالتالي، فهو مطاعم، وعدة للسباحة وأحواض
 التي والتأىيل التكوين دورات على زيادة مباشر، عمل منصب 393 ويوفر سرير، 494بػ استيعابية قدرة إبصالا
 وغرؼ ىكتار 150 مساحة على واحة على توفره ابؼركب؛ ميزات بتُ ومن. وابؼوظفوف العماؿ منها يستفيد
 .للمحاضرات قاعة تهيئة تم كما متخصصة، مطاعم 5و وملبحق
 07:29، 2023_09-28في  https://elhiwar.dzصفحة ابغوار الالكتًونية  الدصدر:

 ثانيا: عينة الدراسة
 "الوادي"الغزاؿ الذىبي  موظفي مركب( من 70اختتَت عينة عشوائية بسيطة عددىا )      

 الفرع الثاني: تحديد متغيرات الدراسة وكيفية قياسها

 ابؼتغتَ ابؼستقل وابؼتغتَ التابع.بسثلت متغتَات الدراسة في     
لذي تتحدد على او  معينة،وىو ابؼتغتَ الذي نكوف أحرارا في التعبتَ عنو بأي قيمة ضمن معادلة  الدتغير الدستقل:

 "التسويق السياحيويتمثل في دراستنا ىذه في " (1) التابعأساسو القيمة التي يتخذىا متغتَ آخر يسمى ابؼتغتَ 
 (السياحي السياحية، التوزيع ابػدمة السياحي، التسعتَ) ويتكوف من الأبعاد التالية: الوظيفي

. (2)ىو ابؼتغتَ الذي تتحدد قيمتو تبعا للقيم التي تتخذىا متغتَات أخرى تسمى بابؼتغتَات ابؼستقلة الدتغير التابع:
 "ابؼيزة التنافسية".ويتمثل في دراستنا ىذه في 

 

                                                           
 .410، ص 1985لبناف،  -العربية للنشر، بتَوت دار النهضةموسوعة الدصطلحات الاقتصادية الإحصائية، عبد العزيز فهمي ىيكل،  -1
 .123نفس ابؼرجع السابق، ص  -2

https://elhiwar.dz/
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 الدراسة:كيفية قياس متغيرات   -
 تم الاعتماد على مقياس ليكارت ابػماسي كما يوضحو ابعدوؿ التالي:

 (: مقياس ليكارت الخماسي2-2الجدول رقم )

 17دار الوفاء، السعودية، ص، SPSSمقدمة في الإحصاء الوصفي والاستدلالي باستخدام عز عبد الفتاح، الدصدر:

 الفرع الثالث: طريقة جمع البيانات
 تم الاعتماد في بصع البيانات اللبزمة للبحث على نوعتُ من ابؼصادر بنا:     

 أولا: الدصادر الأولية
 التسويق دور معرفةوتتمثل في كل ما يتوفر من كتب متعلقة بابؼوضوع وكذلك رسائل ماجستتَ وماستً متعلقة      

  بابؼؤسسة التنافسية ابؼيزة تعزيز في السياحي
 ثانيا: الدصادر الثانوية

 "الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب موظفيوتتمثل في تصميم استبياف موجو لمجموعة من     
 كأداة بعمع البيانات الأولية ابؼتعلقة بدجتمع البحث وتطبيقها على عينة بفثلة لو.(( 01)أنظر الدلحق رقم ) .

 .التسويق الاستًاتيجيوابعدوؿ التالي يوضح توزيع عبارات الاستبياف ابػاصة بعبارات         
 الاستراتيجي التسويق(: توزيع عبارات الاستبيان الخاصة 3-2الجدول رقم )

 العبارات الاستراتيجي التسويق

 06إلى  01من السياحي التسعير

 13إلى  07من  السياحية الخدمة
 19الى  14من  السياحي التوزيع

 بناء على الاستبياف الطلبةمن إعداد الدصدر: 

 ابؼيزة التنافسيةوابعدوؿ التالي يوضح توزيع عبارات الاستبياف ابػاصة بعبارات 
 
 
 

غير موافق  غير موافق محايد موافق موافق بشدة الاستجابة
 بشدة

 1 2 3 4 5 الدرجة
 1779 -1 2.59 -1.8 3.39 - 2.6 4.19 - 3.4 5 - 4.20 المجال
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 التنافسية الديزة(: توزيع عبارات الاستبيان الخاصة 4-2الجدول رقم )
 
 
 

 بناءا على بيانات الاستبياف الطلبة: من إعداد الدصدر

 الفرع الرابع: صدق وثبات أداة الاستبيان
توزيعها أكثر من مرة على نفس العينة وبرت نفس يقصد بثبات الاستبانة أف تعطي نفس النتيجة لو تم إعادة 

 الظروؼ والشروط.
وقد تم التأكد من ثبات استبانة الدراسة من خلبؿ طريقة معامل ألفا كرونباخ، وكانت النتائج كما ىي مبينة في 

 ابعدوؿ:
 معامل الثبات للاتساق الداخلي للفقرات الدتغير الدستقل والدتغير التابع(: 5-2الجدول رقم )

 

 

 
 

 (22SPSSبناء على نتائج الدراسة وبـرجات نظاـ ) الطلبةمن إعداد الدصدر: 

 Cronbach Alphaمن أجل التأكد من ثبات واتساؽ أداة الدراسة تم استخداـ اختبار ألفا كرونباخ        
( وبالتالي تتمتع أداة الدراسة بصورة عامة بدعامل 0.830ككل )  للبستبانةبينت نتائج القياس ارتفاع معامل ألفا 

 تسفر عنها. ثبات عاؿ يتيح بؽا برقيق أىداؼ الدراسة وإمكانية ثبات النتائج التي
 الدطلب الثاني: أدوات الدراسة

قصد القياـ بالتحليل الإحصائي للبيانات ابؼتعلقة بدوضوع البحث استخدمنا أدوات إحصائية وكذلك برامج       
 إحصائية.

 العبارات التنافسية الديزة

 18إلى  01من  التنافسية الديزة

 آلفا كرونباخ معامل اسم الدتغير
 0.910 (التسويق السياحيالدتغير الدستقل )

 0.867 الديزة التنافسية(الدتغير التابع )

 0.830 معامل آلفا كرونباخ الكلي
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 الفرع الأول: الأدوات الإحصائية الدستخدمة لقياس وتقييم متغيرات الدراسة
 وقد (1)التبويب الذي يعتمد على عدد ابؼرات التي تكرر فيها ابؼفردة: ىي أسلوب من أساليب التكرارات .

 استعملت لتحديد عدد الإجابات ابػاصة بكل ابؼستجوبتُ.
 أي بوسب تكرار كل فئة كنسبة مئوية من  نسبية،تكرارات  إلى: وىو برويل التكرارات ابؼطلقة النسبة الدئوية

 (2)العينة.ويستخدـ بؼعرفة التوزيع النسبي لأفراد  راري،التكبؾموع التكرارات التي يتضمنها التوزيع 
 الدتوسط الحسابي(:Mean)  ويستخدـ بكثرة في بـتل   ابؼركزية،يعتبر ابؼؤشر الأكثر أبنية لقياس ابؼواضع

 (3) وابغسابات.الدراسات 
 الانحراف الدعياري:(ß)  وىو ابعذر  ابغسابي،مقياس إحصائي بؼدى تشتت بؾموعة من القيم حوؿ وسطها

 (4)التًبيعي للتباين.
 ( الأهمية النسبيةIRR):  تستخدـ لتحديد نسبة الأبنية في إجابات العينة، ويستخدـ ابؼؤشر النسبي

 لتصني  ابؼعايتَ وفقا لأبنيتها النسبية، كما موضح في ابعدوؿ التالي:
 (: فئات مؤشر الأهمية النسبية6-2الجدول رقم )

 

 

 

 

 

La source :AKadin O.P.2011. Development of a MALTI - Criteria Approach for the Selection 

ofSustairable Materials for Building Projects PLiD thesis. University of Wolverhampton UK. 

 يستعمل للتأكد من الاتساؽ الداخلي لعبارات الاستبياف.آلفا كرونباخ : 
 ىو مقياس مدى تشتت بؾموعة من القيم عن وسطها ابغسابي وكلما كبر التباين كلما دؿ ذلك تحليل التباين :

 (5)على تشتت أكبر.
 يسمى ابؼتغتَ التابع من خلبؿ بؾموعة من ابؼتغتَات ابؼستقلة،  ،: يستخدـ للتنبؤ بقيمة ابؼتغتَتحليل الانحدار

 والثاني متغتَ تابع. ،الأوؿ متغتَ مستقل ،ويسمى ثنائي إذا كاف ىناؾ متغتَين فقط

                                                           
 .10دار ىومة للطباعة والنشر والتوزيع، ابعزائر، صفوائد الإحصاء، دروس وتمارين، بوشاشي بوعلبـ،  -1
 .736عبد العزيز فهمي ىيكل، مرجع سابق، ص  -2
 .50، ص 2009دار الثقافة للنشر والتوزيع، عماف مقدمة في الإحصاء مفاهيم وطرائق، أبضد مصطفى الأشقر،  -3
 .798عبد العزيز فهمي ىيكل، ابؼرجع السابق، ص  -4
 .08عبد العزيز فهمي ىيكل، مرجع سابق، ص -5

 الأهميةمستوى  الفئة رقم الفئة
 ضعيفة جدا (0.2 – 0) 1
 ضعيفة (0.4 – 0.2) 2
 متوسطة (0.6 – 0.41) 3
 مرتفعة (0.8 – 0.61) 4
 مرتفعة جدا (1 – 0.81) 5
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30% 

70% 

توزيع أفراد العينة حسب (: 2-2)الشكل 
 الجنس

 الانثى

 ذكر

 الفرع الثاني: البرمجيات الإحصائية الدستخدمة
 وتتمثل فيما يلي:    
  برنامجIBM SPSS Statistique v22:  ىو برنامج يعد أحد أىم وأشهر حزـ البرامج ابعاىزة في

 (1)للبيانات. الإحصائيةبؾاؿ ابؼعابعة 
  برنامجXECXE : ىو أحد بؾموعة برامج الأوفيس ووظيفتو إنشاء ابعداوؿ الالكتًونية وإجراء العمليات

 (2)وكذلك إضافة ابؼخططات والرسوـ البيانية. عالية،ابؼعقدة بسرعة وكفاءة  الإحصائيةابغسابية و 
 الدبحث الثاني: نتائج الدراسة الديدانية وتفسيرها 

خلبؿ ىا من رختباواثم برليلها وؿ، لأابؼطلب اسة في رالدانتائج ض رػث بعػبؼبحا اىذخلبؿ من ـ سنقو      
 ابؼطلب الثاني. 

 الدطلب الأول: عرض وتحليل نتائج الدراسة
 الدتغيرات الديموغرافيةالفرع الأول: 

من أجل برديد عينة الدراسة قمنا بتمثيل القسم الأوؿ ابػاص بالبيانات الشخصية والتي تص  عينة الدراسة      
 .EXCELوبرنامج  22SPSSباستخداـ برنامج 

 أولا/ توزيع أفراد العينة حسب الجنس
 
 
 
 
 
 
 

 (xlوبـرجات نظاـ )إعداد الطالبات بناء على نتائج الدراسة : الدصدر

                                                           
أطروحة ماجستتَ ى كمية الأمطار في محافظة رام الله، استخدام تحليل الدسار في دراسة العوامل الدناخية الدؤثرة علإبراىيم سالم إبراىيم أبو عمرة،  -1

 .43في الإحصاء، جامعة الأزىر، غزة، ص
 .01دار العلوـ للنشر والتوزيع، بتَوت، بدوف سنو نشر، ص، 2003تعلم برنامج مايكروسوفت اكسل بؿسن بؾم ابؼالكي،  -2
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57% 23% 

20% 

توزيع أفراد العينة حسب (: 4-2)الشكل 
 الدستوى التعليم

 شهادة التعليم العالي 

شهادة التعليم  
 الباكالوريا

شهادة التكوين 
 المهني

39% 

37% 

24% 

تركيبة الأفراد حسب (: 2-2)الشكل رقم 
 العمر
 

 سنة 30الل من 

 40الى 30

 سنة 40أكثر من 

العينة وحجم  حجم من%( 70) بػ نسبة أعلى فئة بسثل جنس ذكر التي أف أعلبه الشكل من لنا يتبتُ      
 %(30)الإناث بيثل 

 العمر حسب العينة أفراد توزيع/ ثانيا
 حتى تكوف النتائج أكثر وضوحا قمنا بتمثيلها في الرسم البياني التالي:

 

 
 

 

 

 (xlبناء على نتائج الدراسة وبـرجات نظاـ ) الطلبةإعداد : الدصدر

 ( التي بسثل فئة الشبابي أعلى نسبة بػ30أقل من يتبتُ لنا من الشكل أعلبه أف الفئة العمرية التي تتًاوح بتُ )      
على الفئة التي تساعدىا على تقديم أداء ا ىذه بها تتمتع التي ابؼهارات إلى راجع وىذا %( من حجم العينة39)

الأعباء من اجل تقديم صورة حسنة على ابؼركب بدعايتَ عابؼية  برمل على قدرتها جانب بحكم ابػبرة ابؼكتسبة إلى
 ( 40الى  30ثم تأتي بعدىا الفئة التي تتًاوح ب)من 

 توزيع أفراد العينة حسب الدستوى التعليم: :ثالثا
 قمنا بتمثيل نتائج الدراسة في الرسم البياني التالي:

 

 

 

 

  (Excelبناء على بـرجات ) الطلبةإعداد : الدصدر
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 العالي بنسبة التعليم شهادة ىو الإحصائية العينة أفراد غلب الذي التعليمي ابؼستوى أف نلبحظ الشكل خلبؿ من
 تواصلية ومهارات خبرات من ابؼؤسسة وظائ  تتطلبو بؼا يعود وىذا%. 23البكالوريا  شهادة يليو ثم% 57

معا من اجل تقديم أداء وظيفي اعلى وبكفاءة عالية يساعد ابؼركب على سلبسة في  تقنية ومؤىلبت واجتماعية
 .تسويق لو

 الفرع الثاني: الاتجاه العام لآراء الدستجوبين

  من وجهة نظر موظفي مركب  السياحي التسويقثانيا: تقييم 

 السياحي التسعير -1

 السياحي التسعير(: الدتوسط الحسابي والانحراف الدعياري والترتيب للآراء 7-2الجدول رقم )

Mea العبارات الرقم
n 

ß RII  

 موافق 0,85 0,76 4,26 يسعى ابؼركب في اكتساب رضا الزبوف بهدؼ تنمية الأرباح 1
يعتمد ابؼركب على الارباح المحققة ) وليس امواؿ الشخصية  2

  وتوفتَ ابػدماتو  زيادة وتنويعللموظفتُ (  في 
 موافق بشدة 0,87 0,85 4,37

 موافق 0,69 1,46 3,47 أسعار ابػدمات ابؼقدمة في مركب مناسبة للسياح 3
ابؼنافع التي بوصل عليها السائح من ابؼركب تتناسب مع التكلفة  4

 التي يدفعها
 موافق بشدة 0,74 0,72 4,17

مواسم طلب السياح لإغرائهم يغتَ ابؼركب تسعتَ خدماتو حسب  5
 لزيارتو

 موافق 0,80 0,95 4,32

 موافق 0.82 1.16 4.44 التسعير السياحي
 (.22SPSS) الإحصائي البرنامج بـرجات على بناء الطلبة إعداد: الدصدر

 السياحية الخدمة -2
 السياحية الخدمة (: الدتوسط الحسابي والانحراف الدعياري والترتيب للآراء الخاصة8-2الجدول رقم )

الر 
 العبارات قم

Mea
n ß RII  

 موافق 0,83 0,90 4,13 يقوـ ابؼركب بتقديم خدمات متنوعة 1
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يعمل ابؼركب على تصميم وتقديم خدمات بـتلفة لتتناسب مع  2
 حاجات ورغبات السياح

 موافق بشدة 0,88 0,72 4,42

آراء بـتلفة لتنمية يسمح الفندؽ بدشاركة بصيع ابؼوظفتُ في تقديم  3
  ابؼركب

 بؿايد 0,93 0,48 4,68

 غ موافق بشدة 0,80 0,43 4,61 عرؼ ابؼوظفوف زيادة في الأجور  نتيجة برقيق الارباح 4
 غ موافق 0,78 0,60 4,43 زيادة عدد العماؿ وتطوير استًاتيجية التسويق 5
 موافق 0,96 0,48 4,64 تتميز خدمات ابؼركب بابعودة العالية 6
 موافق 0,92 0,54 4,63 حسن تعامل ابؼركب مع الزبائن الأوفياء بؽا لضماف البقاء في السوؽ 7
 موافق بشدة 0,75 0,90 4,33 بينح ابؼركب ابؼزيد من ابػصومات لزبائنو 8

 موافق 0.89 0.65 46،4 الخدمة السياحية
 .(22SPSS) الإحصائي البرنامج بـرجات على بناء الطلبة إعداد: الدصدر

 السياحي التوزيع -3

 السياحي التوزيع(:الدتوسط الحسابي والانحراف الدعياري والترتيب للآراء الخاصة 9-2الجدول رقم )
الرق
 م

Me العبارات
an 

ß RII  

 موافق بشدة 0,9 0,64 4,5 لعب التًويج دور كبتَ في اقباؿ السياح على خدمات الفندؽ 1
الوسائط الإلكتًونية دور كبتَ في التعري  يلعب الإعلبف عن طريق  2

 موافق 0,82 0,86 4,11 بالفندؽ وبخدماتو

بيتلك الفندؽ  منصات تروبهية على شبكة الإنتًنت  ومواقع  3
 موافق بشدة 0,84 0,87 4,21  التواصل الاجتماعي

 موافق بشدة 0,85 0,97 4,24 بينح الفندؽ ابؼزيد من ابػصومات لزبائنو 4
الفندؽ بتنظيم ابؼلتقيات الدولية والوطنية بشكل دوري وبكفاءة يقوـ  5

 موافق 0,82 0,89 4,16 عالية

 غتَ موافق 0,83 0,81 4,15 يركز الفندؽ على زبائنو الأوفياء للتًويج لو عن طريق الكلمة ابؼنطوقة 6
 موافق بشدة 0.84 0.86 4،23 التوزيع السياحي

 موافق بشدة 0.69 0.82 4،45 التسويق السياحي

 (.22SPSSبناء على بـرجات البرنامج الإحصائي ) الطلبة: إعداد الدصدر

 

 



 "الوادي" الذهبي الغزال مركب ميدانية دراسة                   :الثالثالفصل 
 

53 
 

      التفسير: 
من خلبؿ النتائج ابؼوضحة في ابعداوؿ أعلبه فإننا نسجل مستويات متجانسة في الابذاه، حيث أف أعلى قيمة  

( بابكراؼ معياري 5،44حيث سجل متوسط حسابي )تأثتَات الضارة للمتوسط ابغسابي كانت بؼتغتَ 
 يسمح ( "03، أما العبارة التي سجلت أعلى القيم ىي العبارة رقم )RII= 69%(،و أبنية نسبية 0.82)

، وأبنية Mean= 4.68." بدتوسط حسابي ابؼركب لتنمية بـتلفة آراء تقديم في ابؼوظفتُ بصيع بدشاركة ابؼركب
م بابؼوظفتُ وتقوـ باشراكم في ابزاذ القرارات من مركب يهتوىذا يدؿ على  RII= 93%نسبية مرتفعة جدا

 البلد أو ابؼنشأة عن السائحتُ لدى وواضح مفصل تصور اجل تقديم افضل بصورة افضل وىذا يؤدي الى خلق
 ابؼنتج لصاح  السائح أو العميل سلوؾ في تغيتَات إحداثو  إليو السائحتُ تدفق يسهل بفا لو التسويق ابؼراد

 الأعماؿ منشآت وتوسيع وتطوير بمو في ىاما دورا ىذا ومقدـ من طرؼ ابؼركب، كما يلعب لو ابؼسوؽ السياحي
 خلق ميزة تنافسية داخل البيئة ابػارجية للمركب. في يساعد ما لدى ابؼركب وىو السياحة بؾاؿ في

 التنافسية الديزة: الآراء الخاصة ثانيا
 التنافسية الديزة(: الدتوسط الحسابي والانحراف الدعياري والترتيب للآراء الخاصة 10-2الجدول رقم)

  Mean ß RII العبارات الرقم

 يوفر ابؼركب بصيع شروط الرفاىة للسائح ) ابؼبيت، ابؼأكل والنقل ( 1
 محايد 0,82 0,69 4,63 ذات جودة عالية بسيزه على غتَه من مركبات

 موافق 0,82 0,74 4,96  دورات تعليمية للتعامل مع الزبوفيقدـ ابؼركب  2
 موافق بشدة 0,89 0,67 4,40 . الانتقادات ابؼقدمة من طرؼ الزبوف تأخذ بعتُ الاعتبار 4
توفر الفندؽ خدمات شبو بؾانية للموظفتُ  كعامل لتحفيز الولاء  5

 موافق بشدة 0,75 0,99 3,20 للفندؽ وترقيتها

 موافق 0,89 0,88 3,89 عروض برفيزية للزبائن سنويا دوف غتَه من مركبات يقدـ الفندؽ  6
يسعى ابؼركب الى بزفيض تكلفة ابػدمات مقارنة بابؼركبات ابؼنافسة  7

 موافق 0,86 0,90 3,55  في السوؽ

 موافق 0,69 1,46 3,47  تتنوع تكالي  ابػدمات في ابؼركب  8
 موافق 0,81 1,02 4,00  الزبائن بشكل طارئ وفورييتدخل ابؼركب في حالة مرض احد  9

 موافق بشدة 0,83 0,87 4,44 يسعي ابؼركب توفتَ متطلبات الزبوف الإضافية 10
يوفر ابؼركب شروط السلبمة بعميع الفئات ) الأطفاؿ ، ابؼراىقوف ،  11

 )الكهوؿ والشيوخ
 موافق 0,83 0,99 4,13
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0.8 3.50 الديزة التنافسية
1 

0.7
4 

 موافق

 (.22SPSSبناء على بـرجات البرنامج الإحصائي ) الطلبة: إعداد الدصدر

أي أننا نسجل  « موافق»من خلبؿ النتائج ابؼوضحة في ابعدوؿ السابقة فإف أغلب الابذاه ىو       
( وأبنية 0.74( بابكراؼ معياري )4796مستويات متجانسة، حيث أف أعلى قيمة للمتوسط ابغسابي )

 ".الزبوف مع للتعامل تعليمية دورات ابؼركب يقدـ ( "02، كانت للعبارة رقم )RII=82%نسبية مرتفعة 
 السياح ورغبات حاجات بصيع اجل تلبية يهتم بابؼوظفتُ بالدورات تكوينية وتدريبية من ىذا يدؿ على أف

الدورات التدريبية  دور يأتي وىنا بؽم، جامعة الرحلة لكوف الاحتياجات ابػاصة وذوي الأسوياء فئاتهم بجميع
 تلبية تم قد انو وجد اذا السائح واف.  اشباعها وبؿاولة السياح توفتَ احتياجات التي يتحصل عليها عماؿ في

 تكرار الى ويؤدي عليو ذلك ينعكس بفا واطمئنانو الرحلة بقاح الى العوائق ادى كل وازاحة ورغباتو احتياجاتو
 . لك من اجل تقديم احسن خدمو بجودة عابؼية من اجل ابغصوؿ على ميزة تنافسيةكذا. الزيارة

 : اختبار ارتباط وعلاقة متغيرات الدراسةثالثالفرع ال
بعد عرض وبرليل بـتل  إجابات أفراد عينة الدراسة التي تضمنها الاستبياف، نقوـ باختبار ارتباط وعلبقة       

 (.a= 0705متغتَات الدراسة عند مستوى دلالة معنوية )

 أولا: تحليل التباين

 كانت النتائج كالتالي:   ،22SPSSاعتمادا على بـرجات برنامج  
 تحليل التباين(: يمثل 11-2الجدول رقم )

 قيمة الاختبار متوسط الدربعات درجة الحرية مجموع الدربعات النموذج
F  فيشر 

 قيمة الاحتمال
Sig 

  2.136 6 2.177 الانحدار
25.034 

 
0.009b 

 
 0.106 64 3.870 البواقي
 70 5.950 المجموع

 (..22SPSSبناء على بـرجات البرنامج الإحصائي ) الطلبةإعداد الدصدر: 
وبهذا يكوف بموذج ملبئم لقياس  (،a≤0.05وىي أصغر من) Sig=0.000من خلبؿ ابعدوؿ نلبحظ أف      

 العلبقة بتُ ابؼتغتَ ابؼستقل وابؼتغتَ التابع.
 ثانيا: معاملات الارتباط:

التسويق التالية:  ابؼستقلةفي ىذه ابػطوة نستخدـ معاملبت الارتباط ابؼتعدد وابػطي ذلك لوجود ابؼتغتَات       
 .ابؼيزة التنافسية التابعوابؼتغتَ  السياحي(، التوزيع – السياحية ابػدمة -السياحي  السياحي)التسعتَ



 "الوادي" الذهبي الغزال مركب ميدانية دراسة                   :الثالثالفصل 
 

55 
 

 
 التنافسية السياحي والديزة التسويقالتابع الدستقل و (: معاملات الارتباط بين الدتغيرات 12-2الجدول رقم )

 (..22SPSSبناء على بـرجات البرنامج الإحصائي ) الطلبةإعداد الدصدر: 

من خلبؿ استقراء قيم العلبقات الظاىرة في ابعدوؿ أعلبه نلبحظ وجود علبقة طردية بتُ ابؼتغتَات       
."، وقد بلغت أكبر قيمة ارتباط طردية متوسطة بتُ التنافسية وابؼيزة السياحي التسويق " التابعوابؼتغتَ  ابؼستقلة
وىذا يشتَ إلى أنو   (،0.000مستوى )( عند %87.3) حيث سجلت .السياحية التنافسية وابػدمة ابؼيزة
ونفس التعليق بالنسبة  ،(%12.1بنسبة ) السياحية ابػدمة زادتواحدة بوحدة  التنافسية ابؼيزةمتغتَ زاد كلما 

 للمتغتَات التابعة الأخرى.
 (: الارتباط الخطي بين الدتغير الدستقل والدتغير التابع13-2الجدول رقم )

 (..22SPSSبناء على بـرجات البرنامج الإحصائي ) الطلبة: إعداد الدصدر

علبقة طردية »( والذي يدؿ على وجود ارتباط إبهابي أي R= 0.534نلبحظ أف معامل الارتباط )       
، كما نلبحظ أف معامل التحديد يساوي التنافسية السياحي وابؼيزة التسويق%( بتُ 53.4بنسبة )« متوسطة

%( تفسر 66.8%( في ابؼتغتَ التابع ، والنسبة ابؼتبقية )33.2يؤثر بنسبة ) ابؼستقل( أي أف ابؼتغتَ 0.332)
 الأدوات طريقة استخداـ أو سةابؼؤس مثل استًاتيجية. التنافسية ابؼيزةانو يوجد عوامل أخرى تؤثر أيضا في 

 .ذلك غري إلى التسويقية
 الدطلب الثاني: اختبار فرضيات الدراسة 

 (.a= 0705نقوـ باختبار الفرضيات عند مستوى دلالة معنوية )      

 Y .الديزة التنافسية
X  القيمة الاحتمالية(Sig) ارتباط بيرسون 

 السياحي التسعير 0.77% 0.002
 السياحية الخدمة 87.3% 0.000
 السياحي التوزيع 69.9% 0.000

 معامل الارتباط النموذج
R 

 معامل التحديد 
R2 

معامل التحديد 
 الدصحح

الخطأ الدعياري 
 للتقدير

1 0.534a 0.527 0.332 0.253 
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 الفرع الأول: اختبار الفرضية الرئيسية
0H :عند مستوى  "الوادي"الغزاؿ الذىبي  التنافسية لدى مركب على ابؼيزة السياحي يوجد أثر التسويق لا

 (.a≤0.05الدلالة )

1H :عند مستوى الدلالة الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة على السياحي التسويق أثر يوجد "
(0.05≥a.) 

في ىذه ابػطوة نستخدـ معامل ابػط الابكدار ابػطي لاختبار الفرضيات عند مستوى دلالة معنوية       
(0.05 =a اعتمادا على بـرجات برنامج .)22SPSS، :حيث كانت النتائج كالتالي 

 (: يمثل معاملات خط الانحدار البسيط14-2الجدول رقم )

 .(22SPSSبناء على نتائج الدراسة بـرجات نظاـ ) الطلبةإعداد الدصدر: 

( وىي Sig=0.000( ىي)التنافسية ابؼيزة) التابعمن ابعدوؿ أعلبه نلبحظ أف القيمة الاحتمالية للمتغتَ       
يوجد أثر ( أي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة للفرضية الرئيسية الأولى، أي a≤0.05أصغر من )

" وىذا ما أكدتو الفرضية الرئيسية الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركبلدى  التنافسية التسويق السياحي على ابؼيزة
 الأولى.

 الفرع الثاني: اختبار الفرضيات الفرعية
في ىذه ابػطوة نستخدـ معامل ابػط الابكدار ابؼتعدد لاختبار الفرضيات عند مستوى دلالة معنوية       
(0705 =a اعتمادا على بـرجات برنامج .)22SPSS:كانت النتائج كالتالي ، 
 
 
 

قيمة 
 الاحتمال

Sig 

اختبار قيمة 
 ستودنت

T 

 النموذج الدعاملات غير الدعيارية الدعاملات الدعيارية

Beta الخطأ الدعياري B 

 الثابت 1 2.632 0.346  7.624 0.000
 الديزة التنافسية 0.390 0.075 0.632 4.480 0.000
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 (: معاملات خط الانحدار الدتعدد15-2رقم ) الجدول

 (..22SPSSبناء على بـرجات البرنامج الإحصائي ) الطلبةإعداد الدصدر: 

 تحليل نتائج اختبار الفرضية الفرعية الأولى: -1
0H : عند مستوى الوادي"الغزاؿ الذىبي  السياحي على ابؼيزة التنافسية لدى مركب التسعتَ يوجد تأثتَلا "

 (.a≤0.05الدلالة )
1H :عند الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة على السياحي التسعتَ تأثتَ يوجد تأثتَ يوجد "

 (.a≤0.05مستوى الدلالة )
( Sig=0.005) ىي (السياحي التسعتَ)ابؼستقل  من ابعدوؿ أعلبه نلبحظ أف القيمة الاحتمالية للمتغتَ      
 السياحي التسعتَ تأثتَ يوجد، أي البديلةونقبل الفرضية  الصفرية( أي نرفض الفرضية a≤0.05من ) أصغروىي 
 " وىذا ما تأكده الفرضية الأولى.الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة على

 تحليل نتائج )اختبار الفرضية الفرعية الثانية(: -2

0H : عند مستوى الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة السياحية على ابػدمة تأثتَ يوجدلا "
 (.a≤0.05الدلالة )

1H :عند مستوى الدلالة  "الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة على السياحية ابػدمة تأثتَ يوجد
(0.05≥a.) 
( Sig=0.001( ىي)السياحية ابػدمة) ابؼستقلمن ابعدوؿ أعلبه نلبحظ أف القيمة الاحتمالية للمتغتَ        
 السياحية ابػدمة تأثتَ يوجد، أي البديلةونقبل الفرضية  الصفرية( أي نرفض الفرضية a≤0.05من ) أكبروىي 
 الفرضية الثانية. وىذا ما أكدتو "الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة على
 
 

 النموذج
الدعاملات  الدعاملات غير الدعيارية

 اختبار قيمة الدعيارية
 T ستودنت

  قيمة الاحتمال
Sig 

B الخطأ الدعياري Beta 
 0.000 7.078  0.564 3.987 الثابت

 0.005 0.034 0.006 0.141 0.005 السياحي التسعير
 0.001 3.773 0.532 0.097 0.367 السياحية الخدمة
 0.000 5.778 0.694 0.118 0.679 السياحي التوزيع
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 تحليل نتائج اختبار الفرضية الفرعية الثالثة: -3

0H : عند مستوى الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة السياحي على التوزيع تأثتَ يوجدلا "
 (.a≤0.05الدلالة )

1H :عند مستوى الدلالة الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة على السياحي التوزيع تأثتَ يوجد "
(0.05≥a.) 
( Sig=0.000) ( ىيالسياحي التوزيع)ابؼستقل من ابعدوؿ أعلبه نلبحظ أف القيمة الاحتمالية للمتغتَ       

 السياحي التوزيع تأثتَ يوجد( أي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة، أي a≤0.05وىي أصغر من )
 " وىذا ما أكدتو الفرضية الثالثة.الوادي"الغزاؿ الذىبي  مركب لدى التنافسية ابؼيزة على

 : اختبار الفرضيتين الرئيسيتينلثلثاالفرع ا
 سنقوـ في ىذا الفرع باختبار الفرضية الرئيسية الأولى والفرضية الرئيسية الثانية.    
 اختبار الفرضية الرئيسة الأولى : -1

 0705معامل ابػط الابكدار ابػطي لاختبار الفرضيات عند مستوى دلالة معنوية ) في ىذه ابػطوة نستخدـ
=a 22(. اعتمادا على بـرجات برنامجSPSS:كانت النتائج كالتالي ، 

 اختبار فرضية )الفروقات(: -2
 (.الشهادةالعمر، ابؼستوى التعليمي،  ابعنس،لا توجد فروقات تعُزى للمتغتَات الدبيوغرافية ) -
 (.الشهادة التعليمي، ابؼستوى العمر، ابعنس،فروقات تعُزى للمتغتَات الدبيوغرافية )توجد  -
 : 1-2اختبار الفرضية  -
0H :( 0.05لا توجد فروقات عند مستوى دلالة معنوية≥a.بؼتغتَي الدراسة تعزى للجنس ) 
1H :( 0.05توجد فروقات عند مستوى دلالة معنوية≥a.بؼتغتَي الدراسة تعزى للجنس ) 

 للعينات الدستقلة بالنسبة للجنس T(: اختبار 16-2الجدول رقم )
 

 

 

 (22SPSSبناء على نتائج الدراسة وبـرجات نظاـ ) الطلبةإعداد  الدصدر:

 T F giS العدد الجنس متغيري الدراسة

 التسويق السياحي
 ذكر
 أنثى

62 
08 0.965 6.670 0.003 

 ذكر الديزة التنافسية
 أنثى

62 
08 

1.370 0.446 0.655 
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من ، نلبحظ Independent-SamplesT-Testلاختبار ىذه الفرضية تم استخداـ اختبار التعليق: 
حيث كاف مستوى الدلالة  الولاء التنظيمي( a≤0.05ابعدوؿ أعلبه أنها توجد فروؽ عند مستوى دلالة معنوية )

 ابؼيزةابعنس يؤثر على  أي أف الاختلبؼ في ،(a≤0.05أصغر من )( Sig=0.003ابؼعنوية  يساوي )
بسبب ابؼسؤوليات الوظيفية الإضافية التي كلب ابعنستُ   الاختلبؼ في مدة وطبيعة العمل إلىوىذا يرجع  التنافسية،

فنلبحظ  التسويق السياحيأما بالنسبة  يكل  بها الذكر أكثر من الأنثى ومنو يراعي العمل ىذه الاختلبفات،
حيث كاف مستوى الدلالة ابؼعنوية  ،ى بؼتغتَ ابعنسز ( تعa≤0.05عدـ وجود فروؽ عند مستوى دلالة معنوية )

 .ابؼيزة التنافسية( أي أف الاختلبؼ في ابعنس لا يؤثر على <0.05aأكبر من )
 :2-2اختبار الفرضية 

0H :( 0.05لا توجد فروقات عند مستوى دلالة معنوية≥a بؼتغتَي ).الدراسة تعزى للعمر 
1H :( 0.05توجد فروقات عند مستوى دلالة معنوية≥a.بؼتغتَي الدراسة تعزى للعمر ) 

 ( لدتغيرات الدراسة وفقا لدتغير العمرavona(: اختبار التباين الأحادي )17-2الجدول رقم )

 (22SPSSبناء على نتائج الدراسة ومخرجات نظام ) الطلبةالدصدر: إعداد 
( بؼتغتَي الدراسة a≤0.05نلبحظ من ابعدوؿ أعلبه أنو لا توجد فروؽ عند مستوى الدلالة ابؼعنوية )التعليق: 

( أي أف الاختلبؼ في الأعمار لا <0.05aتعزى بؼتغتَ العمر حيث كاف مستوى الدلالة ابؼعنوية أكبر من)
 الدراسة.يؤثر على متغتَي 
 :3-2اختبار الفرضية 

0H :( 0.05لا توجد فروقات عند مستوى دلالة معنوية≥a بؼتغتَي الدراسة تعزى )الشهادة. 
1H :( 0.05توجد فروقات عند مستوى دلالة معنوية≥a بؼتغتَي الدراسة تعزى )للشهادة. 
 
 
 

مجموع  التباين متغيري الدراسة
 الدربعات

 F giS متوسط الدربعات درجة الحرية

 التسويق السياحي
 بتُ المجموعات
 داخل المجموعات

 المجموع

0.334 
14.232 
14.566 

5 
65 
70 

0.190 
0.409 

0.436 0.340 

 الديزة التنافسية
 بتُ المجموعات
 داخل المجموعات

 المجموع

0.672 
5.980 
5.966 

5 
65 
70 

0.369 
0.151 

2.222 0.243 
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 الشهادة( لدتغيرات الدراسة وفقا لدتغير avona(: اختبار التباين الأحادي )18-2الجدول رقم )

 (22SPSSبناء على نتائج الدراسة وبـرجات نظاـ ) الطلبة: إعداد الدصدر

( بؼتغتَي الدراسة a≤0.05نلبحظ من ابعدوؿ أعلبه أنو لا توجد فروؽ عند مستوى الدلالة ابؼعنوية )التعليق: 
( أي أف الاختلبؼ في <0.05aالتعليمي حيث كاف مستوى الدلالة ابؼعنوية أكبر من)تعزى بؼتغتَ ابؼستوى 

 ابؼستوى التعليمي لا يؤثر على متغتَي الدراسة.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 F giS متوسط الدربعات درجة الحرية مجموع الدربعات التباين متغيري الدراسة

 السياحي التسويق
 بتُ المجموعات
 داخل المجموعات

 المجموع

0.125 
14.441 
14.566 

5 
65 
70 

0.063 
0.413 0.152 0.886 

 التنافسية الديزة
 بتُ المجموعات

 المجموعاتداخل 
 المجموع

0.107 
5.860 
5.966 

5 
65 
70 

0.053 
0.167 0.318 0.760 
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 خلاصة الفصل الثالث
 ذىبيالػ غػزاؿال مركػب في التنافسػية ابؼيػزة تعزيػز في السػياحي التسػويق دور حػوؿجاءت ىذه الدراسة لتحديػد 

، وقػػد توصػػلت الدراسػػة مػػن خػػلبؿ اختبػػار الفرضػػيات إلى عػػدة اسػػتنتاجات نػػذكر منهػػا أف: كشػػفت نتػػائج بالػػوادي
 التسػعتَ: )بالوادي وابعػاد ذىبيال غزاؿال مركب في التنافسية ابؼيزة تعزيز في السياحي التسويق دورالدراسة عن وجود 
 ل الدراسة.بؿ موظفي مركب( لدى السياحي السياحية، التوزيع السياحي، ابػدمة

 مػػن السػػياحة حركػػة وتنشػػيط السػػياح اسػػتقطاب في ىامػػا دورا يلعػػب السػػياحي التسػػويق أف يػػدؿ علػػىوىػػذا  
ابؼقدمػػة  وابػػػدمات ومؤىلبتهػػا للمنطقػػة حقيقػػة صػػورة وإعطػػاء السػػياحية ابؼنػػاطق علػػى للتوافػػد ترغيػػب السػػياح خػػلبؿ

 بكػػو الأسػػواؽ الداخليػػة الأسػواؽ بكػػو للبنطػػلبؽ فػػرص بىلػق بفػػا السػػياحية الوكػػالات طػرؼ مػػن ابؼمنوحػػة والامتيػازات
 .السياحية للوكالات تنافسية ميزة بزلق جديدة تسويقية فرص عنو ينتج وابػارجية الداخلية
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 خاتمة
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 خاتمة

 بالتسويق السياحيبدوضوعات التسويق وخاصة ما يتعلق ابؼؤسسات السياحية لقد زاد الاىتماـ من قبل 
بؼواجهة ابؼنافسة وبرديها وكيفية التكي  مع البيئة التسويقية التنافسية ومراعاة برقيق التوازف بتُ التغتَ ابؼستمر 

، حيث تدفع ىذه البيئة بدا برملو من تقلبات إلى يق البقاء والاستمرار في الأسواؽلتحق ابؼؤسسةوإمكانيات  للبيئة
 السوؽ و أسبقية على ابؼنافستُ. التحستُ ابؼستمر في أداء ابؼؤسسات، و احتلبؿ موقع متميز في

 نتائج الدراسة: -1

. كما السياحيةيساىم في رفع تنافسية ابؼؤسسات  التسويق السياحيومن خلبؿ دراستنا توصلنا الى أف 
على التكي  مع التغتَات ابعديدة في   ظل الظروؼ ابؼتغتَة، حيث يساعدىايعتبر أيضا مفتاح بقاء ابؼؤسسات في

 ظل التطور التكنولوجي.

 ن،رغبات الزبائو  تناسب مع حاجاتت هايسمح للمؤسسة بالقياـ بالتحسينات التي بذعلالتسويق السياحي 
 يعمل على برويل التهديدات الى فرص.  وبالتالي فإنو 

ىذا مؤشر لزيادة درجة و  متنوعة،و  بصلة من الاستًاتيجية التسويقية متشابهة السياحيةتستخدـ ابؼؤسسات 
 ابؼنافسة بينهم.

 للتوسعةاستخدامها و  ؤسسة في ابؼقاـ الأوؿ ميزتها التنافسية من الاستفادة من تقنيات ابؼعلوماتابؼتستمد 
 تضمن للمؤسسة تقدـ على منافسيها. حيث

 التوصيات: -2

التي من ابؼمكن أف تساعد ابؼؤسسات في إبهاد و  حلوؿو  على ما تقدـ ذكره في النتائج توصلنا إلى توصيات بناءا
 تتمثل في ما يلي:و  تعزيز ابؼيزة التنافسية

  السريع من ابؼتغتَات ابعديدة.القياـ برسم خطط من شأنها أف تهيأ ابؼديرين على ضرورة التجاوب 

  لضماف بقائها، تعزيز ابؼيزة التنافسيةبأف تهتم  ابؼؤسسات السياحيةبهب على. 
  ىذا باعتباره أىم العوامل لتعزيز التنافسية.و  الاىتماـ الكبتَ بالابتكارالسياحية بهب على ابؼؤسسات 
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  التطوير لرفع ميزتها التنافسيةو ىذا ما يساعدىا على و  بأراء ابؼستهلكتُالسياحية بهب أف تهتم ابؼؤسسات 
 .البيئية اتتطور المواجهة و 
  بهب أف تهتم ابؼؤسسات بالاستماع إلى مقتًحات العاملتُ لإحداث التغيتَ، بوضع سياسة تشجيعية إزاء

 بزدـ التيو تعزيز ابؼيزة التنافسية لتقديم الدعم التشجيعي عند تقدبيهم مقتًحات إبهابية و مقتًحاتهم 
 الستَ إلى الأماـ.و  ابؼؤسسة

 آفاق الدراسة: -3

 من خلبؿ الدراسة تبتُ لنا عدة مواضيع برتاج إلى دراسات منها:

  السياحيةابؼؤسسات مسابنة عناصر ابؼزيج التسويقي في تعزيز كفاءة. 
 ابؼؤسسات السياحيةالاتصاؿ في دعم و  أبنية تكنولوجيا ابؼعلومات. 
  خاصة ابعزائر.و  الوطن العربي فيالسياحية ابؼؤسسات واقع 

  السياحيةابؼؤسسات أثر الابتكار في رفع تنافسية. 
 
 
 



 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 قائمة المصادر والمزاجع
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 أولا: الدراجع بالعربية

 الكتب: 

 بالعربية:

  1999 مصر، الاسكندرية، والتوزيع، والنشر للطبع ابعامعية الدار التسويق، الصحن، فريد .1
  1996 القاىرة، شمس، عتُ جامعة ، الاعلبف الدين، ختَ محمد حستُ .2
 للطباعػػػة الفنيػػػة الاشػػػعاع ومطبعػػػة مكتبػػػة ،- معاصػػػرة نظػػػر وجهػػػة - التسػػػويق قحػػػ ، أبػػػو السػػػالم عبػػػد.   .3

 2113  مصر، الاسكندرية، والتوزيع، والنشر

 .2114 عماف، والتوزيع، للنشر غيداء دار معاصر، مدخل التسويق الربيعاوي، بضود سعدوف .4
 .2121 ، سوريا السورية، الافتًاضية ابعامعة التسويق، وسياسات استًاتيجيات صقور، بؾد صرف رعد .5
 ،دار 1 ط ،-استًاتيجي مدخل -الاعابؼي التسويق يوس ، عثماف ردينة الصميدعي، جاسم بؿمود .6

 2113 الاردف، عماف، والتوزيع، للنشر ابؼناىج
 2112 عماف، ، الدولية العلمية دار ، الاولى الطبعة ،"ابغديث التسويق أسس"  ، منديل ابعبار عبد .7

 عماف، والتوزيع، للنشر ابعناف ،دار 1 ط السياحة، خدمات تسويق ، ابؼغربي بشتَ بؿمود الفاتح محمد .8
  2116 الاردف،

 2112 الاردف، والتوزيع، للنشر صفاء دار السياحية، ابؼنشآت إدارة الأنصاري، إبياـ محمد آسيا       .9

 والتوزيػع للنشػر العلميػة اليػازوري دار شػامل، مػدخل ابغػديث التسػويق مبػادئ العلبؽ، وبشتَ الطائي بضيد .11
 الأردف عماف ،

 ،دار 1 ط ،-اسػػتًاتيجي مػػدخل -الاعػػابؼي التسػػويق يوسػػ ، عثمػػاف ردينػػة الصػػميدعي، جاسػػم بؿمػػود.  .11
 2113 الاردف، عماف، والتوزيع، للنشر ابؼناىج

 للنشػػػػػر غيػػػػػداء دار معاصػػػػػرة، ومفػػػػػاىيم أسػػػػػس: التسػػػػويق إدارة وآخػػػػػروف، الربيعػػػػػاوي جثػػػػػتَ بضػػػػػود سػػػػعدوف .12
 2115 الاردف، عماف، والتوزيع،

 .199 مصر، الاسكندرية، للنشر، ابعامعية الدار ، الاعماؿ بؾاؿ في التنافسية ابؼيزة خليل، مرسي نبيل .13
  2114 مصر، العربية، النيل بؾموعة ، 1 ط التنافسية، ابؼزايا صناعة ابػضري، أبضد بؿسن .14
 ،الاسػػكندرية، 1 ط ابغػػديث، ابعػػامعي ابؼكتػػب العوبؼػػة، فػػخ مػػن ابػػػروج مرسػػي، الغػػتٍ عبػػد الػػدين كمػػاؿ .15

 2112 مصر،

  2112 مصر، القاىرة، غريب، دار التميز، إدارة السلمي، علي .16
 القػػرف بؼنظمػػة تنافسػػية ميػػزة لتحقيػػق مػػدخل: البشػػرية للمػػوارد الاسػػتًاتيجية الادارة ابؼرسػػي، محمد الػػدين بصػػاؿ .17

 2113 مصر، الاسكندرية، ابعامعية، الدار والعشرين، ابغادي
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 – والسػياحة الفنادؽ بػدمات الاستًاتيجي التسويق الطويل، فاح  ارمي ابغمتَي، ابعبار عبد عدناف موفق .18
 2116 الاردف، عماف، ولتوزيع، للنشر حامد ومكتبة دار متكامل، حديث توجو

 الاردف، عماف، ، للنشر الاوائل دار وظائ ، أسس مفاىيم الاستًاتيجي التسويق البرزبقي، فهمي أبضد.  .19
2114  

، للنشر العربية النهضة دار، الإحصائية الاقتصادية ابؼصطلحات موسوعة، ىيكل فهمي العزيز عبد -  .21
 1985، لبناف -بتَوت

 ابعزائر، والتوزيع والنشر للطباعة ىومة دار، وبسارين دروس، الإحصاء فوائد، بوعلبـ بوشاشي - .21
 عماف، والتوزيع للنشر الثقافة دار، وطرائق مفاىيم الإحصاء في مقدمة، الأشقر مصطفى أبضد - .22

2119 
 الأمطار كمية على ابؼؤثرة ابؼناخية العوامل دراسة في ابؼسار برليل استخداـ، عمرة أبو إبراىيم سالم إبراىيم .23

 غزة، الأزىر جامعة، الإحصاء في ماجستتَ أطروحة، الله راـ بؿافظة في

 بدوف، بتَوت، والتوزيع للنشر العلوـ دار، 2113 اكسل مايكروسوفت برنامج تعلم، ابؼالكي بؾم بؿسن .24
 نشر سنو

 الدذكرات: 

 التجارة بررير ظل في ابعزائرية الاقتصادية للمؤسسات التنافسية ابؼيزة تطوير آليات الربضن، عبد الن نصتَة .25
 إدارة بزصص الاعماؿ، إدارة في ماجستتَ شهادة على ابغصوؿ متطلبات ضمن مذكرة ابػارجية،
 2116 البليدة، دحلب سعد جامعة والتسيتَ، الاقتصادية العلوـ كلية الاعماؿ،

 الزبوف مع العالقة على وانعكاساتها التسويقية ابؼعرفة إدارة سليماف، ىاشم ابضد البكري، ياسر ثامر .26
 الاقتصاد كلية الاردنية التطبيقية العلوـ جامعة الثاني العلمي ابؼؤبسر الى مقدـ بحث التنافسية، ابؼيزة لتحقيق
 2114 نيساف 28-26أياـ الاردف، عماف الادارية، والعلوـ

 ابغصوؿ متطلبات ضمن مذكرة العربي، الوطن في السياحة تطوير في السياحي التسويق مسابنة زير، رياف .27
 والتجارية الاقتصادية العلوـ كلية سياحي، تسويق بزصص الاقتصادية، العلوـ في الدكتوراه درجة على
 ابعزائر، بسكرة، خيضر، محمد جامعة التسيتَ، وعلوـ

 للمشروبات مولاي مؤسسة حالة دراسة ، الزبوف كسب في التسويق إدارة دور الامتُ، محمد ابغفيظ عبد .28
 2119 ابعزائر، جامعة التسيتَ، وعلوـ الاقتصادية العلوـ كلية ابؼاجستتَ، شهادة الغازية،

 شهادة على ابغصوؿ متطلبات ضمن أطروحة السياحي، القطاع تطوير في التسويق دور ماي، علي .29
 2118 ابعزائر، بابؼسيلة، بوضياؼ محمد جامعة تسويق، فرع بذارية علوـ بزصص الدكتوراه
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 وعلوـ والتجارية الاقتصادية العلوـ كلية دكتوراه، اطروحة ، ابعزائر في السياحي التسويق الشاىد، الياس .31
  2113 ، 13 ابعزائر جامعة ، التسيتَ

 مذكرة ابعزائرية، ابؼتوسطة للمؤسسات التنافسية ابؼزايا بناء في البشرية ابؼوارد إدارة بفارسة أثر الوزرين، فتَوز .31
 والتجارية الاقتصادية العلوـ كلية الاقتصادية، العلوـ في الدكتوراه درجة على ابغصوؿ متطلبات ضمن
 .2117،ابعزائر سطي ، عباس، فرحات جامعة التسيتَ، وعلوـ

 العلوـ كلية ماجستيتَ، رسالة التسويقي، ابؼزيج وتطوير وضع في التسويق بحوث دور عليط، نصتَة .32
 2118 قسنطينة، ، منتورى جامعة والتسيتَ، الاقتصادية

 مدينة حالة ميدانية دراسة وابغرفية التقليدية الصناعة انعاش في السياحي  التسويق دور'' الرحبة عبد شنتُ .33
 تلمساف جامعة الاقتصادية العلوـ كلية ابػدمات تسويق بزصص التسيتَ علوـ في ماجستتَ مذكرة غرداية

2119/2111 
 كلية الاعماؿ، إدارة قسم ،-ابغديثة والتطورات ابؼبادئ- التسويق وأخروف، عنبة لبيب محمد ىالة.  .34

 2117 مصر، ، القاىرة جامعة التجارة،
 عماف، للنشر، وائل دار ،-مقارنة دراسة- السياحي التسويق في الاعلبف دور القادر، عبد مصطفى .35

  2111 الاردف،
 العلوـ كلية ماجستيتَ مذكرة السياحتُ، الطلب على وأثره السياحي التسويق صحراوي، مرواف .36

 2112تلمساف، ، بلقايد بكر ابي جامعة التسيتَ، وعلوـ التجارية الاقتصادية،
 العلوـ كلية ماجستتَ، مذكرة السياحة، قطاع تفعيل في ودوره السياحي التسويق بوعكري ، زىتَ .37

  2112، قسنطينة منتورى جامعة ، تسويق بزصص التسيتَ، وعلوـ التجارية ، الاقتصادية
 جامعة ماجستيتَ، رسالة  التنافسية، ابؼيزة على التسويقي ابؼزيج عناصر أثر ابغميد، عبد رفعت أنس .38

  2118 ، الاوسط الشرؽ
  والدلتقياتالمجلات: 

 وابغرؼ الصناعات في العاملتُ أداء في التسويقي ابؼزيج عناصر أثر الدوغاف، الربضاف عبد بن محمد .39
  2119 ، 2العدد ، 16 المجلد والضيافة، للسياحة العربية ابعامعات ابراد بؾلة التذكارية، اليدوية

 ابؼاؿ اقتصاديات بؾلة الانتًنت، تكنولوجيا ظل في السياحي التسويقي ابؼزيج الطاىر، شليحي .41
 2118 جواف ،16 العدد والاعماؿ،
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41. Philip Kotler, Gary Armstrong , Principles of Marketing , Global Edition , 

17 é , Pearson Education , usa , 2018. 
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 ابعمهورية ابعزائرية الدبيقراطية الشعبية
 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي
 جامعة الشهيد بضى بػضر 

 كلية العلوـ الاقتصادية ، والتجارية وعلوـ التسيتَ

 استبياف  بؼذكرة شهادة ابؼاستً بعنواف

  ذهبي الغزال الدراسة حالة مركب  –الديزة التنافسية  تعزيزدور التسويق السياحي في   

 بزصص تسويق فندقي وسياحي 

 ذىبيالغزاؿ الموظفي فندؽ الى: 

 ابؼوضوع: طلب الإجابة على الاستبياف 

ابؼيزة التنافسية في التسويق السياحي بدركب الغزاؿ  لتعزيزيسعدنا اف نقدـ الى سيادتكم ىذا الاستبياف 
مذكرة بزرج للحصوؿ على شهادة ابؼاستً في بزصص تسويق فندقي وسياحي  لإعدادذىبي، والذي يعد تكملة 

بجامعة الشهيد بضة بػضر، آملتُ منكم الإجابة على الأسئلة التابعة للبستبياف بدقة، وبكيطكم علما أنو لا يتوجب 
 تستعمل إلا لأغراض البحث العلمي. عليكم ذكر الأبظاء والألقاب ونتائجو لا

 وتقبلوا منا فائق الاحتػػػػػػراـ والتقديػػػػػػػػر                                        

 

 من طرؼ الطالبتُ:                                                                    برت إشراؼ الاستاذ:    

 كراـ عبد الرزاؽ  -سخري أسامة                                                                       -    
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 الديزة التنافسية  تعزيزاحي في استبيان حول : دور التسويق السي

 المحور الاول: الدعلومات الشخصية 

 ( على الاجابة  √ضع علبمة ) 

 انثى ذكر  ابعنس
   
 

 سنة  40اكثر من   سنة 40سنة الى  30من  سنة  30اقل من  السن
    
 

 شهادة التكوين ابؼهتٍ شهادة التعليم العالي  شهادة البكالوريا  الشهادة
    
 

 ( في ابػانة ابؼناسبة  √ابعزء الثاني جب بعلبمة )  

 الدتغير الاول:  التسويق السياحي 

 العبارات  الرقم
 موافق

موافق 
 بشدة

 بؿايد
غتَ 
 موافق

غتَ 
موافق 
 بشدة

 التسعير السياحي
يسعى ابؼركب في اكتساب رضا الزبوف بهدؼ تنمية  01

 الأرباح
     

يعتمد ابؼركب على الارباح المحققة ) وليس امواؿ  02
وتوفتَ و  الشخصية للموظفتُ (  في زيادة وتنويع
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 ابػدمات 
      مناسبة للسياحأسعار ابػدمات ابؼقدمة في ابؼركب  03
ابؼنافع التي بوصل عليها السائح من ابؼركب  04

 تتناسب مع التكلفة التي يدفعها
     

يغتَ ابؼركب تسعتَ خدماتو حسب مواسم طلب  05
 السياح لإغرائهم لزيارتو

     

 الخدمة السياحية
      يقوـ ابؼركب بتقديم خدمات متنوعة 01
وتقديم خدمات بـتلفة يعمل ابؼركب على تصميم  02

 لتتناسب مع حاجات ورغبات السياح
     

يسمح ابؼركب بدشاركة بصيع ابؼوظفتُ في تقديم آراء  03
 بـتلفة لتنمية الفندؽ 

     

عرؼ ابؼوظفوف زيادة في الأجور نتيجة برقيق  04
 الارباح

     

      زيادة عدد العماؿ وتطوير استًاتيجية التسويق 05
      خدمات ابؼركب بابعودة العاليةتتميز  06
حسن تعامل ابؼركب مع الزبائن الأوفياء بؽا لضماف  07

 البقاء في السوؽ
     

      بينح ابؼركب ابؼزيد من ابػصومات لزبائنو 08
 التوزيع السياحي

لعب التًويج دور كبتَ في اقباؿ السياح على  01
 خدمات ابؼركب

     

طريق الوسائط الإلكتًونية دور  يلعب الإعلبف عن  02
 كبتَ في التعري  بابؼركب وبخدماتو

     

     بيتلك ابؼركب منصات تروبهية على شبكة الإنتًنت   03
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 ومواقع التواصل الاجتماعي 
      بينح ابؼركب ابؼزيد من ابػصومات لزبائنو 04
يقوـ ابؼركب بتنظيم ابؼلتقيات الدولية والوطنية  05

 وبكفاءة عاليةبشكل دوري 
     

يركز ابؼركب على زبائنو الأوفياء للتًويج لو عن  06
 طريق الكلمة ابؼنطوقة

     

  

 الدتغير الثاني:  الديزة التنافسية

موافق  موافق العبػػػػارات الرقم
 بشدة

غتَ  بؿايد
 موافق

غتَ 
موافق 
 بشدة

يوفر ابؼركب بصيع شروط الرفاىة للسائح ) ابؼبيت،  01
 والنقل (ذات جودة عالية ابؼأكل

     

      يقدـ ابؼركب دورات تعليمية للتعامل مع الزبوف  02
الانتقادات ابؼقدمة من طرؼ الزبوف تأخذ بعتُ  03

 الاعتبار .
     

توفر ابؼركب خدمات شبو بؾانية للموظفتُ  كعامل  04
 لتحفيز الولاء للفندؽ وترقيتها

     

      يقدـ ابؼركب عروض برفيزية للزبائن سنويا؟  05
يسعى ابؼركب الى بزفيض تكلفة ابػدمات مقارنة  06

 بابؼركبات ابؼنافسة في السوؽ 
     

      تتنوع تكالي  ابػدمات في ابؼركب  07
يتدخل ابؼركب في حالة مرض احد الزبائن بشكل  08

 طارئ وفوري 
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      متطلبات الزبوف الإضافيةيسعي ابؼركب توفتَ  09
يوفر ابؼركب شروط السلبمة بعميع الفئات  10

 )الأطفاؿ ، ابؼراىقوف ، الكهوؿ والشيوخ (
     

بيتلك ابؼركب معدات استعجالية في حالة الطوارئ  11
 النقل وابؼبيتو  من الناحية الطبية 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تم بحمد الله
 

 


