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  .قدما     كل من حثني إلى أن امضي ىعلما، إلإلى كل من علمني حرفا أو 

  .إلى أساتذتي الكرام اللذين كان لهم الفضل الكبير منذ نعومة أظافري

  .مبارك اخص بالذكر الأستاذ الدكتور بلالطةو بعيد  أوإلى من ساعدوني من قريب 

  .الأساتذة اللذين دٍرسوني في كل أطوار حياتي من الابتدائي حتى بعد التدرج

  .إلى أعضاء الديوان الوطني للسياحة خاصة السيدة حرشاوي و السيد مراحبة

  إلى أعضاء المدرسة الوطنية للسياحة الجزائرية خاصة السيدة خمرة و زوجها

المعهد الوطني بطاقم أساتذة التعليم العالي بالخروبة و إلى من رافقتهم سنوات طوال  إلى كل

الشكر و ببالبليدة و إلى طاقم المدرسة العليا للتجارة و اخص للتسيير لتكوين المهني ل

  .التقدير إلى الشخص الذي كان معي و ساندني إلى زوجي
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   و المسير لكل ما هو خيرنبدأ بالحمد و التعظيم للعزيز القدير الموفق 
  ونصلي ونسلم على حبيبه المصطفى الكريم

  :ثم نقول
  عزتها مشمرو على  امحبمن للجزائر إلى 

   القليلقبل لها الكثير إلى كل من قدم 
  من اجلها بصمت  ضحى حبها وصدق في من  إلى

  
  و تلقى العتاب لنصرتهامن تكبل العذاب من اجلها  إلى

  إلى الأم التي ربت بحنان و الأب الذي نتمنى له الجنان 
  إلى كل من افتخر بكونه جزائري

  أعطاهايزال وفيا لها ثابتا على العهد الذي  لا إلى كل من
  يا جزائر يا من ملكتي مهجتي و فؤادي  إليك

  قدراتي لأجلك و ترنمتت ناغمت
  زواجهنخاصة أخواتي وأ يعائلت كل إلى

  إخوتي و زوجاتهن 
  ادي و حفيداتيحفأ 

  يب صه إلى فلذتي كبدي رحاب و
  كبيرا و صغيرا  زوجي ةعائل الىو

  اهدي هذا العمل المتواضع
  نوال دماد
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  :مقدمة
تميـز   الإنسـان  أن إذمزاولة و عراقـة   وقدما  الأكثر  الإنسانيةالسياحة ظاهرة من الظواهر  -    

بأسفاره  عبر المدن و الدول إما للسعي وراء رزقه أو ليبحث عن أمنـه  بحركته الدائمة و المستمرة و 
 ـ شهدت و بذلك و أمانه أو لتحقيق حاجاته و رغباته ، ورات متسـارعة مرتبطـة   السياحة العالمية تط

مناطق عديدة بداية مـن  لدول و ل الاجتماعية و الاقتصاديةالتنمية ، و بالتكنولوجية ،بالتطورات العلمية
لتطور المذهل فـي وسـائل   لو الأموال ، و حرية انتقال الأشخاص ل ثانية نظرانهاية الحرب العالمية ال

  .ناطق سمح بربط  أبعد الم الذيالجوى  النقلالنقل و خاصة 
وضعت من بين أهدافها الحصول  و بالتنمية السياحية ، الدول اهتمت نظرا للتطور المذهل للسياحة -  

  ، الخارج في تغطية نفقاتها تعينها على  إيرادات في شكل على اكبر قدر ممكن من بالعملة الصعبة
قطاعـات عديـدة   باطها و ترقيتها رغم ارتب و قد كان للعنصر البشري دور جسيم في تنشيط السياحة 

   ختلاف التخصصات العلميةبااجتماعية و ثقافية  الأمر الذي  جعل تحديد مفهومها يختلف ،اقتصادية 
لجهات الدارسة لهذه الظاهرة ، فبالنسبة للاقتصاديين تعتبر نشاط اقتصادي فهي حاجة وسلعة في آن ا و

قات إنسانية، و أصـبحت تعـرف باسـم    علاو واحد ، أما بالنسبة للاجتماعيين فهي عبارة عن هجرة
 بالتـالي  فهي تعتبر صادرات غير منظورة ،  العشرين ، لما حققته من  نتائج ، الواحد و صناعة القرن
و بصفة عامة تسـاهم فـي   ميزان المدفوعات البالعملة الصعبة تؤثر على  إيراداتتحقيق يتم  بفضلها 

  .و الاجتماعية الاقتصاديةالتنمية 

الجزائري القطاع السياحي  إلا أن،  عظيمة وهامة سياحية قدراتتزخر ب من الدول التير الجزائ -  
  في مجال التنظيم بالنسبة للمؤسسات السياحية ، و بالنسبة للإدارة المركزية ،  الاستقرارعرف عدم 

كفلسفة حي السياتبنّي التسويق  عليهلزاما  أصبحو  .الكافية  للاستثماراتكقطاع مهمش يفتقر  و يعتبر
 المنتج السياحيو أيضا في العمل على تطوير و تحسين ،فيد في توفير القابلية و الاستعداد تأعمال 

الرغبات و الاحتياجات الخاصة بالأسواق المستهدفة ضمن إطار طبيعة المنافسة  عن انطلاقا من البحث
الجزائرية تسويق السياحة لأجل عناصر المزيج التسويقي فة كاو تكامل  إدماجبات لابد من السائدة، 

  . عموما و الداخلية خصوصا
 الاستراتيجيات ركيزة أساسية من بين ركائز الترويج إستراتيجيةإن خصوصية هذا القطاع تجعل  -  

  ى دراسة وهذا ولا لغيره كان لزاما علينا التوجه نح لأجل،  للتنمية السياحة و لاستدامتهاالتسويقية 
لتسويق السياحة الداخلية خاصة مع وجود زبون مهم  إتباعهاالترويجية الممكن  يةالإستراتيجو معرفة 
الذي دفعنا  الأمر عن تطوير و ترقية السياحة بالجزائر ةلوالمسؤمن طرف الهيئات  لهغفاإو لكن تم 

دراسة حالة  -  في تسويق السياحة الداخلية إسهاماتهاالترويجية و  الإستراتيجيةموضوع انتقاء  إلى
 .-الديوان الوطني للسياحة
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 :إشكالية البحث

 :التالية الإشكاليةطرح  تم لدراسة هذا الموضوعو 

  ؟ ةالداخليالترويجية في تسويق السياحة  الإستراتيجيةيف يسهم تطبيق ك              
  :يمكن طرح الأسئلة الفرعية التالية التي سبق تحديدها الإشكاليةمن خلال 

احة الداخلية؟كيف يمكن تسويق السي  
 ؟ التسويق السياحي منما هو موقع الترويج السياحي 

 في الجزائر و استقطاب  ترويجية يمكن اعتمادها لتسويق السياحة الداخلية إستراتيجيةنجح أما هي
وما مدى واقعية هذا الطرح بالنسبة للديوان الوطني  ؟السائح المحلي و الوطني في آن واحد

 ؟ONTللسياحة

 :حثفرضيات الب

  :للإجابة على الأسئلة المطروحة قمنا باقتراح الفرضيات الآتية
من خلال الاهتمام و ذلك على مزيج تسويقي متجانس  اعتماداالداخلية  ةيمكن تسويق السياح

  .ر ،التوزيع و المنتج السياحييسعتبالترويج ،ال
 تسويق السياحة الداخلية أهم محرك فيالترويج السياحي يعتبر. 

ستراتيجية المختلطة انجح الاستراتيجيات التي يمكن اعتمادها في تسويق السياحة الداخليةتعتبر الإ. 

السياح الداخليين و العمل على تحقيق حاجاتهم جذب الوطني للسياحة على إستراتيجية الديوان  يعمل
 .و رغباتهم وفق خطط محددة

 :أهمية البحث

  :ستمد أهميتها من النقاط التاليةمن خلال ما تم تقديمه آنفا فان هذه الدراسة ت
 أهمية التسويق السياحي .  
واقع السياحة في الاقتصاد العالمي و موقعها في الاقتصاد الوطني. 

الولايات المتحدة ،  النتائج التي حققتها السياحة في الدول الأخرى سوءا كانت غربية كفرنسا،اسبانيا
 .الأمريكية و عربية كتونس و الايمارات

ام بالسائح الجزائري الذي بإمكانه أن يحقق عوائد ولو  نسبية  من حلال وضع إستراتيجية الاهتم
  .ترويجية ملائمة لاستقطابه

الخارج ىالمضي بإستراتيجية متكاملة للوصول إلى تنمية السياحة و تسويقها انطلاقا من الداخل إل. 

 كنوز وطنه وتهيئه لانفتاحه على تعريف الجزائري بإرثه و تراثه العظيم ليساهم في الحفاظ على
 .الحضارات الأخرى و تقبله للسياح الأجانب بكل عز و افتخار و من دون تخوف  

 :أما الأهداف التي سنعمل على بلوغها في هذه الدراسة فستكون محصورة فيما يلي

 عن تسويق السياحة الداخلية المسؤولةاهتمام الهيئات إبراز مدى. 
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عامة و في السياحة يجيات الترويجية التي يمكن اعتمادها في الميدان السياحي معرفة ما هي الاسترات
 .الداخلية خاصة

الممكن تطبيقها على الساحة الوطنية الضوء على مختلف الاستراتيجيات الترويجية إسقاط. 

دراسة مختلف الدعائم الترويجية المعتمدة من طرف الديوان الوطني للسياحة. 

 الداخلي من الإستراتيجية الترويجية للديوان الوطني للسياحةتحديد موقع السائح. 

  :الدراسات السابقة 
وجهات  منفي مجالات و (من بين العديد من  الدراسات التي تم من خلالها تحليل و معالجة السياحة 

  :ارتأينا الاعتماد على الدراسات التالية )نظر مختلفة
أطروحة للحصول على دكتوراه من طرف السيد خالد كواش تحت عنوان أهمية السياحة في ظل  -1

،تطرق الباحث إلى البعد الاقتصادي للسياحة،و إلى تطورات )2004(التحولات الاقتصادية حالة لجزائر
ي ف السياحيمقومات تنظيمها و أدائها،و توصل في الأخير إلى أن القطاع  ،السياحة في الجزائري 

قطاع يساهم في التنمية الاقتصادية و الاجتماعية على التي تجعل منه   بالأهميةالجزائر لم يحض 
  .الرغم من المميزات الطبيعية و الجغرافية و الثقافية و التاريخية

الاستثمارات السياحية  عنوانالماجستير للسيدة حاج االله حيزية تحت  للحصول على شهادةأطروحة  -2
  احة و الاستثمار السياحي،وحركة السياحة الدولية يالس أهمية إلى،تطرقت الباحثة )2006(الجزائر في 

 تالتحولافي ظل ها الاستثمارات السياحية فيو  و العربية ،و معالم السياحة في الجزائر
إجراءات لدعم تنمية سياحية  وضع تدابير و إلىالدولة الجزائرية تسعى  أن إلىالاقتصادية،توصلت 

و إجراءات دعم النشاط السياحي  بالتكوين،النوعية،الترويج المتعلقةمة تتمثل في الإجراءات مستدا
  .السياحي على المستوى المحلي

أطروحة للحصول على شهادة الماجستير للطالبة سيار زوبيدة تحت عنوان التخطيط الاستراتيجي  -3
التخطيط الاستراتيجي،المفاهيم  إلىثة ،تطرقت الباح)2006(للسياحة الجزائرية و أفاقها المستقبلية 

  العامة لسياحة و دورها الاقتصادي،و دور التخطيط الاستراتيجي في دعم التنمية السياحية بالجزائر
 ضعف هام فيه إلىوطنية واضحة لتنمية القطاع السياحي ،و  إستراتيجيةغياب   أن إلىو توصلت  

تناقضات يبن تشجيع السياحة  إلى إضافةية السياحية نتيجة عدم استقرار البرامج و السياسات التنمو
الدولية على حساب الداخلية مع تخلي الدولة على خيارها في تنمية السياحة الدولية لصالح السياحة 

  .الداخلية
  :حدود الدراسة

  يمكن تمثيلها في حدود مكانية و أخرى زمنيةف أما حدود الدراسة
ان الوطني للسياحة  المهيأ لتنشيط السياحة في الجزائر حددنا من اجل معرفة واقع الترويج في الديو

و مدى تبنيه  لدراسة وضع الترويج في الديوان الوطني للسياحة 2009إلى  2006من  المدة الزمنية
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وسبب تبني هذه المدة هو تزامنها مع تحول الجزائر نحوى التفكير و البناء لتنمية  لإستراتيجية ترويجية
  .)من بين برامجها إستراتيجية تسويقية( سياحية مستدامة

فيه الترويجية الموجهة  الإستراتيجيةنادي الوطني  للسياحة و لل دراسة حالةفتم فيها  أما الحدود المكانية
و كان  التأثير على اختياراته أومع دراسة مدى فاعليتها في استقطابه  -إن وجدت -داخليلاللسائح 

  .حية لاعتبارها الهيئة الأولى المسؤولة عن ترويج السياحة في الجزائرسبب اختيار هذه المؤسسة السيا
  :مدخل لدراسة

  .الذي يتوافق و يتماشى مع موضوعنا  الاستراتيجيالمدخل اعتمدنا في دراستنا هذه على 
 :أسباب اختيار الموضوع

 تم حصر أهم أسباب اختيار الموضوع في النقاط التالية

لذي يعتبر عنصر مهم من برنامج تنمية السياحة في الجزائرإهمال السائح الجزائري و ا. 

 قلة الدراسات المتخصصة في المزيج التسويقي السياحي. 

 المزيج الترويجي ندرة الدراسة المتخصصة عن . 

  :الصعوبات 
  :أما الصعوبات التي واجهتنا أثناء قيامنا بدراستنا هذه فكانت

و ندرتها في الترويج السياحي .ياحي قلة الدراسات المتخصصة في التسويق الس.  
قصر مدة جمع ومعالجة المعلومات و البيانات. 

صعوبة الحصول على المعلومات خاصة الكمية منها. 

 رغم ورود السائح الداخلي كزبون من زبائن المستهدفين في إستراتيجية التسويق السياحي هناك
 .إغفال للدراسات الإحصائية المتعلقة به

الدعائم استعمال نفسائل الترويجية المعتمدة على المستويين المحلي و الدولي و تداخل الوس 
 الترويجية المتبعة أدى إلى الصعوبة في التحكم في الموضوع

  :المتبعةالمنهجية 
الدراسة النظرية للسياحة التسويق في هذه الدراسة المنهج الوصفي التحليلي وذلك من خلال  إتباعتم 

دراسة الحالة المتعلقة بالتحليل  أما التطبيقية فتتمثل في. السياحي و استراتيجياتهالسياحي الترويج 
 إلى بالإضافة سياحتهم أنماطالداخليين و  السياحو ...من حيث توافدهم،توزيعهم، للسياح الإحصائية

الاستقصاء الذي صمم للسياح  .الداخليين السياحالاستقصاء المرتبط بتقصي حاجات و رغبات 
  .خليينالدا

  :محتوى الدراسة
  :فصول موزعة كالتالي أربعةتم تنظيم الدراسة في 
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و احتوى على ثلاثة مباحث  سسالأمفاهيم و من حيث الالتسويق السياحي تطرقنا فيه إلى  الفصل الأول
مفاهيم قمنا بتحديد ال المبحث الثانيوفي  سياحةلل لمفاهيميا الإطار تم من خلاله إدراجفالمبحث الأول 

 مزيج التسويق السياحي نا فيهعرضو المبحث الثالث و الأخير لهذا الفصل  لتسويق السياحيل لأساسيةا
ترويج السياحة الترويجية فكان لزاما علينا التطرق إلى  ةالإستراتيجيموضوعنا يتحدث عن  أنو بما 

حول  و أسس يم مفاهثلاث مباحث أوله  إلىو الذي كان عنوان الفصل الثاني و الذي وزع  الداخلية
مزيج الترويج دراسة و آخره  ، نموذج الترويج السياحيتحليل و ثانيه  الداخلية ترويج السياحة

فيه  تمالسياحة الداخلية ترويج  إستراتيجيةتحت عنوان   الفصولأهم  الفصل الثالثو كان  السياحي
عداد الإ تخطيط وكيفية العرض و،في المبحث الأول دراسة أنواع الاستراتيجيات الترويجية

أسقطنا الضوء المبحث الثالث و في نهاية  ،في المبحث الثاني  ترويج السياحة الداخلية لإستراتيجية
تحليل واقع السياحة تم من خلاله  الفصل الرابع ،أما  الإستراتيجية الترويجية و تقييممتابعة على كيفية 
السياحة في الجزائر الثاني تم عالج  الأول أساسيةثلاث مباحث  إلى الآخرشطر هو نو ا في الجزائر

من خلاله دراسة الديوان الوطني للسياحة أما المبحث الثالث و الأخير في هذا الفصل تم من خلاله 
  .في الديوان الوطني للسياحة معالجة ترويج السياحة الداخلية 
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  :تمهيد

مختلفة  مقاصدارتبطت بوجود الإنسان وبتحركاته منذ زمن بعيد سعيا وراء  تعد السياحة ظاهرة قديمة
بعيدة بدون حدود و لا قيود ،وبذلك اختلفت مفاهيم ومعاني السياحة و تعدد  قاأفر بعة عوو متن

يل وئن الدول و لتمتجارة و مصدرا من مصادر تمويل  خزاو تنوعت ميادينهم ليجعلوا منها  دارسوها
و لو انه ،تعريف خاص بها  إيجادفكان لابد لنا من البحث عن  آخربالراحة و المتعة من جانب  الأنفس

نجوب شرقا و غربا حاضرا و ماضيا  امر صعب جسيم رغم بساطتها و تعدت مطالبنا هذا الحد فرحن
و دفع بنا  بأنواعهاو الانبهار  و استخلاص مقوماتها أثارهاو استنتاج  أهميتهالأجل محاولة تحديد 

و هذا    ، ؟ و ما هي العناصر المتداخلة و المتكاملة لبلوغ ذلك ؟ محاولة معرفة كيفية تسويقهاإلى  الأمر
المتكون من ثلاث مباحث مدرجة كالآتي، فالمبحث الأول  ما سنحاول عرضه في هذا الفصل الأول

تعاريف ، أهمية ، مقومات و أنواع ، أما المبحث  تطرق تمحور حول الإطار المفاهيمي للسياحة من
الثاني تم من خلاله دراسة التسويق السياحي في حين أن المبحث الثالث أدرج فيه دراسة عن مزيج 

 .التسويق السياحي
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  لسياحةلمفاهيمي لاالإطار :  المبحث الأول
و ما هي  منها  لمقصودا من معرفة ما اأصبح للسياحة دور مهم في اقتصاد الدول و لذلك لابد لن

   يجابيةإ كانت سواءالمترتبة عنها  الآثارو ما  عهااتكمن مقوماتها وما هي مختلف أنو افيم ،أهميتها
  .سلبية وأ

  أهميتهاو ياحةمفهوم  الس:  الأولالمطلب 
 إلىالتطرق  ان لزاما عليناكو لذلك  يختلف مفهوم السياحة باختلاف الميدان الذي تمت دراسته فيها

  .و إبراز مدى أهميتها  المفاهيم المختلفة للسياحة
  من وجهات نظر مختلفة السياحة : الأولالفرع 

في الماضي ،مكان السكن الأصلي لسفر و الإقامة المؤقتة خارج ا ،يكلمة السياحة في معناها الأول 
دراسة اللغات الأجنبية أما السائح فهو ذلك  كذا سافر الناس لأهداف مختلفة منها التعرف على العالم و

ه  و علي ،قتصاديةإالشخص الذي يقيم برغبته خارج مكان سكنه الأصلي دون أن يهدف إلى مكتسبات 
  ظروف التي ساهمت في تكوين وظائف السياحة تعدد ال ن،إأن يصرف أموالا و فرها في مكان آخر 

و إعطاء جملة  هاإلي طرقلتلالتخصصات لات واالمجفي حياة المجتمع المعاصر،أدت بالباحثين في شتى 
  :من المفاهيم هي كالتالي

  :نفسية  اجتماعيةمن وجهة نظر السياحة مفهوم  : أولا
  ة بطريقة مشروعة تحقق المتعة النفسية، هي عملية انتقال الإنسان من مكان إلى آخر لفترة زمني" 

   ستجمامالالمتزايدة للحصول على الراحة و اأو هي ظاهرة من ظواهر العصر التي تنبثق منه الحاجات 
  1"و الإحساس بجمال المناظر الطبيعية و الشعور بالبهجة و المتعة في الإقامة تينيالرو الجوو تغيير 

و تتضمن كافة العناصر التي تتحد لتشكل تجارب  اجتماعي لاحتياج استجابة:" السياحة على أنها  تعرف
يتم بواسطتها تحقيق المنافع  اجتماعيةظاهرة  على أنهاو،و توقعاته احتياجاتهالسائح و التي تنشأ لخدمة 

النفسية للإنسان من خلال تجربة أماكن جديدة لفترة مؤقتة مع التحرر من قيود العمل و أنماط الحياة 
  2"وطنمفي ال اليومية

الذي يكمن في الراحة إسقاط الضوء على جانبين للسائح و هما جانبه النفسي  ريفايلاحظ من خلال التع
   جتماعيالإ أما الجانب،النفسية و المتعة التي يشعر بها الفرد من خلال إقدامه على السياحة 

و حضارات غير التي فهو ذلك الجانب الذي يجعل من المستهلك يتقرب من شعوب أخرى بثقافات 
  .التي نشأ فيها أويعرفها 

  

                                                
  .15،ص2008عمان الأردن ، -،الطبعة الأولى، دار الرایة للنشر و التوزیعالاقتصاد السیاحيزید منیر سلمان ،  -1
  
  .11،ص2007،  ،دار النیل للنشر،القاھرة ،مصر ىالطبعة الأول ، ،التخطیط السیاحي للمناطق التراثیةنسرین رفیق اللحام، -2،2
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  اقتصادية من وجهة نظرالسياحة مفهوم  : ثانيا
دراسة العرض و الطلب على أماكن الإقامة و الخدمات الداعمة :" على أنها  الاقتصاديونعرفها 

  1"للمقيمين بعيدا عن موطنهم، و الأنماط الناتجة عن الإنفاق و الدخل و العمالة
الحضرية و الاقتصادية و التنظيمية الخاصة بانتقال  الأنشطةمجموعة "أنهاعريف السياحة على كما تم ت

بقصد  يساعة، أو عشرين  أربعةفيها لمدة لا تقل عن  إقامتهم والأصلية، بلد غير بلدهم  إلى الأشخاص
  2."أجرا داخل البلد الذي تمت زيارته يدفع فيهلذي عدا العمل ا
إنفاق السائح لأمواله مقابل سلع  تدور حولو التي  اقتصاديةالسياحة كظاهرة  نيالتعريفين يتضمن هذ

مفهومين آخرين للسياحة  بذلك يتبادر السياحية ومادية أو خدمات معنوية تم عرضها من طرف الهيئات 
  . قريبين من هذا المفهوم و هما السياحة كعرض و كطلب

  لبو الط العرض يمن جانبمفهوم السياحة  : ثالثا
  :3كما يليكل على حدى الطلب  و تم تعريف السياحة من جانب العرض 

السياحة هي تمثيل لمجمل  الأنشطة الصناعية و التجارية المنتجة للسلع ): " 1971(تعريف الأمم المتحدة
  "من قبل الزوار، الأغراب أو السياح المحليين استهلاكهاو الخدمات التي يمكن 

  و الترقية و أماكن الجذب  طعامالإأو وكلاء السياحة و خدمات الإقامة و تتضمن هذه الأنشطة النقل 
  .و صناعة التحف و الهيئات الحكومية المرتبطة بصناعة السياحة

نشاط ينتقل من خلاله الفرد : "امريكية للموارد السياحة على أنهمفوضية السياحة الوطنية الأ هاعرفت
  "اط الذي ينطوي على ذهاب الفرد إلى مكان عملهالنش باستثناءميلا  50مساحة لا تقل عن 

، ثم جاء مكتب الإحصاء السكاني بالاعتبار الانتقالو لم تأخذ قدرة المكوث أو الإنفاق المترتبة على 
ميلا مضيفا إلى ذلك شرط مكوث المسافر ليلة أو أكثر بعيدا عن  100الأمريكي يزيد المسافة إلى

  .مسكنه
  ،الإقامة ليلة أو أكثر بعيدا عن الموطن :" جليزية فقد عرفت السياحة على أنها أما السلطة السياحية الإن

  "أو زيارة الأصدقاء و الأقارب أو المؤتمرات أو أي غرض آخر عدا التعليم أو العمل الإيجارات
الأفراد من  انتقالتقوم على  اجتماعيةنشاط إنساني و ظاهرة :" وقد عرفت منظمة السياحة على أنها

ساعة و لا تزيد عن عام 24ن إقامتهم الدائمة إلى مناطق خارج مجتمعاتهم لفترة مؤقتة لا تقل عن أماك
  "كامل لأغراض الترفيه أو الصحة أو الرياضة أو الثقافة ما عدا الدراسة أو العمل

من السياحة،  الاقتصاديقصورا يمكن أن ينتج عنه تقدير خاطئ لحجم العائد  الأول يتضمن التعريف 
السياح و السكان في نفس الوقت ، الأمر الذي  احتياجاتلأعمال السياحية كالمطاعم و المحلات تخدم فا

                                                
  12،مرجع سبق ذكره،صالتخطیط السیاحي للمناطق التراثیةنسرین رفیق اللحام، - 1
  
 .31،ص2001،الطبعة الأولى ،درا المسیرة للنشر و التوزیع و الطباعة،عمان،الاردن ،مبادئ السیاحةنعیم الظاھر،و سراب الیاس،.د - 2
  .12نسرین رفیق اللحام ،مرجع سابق،ص - 3
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 اقتراحة و الأعمال بشكل جزئي فقط، لحل هذا المشكل تم تيتطلب التمييز بين الأعمال السياحية البح
الخطوط الجوية  ،نادق كالف(  مال التي لا توجد دون وجود سياحةالأع: لجزأينتقسيم الأعمال السياحية 

كالمطاعم و محلات ( و الأعمال التي يمكن أن توجد دون نشاط السفر،) و البواخر و وكلاء السفر
الثاني  عريففي الت أماو التي تشكل السياحة جزءا من عوائدها  ،)الاحتفالاتالتحف و أماكن الجذب و 

  ا الشامل لأنها تركز على جانب الطلب لسياحة المكانية لإعطاء فكرة عن السياحة بمفهومهالا تكفي 
  .و تهمل جانب العرض وهي تسلط الضوء على مفهوم السائح، و ليس على مفهوم السياحة 

  ةيصناع من وجهة نظر السياحةمفهوم  : رابعا
  :1لى السياحة من منظور صناعي و كانت كالتاليإهناك مجموعة من التعاريف التي تطرقت 

المستهلكين للمنتج في منطقة جغرافية معينة،  استيرادر ثرواتها عن طريق السياحة هي صناعة تستم" 
  "بدلا من تصدير المنتج النهائي لمستهلكيه

يواجه منافسة من ) يستهلك( أهمية هذا التعريف تكمن في النظر للسياحة كمنتج يصنع و يدخل السوق و
  . مناطق أخرى تسوق لمنتج سياحي مشابه

   الاسترخاءنشاط صناعي منتجه النهائي هو الراحة و :" لى أن السياحة هييشير إالثاني  تعريفال
خلال تجربتهم السياحية و يستخدمون في  متاعللاستو التعلم للمستهلكين من السياح الذين يتطلعون 

  ".تحقيق تلك التسهيلات التي توفرها الدولة المضيفة
عة الوحيدة التي يمكن أن تدمر مواردها السياحة هي الصنا "فيعتبر الثالث  أن التعريففي حين 

الخاصة، فهي تتطلب تنمية لتسهيلات يمكن أن يكون لها تأثيرات سلبية على البيئة الطبيعية التي هي 
  ."المورد الأساسي للسياحة

تدخل بها الهيئات  أنصناعة  يمكن كبر تالسياحة تع أنمن خلال التعاريف الثلاثة السابقة نستنتج  
الغابية ،المائية، (تدمر مواردها  أنتستطيع  أنها إلاسوق و تنافس غيرها من المؤسسات السياحية ال

  .في حالة سوء استغلالها ...)الأثرية 
  السياحة كنظام : ساخام

عرفت السياحة باعتبارها كنظام متكامل لمجموعة من العناصر المكونة له و المتكاملة فيما بينها عبر 
  :2مجموعة من التعاريف

سياحة نظام مفتوح يتكون من خمسة عناصر هي المنطقة الجاذبة للسياح أنفسهم و المؤسسات ال"
السياحية و الحكومات التي تفرض الرقابة على السياحة و الناس القاطنين في المناطق  التي يزورها 

  ".الوظيفي و المكاني بينها للارتباطالسياح، و هذه العناصر تتفاعل معا تبعا 

                                                
 بالتصرف 13،مرجع سبق ذكره،ص التخطیط السیاحي للمناطق التراثیة م ،نسرین رفیق اللحا - 1
  بالتصرف 15،مرجع سبق ذكره،ص التخطیط السیاحي للمناطق التراثیة نسرین رفیق اللحام ، - 2
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العرض السياحي هو نتيجة لكل الأنشطة الإنتاجية التي تتطلب توفير :" ة كنظام إنتاجي تعرف السياح
  "السياحي كالاستهلاالسلع و الخدمات المطلوبة لمقابلة الطلب أو 

شتمل على كل الروابط و التأثير و الظواهر الطبيعية و العلاقات المادية و غير المادية التي تلسياحة ا"
الطبيعية التي  المجموع الكلي للعلاقات و الظواهر هيقامة المؤقتة للسائحين و تنطبق على حقيقة الإ

تنتج من إقامة السائحين شريطة أن لا تؤدي إلى إقامة دائمة أو ممارسة أي نوع من العمل سواء أكان 
  "عملا دائما أو عملا مؤقتا

ل نظام يحوي مجموعة من من خلاريف تكمن في أن تأثيرات السياحة يتم تقديرها االتع هأهمية هذ
  .العناصر المتداخلة و المتفاعلة وفقا لعلاقات و ارتباطات 

  السياحةأهمية  : ثانيالفرع ال
  تعتبر صناعة السياحة من أكبر الصناعات في العالم  التي تساهم في دعم الاقتصاد  الوطني ،     

بر مما ينفقون على السلع و المواد و ينفق المستهلكون في الدول المتطورة على السفر و السياحة أك
الأخرى ، و تتمثل الأهمية الاقتصادية للسياحة فيما تجذبه للبلد من عملة صعبة و التأثير على ميزان 

البطالة ، و سنحاول معالجة أهمية السياحة من  مدفوعات ، وتوفير مناصب العمل و القضاء علىال
  :1خلال النقاط التالية 

تصادية  للسياحة الأهمية الاق : أولا  

 إلىمحققة مزايا عديدة مما دفع العديد من الدول  ، السياحة في التطور كنشاط إنساني استمرت  
فصناعة السياحة تعتبر اكبر صناعة في العالم حيث تساهم في  ، بها والعمل على زيادة عائداتهاالاهتمام 
تنمية الاقتصادية للدول من خلال ما تحققه و تلعب السياحة دورا هاما في تحقيق ال ، العالمي الاقتصاد

القطاع  إلىالمجتمع ، من خلال الاستثمارات المختلفة الموجهة  من مزايا و فوائد عديدة تعود على
:2الاقتصادية في أهميتهاويمكن حصر السياحي   

  قة متفرمن خدمات  الاستفادةزيادة الدخل القومي الإجمالي للبلد و تحدث هذه الزيادة من خلال
  ).وقود  و مشروبات، هدايا،بضائع ، شراب، طعام،الإقامة (
  لصناعة السياحة  الاقتصاديةالمحلي و العالمي، و تعود الأهمية  الاقتصادتساهم السياحة في دعم

  .إلى ما تجذبه إلى البلد من عملة صعبة و رؤوس أموال
 تساعد السياحة في تشغيل اليد العاملة و القضاء على البطالة.  
 داد أهمية السياحة في الدول النامية التي تهدف إلى تحقيق فائض أو الموازنة في مجال ميزان تز

  .المدفوعات و تحقيق فائض في مجال العملة الصعبة، و تحقيق صناعة سياحة صادرة غير منظورة

                                                
  270،، ص 1995مصر،الجامعية ،الإسكندرية ،  ، دار المعرفة صناعة السياحة من منظور جغرافى ،محمد خميس الزوكة  ، 1
  بالتصرف.16،مرجع سبق ذكره،صالاقتصاد السیاحيزید منیر سلمان ،  - 2
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  و تؤثر على نشاط  في الدولة و خارجها، فهي تتأثر الاقتصاديةتشمل السياحة جميع الأنشطة
و عمليات التجارة  ،البنوك ،الفنادق ،المطارات ،الاتصالات ،الرحلات ،النقل ،الاستهلاك ،نتاجالإ

  "الخ .... الداخلية و الخارجية 
   و الثقافية للسياحة  الاجتماعيةالأهمية  : ثانيا
 ، أخـرى  إلـى الديانات المختلفة ، مـن منطقـة    اللغات و العادات و يينتج عن انتقال السياح ذو     

  : 1تتمثل في التيالاجتماعية و الثقافية و  الآثارمجموعة من 
  :التحولات الطبقية  .1

  زيادة دخلهم   إلى ينشطة السياحية ، مما يؤدمن الأشخاص على ممارسة الأ اتشجع السياحة كثير
 و ينقلهم من شريحة اجتماعيـة  الاجتماعية،و يرفع مستوى حياتهم الاقتصادية و  أرباحهمو مكاسبهم و 

  .أعلىشريحة اجتماعية  إلىمعينة 
  :بالتراث و العادات و التقاليد و البيئة  الاهتمام .2

  . الفنيبالقيم و العادات و التقاليد و المعالم و التراث الشعبي و  الاهتمام إلىتؤدى السياحة 
  : الاجتماعيالتطور  .3

يث تتاح الفرصة أمـام أفـراد   تعتبر السياحة أحد أهم أسباب التطور الإجتماعى في الدول السياحية ، ح
الأجنبية المختلفة من خلال تعاملهم و مشـاهدتهم   الثقافاتو  الاهتماماتالمجتمع للتعرف على الأفكار و 

  .و اتصالهم المباشر مع السياح و هو ما يساهم في انفتاحهم على العالم الخارجي 
  : التبادل الثقافي  .4

ثقافي بين السائحين من مختلف الجنسـيات و بـين شـعوب    تعمل السياحة على زيادة معدلات التبادل ال
الدول المستقبلة لهم ، حيث يكتسب كل منهم بعض المقومات الثقافية للأخر ، مما يؤدى الى التقليل مـن  

  .الفوارق و الاحترام المتبادل 
عنها أهمية  لا تقل  الآثارللسياحة هناك مجموعة من  الاجتماعيةو  الاقتصاديةالأهمية  إلىبالإضافة   

  .على السكان و العمران التأثيرمنها التأثير على البيئة ، التأثير على ارتفاع الأسعار ، 
  
  
  
  
  
  

                                                
  .44ص،، القاھرة  1994، الطبعة الأولى ،الشركة العربیة للنشر و التوزیع،  السیاحة النظریة و التطبیق،ھدى سید لطیف 1
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  االتنمية السياحية و أسس استدامته : الفرع الثالث 
يجب عرض مفهوم جديد للسياحة انتهجته المنظمة العالمية للسياحة  أهميتهابعد التعرف على السياحة و 

هي  سياحة المستدامة؟ و مالا الجزائر فما المقصود باهئات السياحية لكل دولة على بلوغه منو تعمل الهي
  التي تبنى عليها؟ الأسس

  ة يالسياحالتنمية تعريف  :أولا 
الاقتصادية و الاجتماعية داخل  وسيلة لبلوغ غاية تكون مع غيرها من أوجه التنمية" عرفت على أنها 

كبيرة  جةا لتحقيق الاستقرار الاجتماعي و الرخاء الاقتصادي المؤديان بدرولة سبيلا آمنا و مدروسدال
  .1"إلى الاستقرار السياسي

ويحافظ عليها ضمن حدود العلاقات المتبادلة بين  ممبدأ يقول بأن النمو الاقتصادي والتطور لابد أن يقو "
مبدأ يعني تحقيق مستوى معقـول   والاستدامة ، الناس وأفعالهم وبين المحيط الحيوي والسنن التي تحكمه

من الرخاء والأمن لجميع أفراد المجتمع بين الدول النامية، ولذلك يعد أمراً أساسياً لحماية التوازن البيئي 
  2".والحفاظ على مقومات السياحة

كمدخل  تبني مفهوم الاستدامة عنالبحث  أحين بد ، حديثا إلامفهوم الاستدامة بالتنمية السياحية  لم يرتبط
التنمية التي تفي  :"  لمستدامة كما يليا، و من هنا جاء مفهوم التنمية  جديد لحل مشاكل التنمية السياحية

  3".دون المساومة على قدرة الأجيال القادمة في تلبية احتياجاتها ، الأساسية للجيل الحاضر  تبالاحتياجا
  قهاو وسائل تطبي المستدامة ةيالسياحالتنمية سس أ : ثانيا

  :المستدامة ةيالسياحالتنمية سس أ -1
  :4المستدامة في السياحية سس العامة للتنميةلأيمكن تلخيص ا 
  طار قدرة تحمل النظام البيئيإمراعاة الجوانب البيئية و العمل داخل.  
 مراعاة الجوانب الاجتماعية و الثقافية. 

 مراعاة الجوانب الاقتصادية. 

 التوازن بين الاقتصاد و البيئة. 

  
  
  
  
 

                                                
 .42،مرجع سبق ذكره،ص التخطیط السیاحي للمناطق التراثیةنسرین رفیق الحام ، - 1

2 - http://translate.google.com/translate(10/03/2010). 
  .44نسرین رفیف اللحام ،مرجع سابق،ص - 3
 . 45،ص  44نسرین رفیق اللحام ،مرجع سابق،ص  - 4
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  :وسائل تطبيق التنمية السياحية المستدامة -2
  :1يمكن تحديد أربع وسائل رئيسية لتطبيق عملية التنمية السياحية المستدامة هي

 يتمثل في رسم صورة تقديرية لمستقبل النشاط السياحي لفترة زمنية مقبلة،بحيث :التخطيط السياحي
و العرض السياحي،و يتوقف الوصول إلى هذا الهدف يتحقق هذا التوازن بين الطلب السياحي المتوقع 

  .على مدى النجاح في تخطيط عناصر العرض السياحي لتتنسب مع الطلب
 سيتم التطرق إليه في المبحث الثاني :التسويق السياحي. 

  تشتمل على اتخاذ الإجراءات العملية لإبقائها ضمن حدود الاستدامة بعد :إدارة التنمية السياحية
،و إدارة تدفق الزوار و ... )المواقع ،المباني،المنشات التراثية(من خلال إدارة الموارد السياحيةتطبيقها 

 .التحكم بها

 تتغير أذواق و متطلبات الطلب السياحي مما يتطلب تغيير  :مراقبة استدامة التنمية السياحية
 .عناصر العرض السياحي وتطويرها مع الزمن

  المستدامة جوانب التنمية : )01(رقم  شكل

  
  
  
  
  
  
  

                                                
  .، بالتصرف 69إلى ص   66رفیق اللحام ،مرجع سابق،من ص - 1

 دتصاقالا

 البيئة المجتمع
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  أنواعهامقومات السياحة و  : الثانيالمطلب 
و التي ترتكز على عاملين أساسيين  هما  مقوماتها إلىتطرق ن أنلنا لابد  ،تحديد مفهوم السياحة بعد 

نواع أساسية تم ،و بتطورها فقد تعددت و تنوعت إلى تسعة أ  الجذب السياحي والتسهيلات السياحية
  .عرضها في هذا المطلب

  مقومات السياحة:  الأولالفرع 
تعتمد السياحة على تقديم المنتج السياحي وهو منتج مركب، و يكون المنتج السياحي مركبا سواء قدم في 

، أو جمعت العناصر بواسطة وكيل سياحي أو بواسطة السائح نفسه، و سواء  صورة رحلة مستقلة
رحلة عدة أميال أو عدة آلاف من الأميال، أو تضمنت الرحلة وسيلة واحدة من أكانت مسافة ال

، أو كانت نوعية الإقامة رالرحلة بين أيام و أسابيع و شهو اصلات أو عدة وسائل، أو تراوحتوالم
تستخدم نمطا أو أكثر من الإقامة في موقع أو في أكثر من موقع، و قد يستخدم السائح وسائل عديدة من 

  .....و مؤتمرات اجتماعاتويح، أو يتخلل إقامته حضور التر
تقسيم هذه العناصر إلى  نويمك السياحي،ر تسهم في تقديم المنتج و هكذا فإن هناك مجموعة من العناص

  :1مجموعتين
  عوامل الجذب السياحي : أولا

ه حافزا للزيارة هي عوامل تحدد اختيار السائح لزيارة مكان معين دون غيره و بذلك يكون الموقع نفس
مبنيا على عوامل جذب تتعلق بموقع معين أو تختص بحالة  الاختيارو قد يكون . مثل جرش و البتراء

  .معينة، و بهذا تكون الحادثة لا الموقع هو الجاذب مثل الألعاب الأولمبية مثلا
  و تشمل: المجموعة الأولى من عوامل الجذب السياحي

 :    أهمها :المقومات الطبيعية .1

 : المناخ -  أ

ناطق المعتدلة، حيث ظهرت مو يفضل السائحون الجو المعتدل الجاف، فقد أقام الإنسان منذ القدم في ال
 ).كحوض النيل و جنوب الصين و الهند( الحضارات الأولى 

منهم ينتقل إلى الأماكن الأكثر راحة و متعة، حيث يكون  وبعد أن استقر الإنسان في الحضر، كان القادر
  .إلى المناطق الدافئة شتاء و المناطق الجبلية و شواطئ البحار صيفا الالانتق

 :عيون المياه المعدنية - ب

هذه  ارتياد، فلا يقتصر والاستشفاءو قد اكتشف الإنسان منذ القدم مزايا عيون المياه المعدنية في العلاج  
ون في إراحة أعصابهم العيون على المرضى بأمراض معينة، و إنما تشمل كذلك الأصحاء الذين يرغب

                                                
 .بالتصرف 59الԩص57، مؤسسة الثقافة الجامعیة،صنظریة السیاحةنبیل الروبي، . د - 1
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معدنية ذات و اللجوء إلى مكان تتوفر فيه أسباب الراحة و المتعة، وقد أصبحت اقتصاديات السياحة ال
  ).مثل إيطاليا و بولندا( أوروبية كثيرة  انبلدلأهمية بالغة بالنسبة 

  : شواطئ البحار و البحيرات و الأنهار و الجبال و عيون المياه -ج
  .....ية كثيرة كالصحارى و الواحات و الغابات و الشلالاتتوجد مغريات طبيع

و توتر  الازدحامعن التلوث و  الابتعادبجمال الطبيعة و  و تعتبر هذه المغريات مقصدا للسائحين للتمتع
الأعصاب التي تتسم بها الحياة الحضرية الحديثة، و من ثم فلا غرابة أن تستحوذ السياحة الترفيهية على 

  .من النشاط السياحي في العالمأكبر نصيب 
  :المقومات التاريخية و الأثرية -2

فالتعرف على الحضارات و التاريخ الإنساني : تعتبر المقومات السياحية و الأثرية مغريات سياحية مهمة
من خلال المعالم الأثرية يعتبر متعة ذهنية رفيعة، فليست مشاهدة الآثار أو دراستها مجرد وسيلة 

الحاضر أو التنقيب عن الماضي، و لكن بالمفهوم الصحيح هي وسيلة لزيادة فهمنا لنفوسنا، للهروب من 
  .فبالتطلع إلى الوراء على طول الطريق الذي قطعناه نكون أكثر فهما للمستقبل

مضطرد التطور و المعرفة الإنسانية، و استطلاع الماضي  امتداداو تعتبر الآثار انعكاسا لحضارات و 
بسجلات لهذا الغرض، وكذلك فعل البابليون، و في  ىامالقدالحديث، فقد احتفظ المصريون  ليس بالأمر

بحماس عن تاريخ الشعوب التي اتصل بها،  يبحثالعصر الإغريقي قطع هيرودوت آلاف الأميال 
الوقت الحاضر و يضم العالم أماكن متعددة، معالم أثرية تعتبر في وواصل الإنسان هذه الرغبة حتى 

  .من منطقة إلى أخرىيات سياحية تتفاوت في أهميتها مغر
  :و الدينية الاجتماعيةالمقومات  -3
  هي طريقة حياة الشعوب و سلوكها، و هي التي قد تجمع بين القديم الرائع  الاجتماعيةالمقومات  -أ

  .التي تعيش في ظلها الاجتماعيةو الحديث المتقدم، إضافة إلى النظم 
  المختلفة، مثل الأماكن المقدسة و الآثار الدينية كالمساجد و المزارات و الأديرة الجوانب الدينية  - ب

  .و الكنائس بالكاتدرائيات
  كإيطاليا و المملكة العربية السعودية  دانوتعتبر هذه المغريات السياحية مصدر دخل كبير لبعض البل

  .و العراق
  :المقومات الحديثة -4

التطور الحضاري الحديث مثل المشروعات الفخمة ذات التأثيرات و  وهي المقومات التي تمثل علامات
  .في المجتمعات المختلفة كالسد العالي و قناة السويس في مصر الاجتماعيةو  الاقتصاديةالتحولات 
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   عوامل تسهيلات السياحة: ثانيا
  :مجموعة من العوامل تتمثل في و تشمل

  :الفنادق -1

 فترةتنمية السياحة ،فالسائح يقضي اكبر و أطول مدة في الفنادق خلال  تلعب الفنادق الدور الرئيسي في
 : 1كما يليو تصنف الفنادق  تجواله و ترحاله

  :إلىتقسم الفنادق من حيث المواقع  -  أ
 فنادق المدن.  
 فنادق السواحل. 

 فنادق المطارات. 

  :إلىتنقسم الفنادق من حيث الخدمات  - ب
 الفنادق التجارية.  
 بيوت الشباب. 

 ق العلاجيةالفناد. 

 عائمة،برية متحركة،طائرة(الفنادق المتحركة.( 

 الفنادق الرياضية. 

 فنادق المقامرة. 

  :تقسيم الفنادق من حيث النجوم - ت
 سبعة نجوم.  
 ستة نجوم. 

 خمسة نجوم. 

 نجوم أربعة. 

 ثلاثة نجوم. 

 نجمتان. 

 نجمة واحدة. 

  :تقسيم الفنادق حسب مدة الإقامة - ث
 يوما 30-1(فنادق دائمة.(  
 يوما 29-1(ؤقتةفنادق م.( 

  
 

                                                
 .23ص22،ص2002، دار المسیرة للنشر و التوزیع و الطباعة،الطبعة الاولى،عمان،الاردن،دارة المنشات لسیاحیة،حسین عطیر و اخرون - 1
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  :تقسيم الفنادق حسب أسعارها  -  ج
 غالية.  
 متوسطة.  
 رخيصة. 

  :تقسيم الفنادق حسب عدد غرفها  - ح
 فنادق كبيرة الحجم.  
 فنادق متوسطة الحجم.  
 فنادق صغيرة الحجم.  
 :مشروعات النقل المختلفة -2

ائل في نوعية وسائل تطور ه إلىالتطورات التكنولوجية في مجال النقل البري و البحري و الجوي  أدت
  :و سنستعرض هذه الوسائل فيما يلي،المسافرين  إلىالتي تقدمها  الأمانو سرعتها و الراحة و  النقل

 سواء كانت خاصة فلات،السكك الحديديةاالممكن تمثيلها في السيارات ،الح : الوسائل البرية -  أ

  .عامةأو  
 .الخ...و القوارب البواخر: الوسائل البحرية - ب

 .الخ ...الطائرات العمودية ،المناطيد،لجوية االطائرات ك:لجويةالوسائل ا - ت

 :مشروعات البنية الأساسية -3

  ناصر تشمل المغريات السياحية و الإقامة العإن المنطقة السياحية الناجحة تتكون من مجموعة من 
و التي تقاس و النقل و الأنشطة المعاونة إضافة إلى المرافق الأساسية  أو مشروعات البنية الأساسية 

  :1 و الممثلة فيبمدى إمكانياتها في إشباع احتياجات المشروعات الإنتاجية و الأفراد 
إذ أن تزويد بعض المناطق السياحية بكميات وفيرة من المياه الصالحة  :المياه الصالحة للشرب -  أ

  .للشرب يمثل بندا من بنود البرنامج الاستثماري للتنمية
مصادر الطاقة  مع تشغيلها بأقل قدر ممكن من التلوث و يحبذ استخدام يجب مراعاة كفاءة : الطاقة - ب

  .نقل التيار الكهربائي تحت سطح الأرض و تقليل استخدام النظم التي تكون فوق الأرض

جل الاتصال بذويهم ،سواء أمن الضروري توفير وسائل الاتصال للسائحين من : الاتصالات - ت
 ....)ف،تلغراف،هات(السلكية أو اللاسلكية الاتصالات

يحتاج في المناطق السياحية إلى مهارة فنية عالية و إنفاق استثماري كبير مع  :الصرف الصحي - ث
 .مراعاة تدفقه بانتظام 

                                                
الى  165،ص 2001دار المسیرة للنشر و التوزیع و الطباعة،الطبعة الاولى،عمان،الاردن، ، مبادئ السیاحةنعیم الظاھر،سراب الیاس،-د - 1
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تنمية صناعة النقل السياحي يجب أن تتم بناء على الدراسات  إن  :الشوارع و الطرق السريعة -  ج
 ..الخاصة بحجم النقل المتاح و المتوقع و نمطه

لمخططون للرعاية الصحية في اعتبارهم ا يأخذ أنيجب  :يلات الخاصة بالرعاية الصحيةالتسه -  ح
 ..التي سيمارسونها ط الأنشطةانمأ المجموعات العمرية، حجم السائحين المتوقع مجيئهم،

 :الأنشطة المعاونة -4

مربحة مشروعات  لإقامةالمعاونة تعطي فرصا كبيرة للمنظمين الفرديين المحليين  الأنشطةطبيعة 
 أفراد إنعاشوباستثمارات قليلة ،و يلاحظ انه في مناطق سياحية كثيرة  تشارك الصناعات المحلية في 

 الأنشطةالمعاونة يجب توفير الرقابة المستمرة على هذه  الأنشطةالطبقة المتوسطة لذلك عند تخطيط 
في الوقت الراهن ،وفي القطاع الحكومي  أصبحوحجب لسلع الرديئة لكي تكسب المنطقة شهرة و لذلك 

  مناطق متعددة،ينشغل بهذه الأنشطة التي تتناول كل الخدمات و السلع التي تشجع طلب السائحين
تشمل هذه الأنشطة كل الأعمال ما عدا المرافق  و، و رغباتهم و تعزز تجربتهم في زيارة المنطقة 

  :1 الأساسية و الإقامة و النقل و منها عل سبيل المثال
 رحلات اليومية و المحليةتنظيم ال.  
 بيع السلع لتي تصدر للخارج بأسعار  لاتبيع التجزئة التي تبيع السلع المنتجة محليا أو مح لاتمح

 ).المعفاة من الضرائب أو المناطق الحرة(منخفضة

 أو غير المقلدة إذا كان مسموح بها(بيع الآثار المقلدة لاتالمتاحف و مح.( 

 م أطعمة طبقا للعادات المحليةالمطاعم العادية و التي تقد. 

 الملاهي و دور اللهو و التسلية. 

 منتجات الصناعة الحرفية. 

 ير و الخرائط و كتيبات الإرشاد وبطاقاتالتصو لاتمح. 

 التي تجري طبقا للتقاليد المحلية تخدمات الاستجمام و المهرجانات الفلكلورية و الاحتفالا. 

 الأخرى اتياضو أنواع الر )الصولجان( ملاعب الجولف. 

    نواع السياحةأ : نيالفرع الثا
المختلفة، فهناك السياحة الثقافية و الترفيهية  الاحتياجاتتتعدد أنواع السياحة تبعا للدوافع و الرغبات و 

و العلاجية و الدينية و الرياضية بالإضافة إلى أنواع أخرى جديدة ساعد على ظهورها و انتشارها التقدم 
، و ما صاحبهم من تطلعات و متطلبات ذات الاجتماعيو  الاقتصاديي و السياسي و و التطور العلم

..... نوعيات خاصة لم تكن معروفة من قبل كسياحة المؤتمرات و سياحة المعارض و سياحة الحوافز
  . إلى توفير خدمات و تسهيلات و تجهيزات و عناصر جذب مختلفةالاتجاه نتج عنه  و هو ما

                                                
 .162،مرجع سبق ذكره،ص مبادئ السیاحةنعیم الظاھر،سراب الیاس،-د - 1
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  :لسياحة الأنواع المختلفة لها وفقا لعدة عناصر هيوقد صنف خبراء ا
  طبقا لعدد الأشخاص المسافرين:  أولا

  :1حسب هذا المعيار نجد الأنواع التالية 
هي عبارة عن سياحة غير منظمة و لا تعتمد على برنامج منظم أو محدد يقوم بها  :سياحة فردية -1

 دة إقامتهم حسب تمتعهم بالمكانشخص أو مجموعة أشخاص لزيارة بلد أو مكان و تتراوح م

أو حسب وقت الفراغ المتوفر لديهم، كل سائح من هذه المجموعة له دوافعه و رغباته الخاصة التي  
  .جاء من أجل تحقيقها و التي تتوقف على مقدرته المادية

و هي عبارة عن سياحة منظمة و يطلق عليها سياحة الأفواج أو المجموعات،  :سياحة جماعية -2
أو رحلة لها  يةو كل سفر ترتيب مثل هذا النوع من السياحة تقوم الشركات السياحية بتنظيم وحيث 

برنامج خاص و محدد و سعر محدد، و تعتمد على تحقيق رغبات المجموعة، إذا تكون هذه الرحلات 
 .متعددة و متنوعة

  طبقا لوسيلة النقل المستعملة: ثانيا
  حسب هذا المعيار نجد 
  .لسيارات الخاصة، السكك الحديدية، الحافلات العامة و الخاصةا :سياحة برية -1
 .، السفن و البواخرسياحة بحرية أو نهرية -2

 . ، الطائرات المختلفةسياحة جوية -3

  2حسب هذا المعيار: طبقا لمدة الإقامة: ثالثا
ا هذا النوع من السياحة عادة ما يستغرق أيام محدودة من يومين إلى أسبوع يقضيه: سياحة أيام -1

السائح ضمن برنامج معد مسبقا أو تكون سياحة فردية وتكون هذه السياحة متنوعة و خدماتها مختلفة و 
قد تكون في عطلة نهاية الأسبوع أو في المناسبات، ويكون هذا النوع من السياحة مستمرا على مدار 

  .السنة 
ئح في مكان ما لموسم هذا النوع من السياحة يرتبط بموسم معين أي قضاء السا: سياحة موسمية -2

معين، فترة الإقامة تتراوح من شهر إلى ثلاث أشهر و غالبا ما يحمل هذا النوع من السياحة صفة 
 .أي نفس السواح يزورون نفس المكان سنة بعد سنة الدورية أو التكرار،

حافلات هذا النوع من السياحة يكون أثناء انتقال السواح بالطرق البرية عن طريق ال: سياحة عابرة -3
السياحية، حيث أثناء التوجه إلى بلد ما يمر عبر بلد معين و يبقى فيه لمدة يوم أو يومين، في مثل هذه 
الحالات يمكن أن تقوم بعض الشركات السياحية بتنظيم رحلات سياحية قصيرة لهؤلاء السياح، يمكن 

رة في مطار ما أو وجود بالطائرات و يحدث تعطل طائ الانتقالكذلك أن تحصل سياحة عابرة أثناء 
                                                

 .43،ص2004،أطروحة دكتوراه ،جامعة الجزائر، اھمیة السیاحة في ظل التحولات الاقتصادي حالة الجزائرخالد كواش ،  -1
  .87،ص2007،حسن داي ،الجزائر،ر،الطبعة الأولى،دار التنویاحة مفھومھا أركانھا أنواعھایالسخالد كواش، - 2
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اضطرابات معينة في إحدى المطارات يؤدي إلى عدم تزويد الطائرة بالخدمات، فتقوم بعض الشركات 
السياحية بتنظيم رحلات سياحية لزيارة الأماكن الأثرية و الحضارية و الأماكن المهمة أثناء توقف 

 .الطائرة في البلد المضيف

   طبقا للجنس: رابعا
  :يار نجدحسب هذا المع

  .سياحة الرجال -1
 .سياحة النساء -2

  1الاجتماعيةحسب مستوى الإنفاق و الطبقة : اخامس
  حسب هذا المعيار نجد 
  .....سياحة أصحاب الدخول المرتفعة الذين يسافرون بوسائلهم الخاصة، الطائرات -1
 م سياحة الطبقة المتميزة التي تستخدم النوعيات الممتازة من الخدمات، فنادق الخمس نجو -2

 .....و مقاعد الدرجة الأولى في الطائرات و غيرها من وسائل النقل

 .المحدود لأو العامة لذوي الدخ الاجتماعيةالسياحة  -3

  :2حسب هذا المعيار تنقسم السياحة إلى  :تبعا للمناطق الجغرافية: اسادس
ولة نفسها داخل بلدهم، و معناها انتقال الأفراد داخل البلد نفسه أي انتقال مواطني الد :سياحة داخلية -1

و هذا النوع من السياحة يحتاج إلى خدمات متنوعة و أسعار متنوعة و تشجيعية لمواطني البلد و يعتبر 
  .من أهم أنواع السياحة

هي السفر و التنقل بين دول متجاورة تكون منطقة سياحية واحدة مثل الدول  :سياحة إقليمية -2
العربي، دول جنوب شرق آسيا، و تتميز السياحة الإقليمية  العربية، الدول الإفريقية، دول المغرب

بانخفاض التكلفة الإجمالية للرحلة نظرا لقصر المسافة التي يقطعها السائح بالإضافة إلى تنوع و تعدد 
 .نحو الدول القريبة بالاتجاهوسائل النقل المتاحة مما يغري الكثيرين 

جانب في بلد ما، و هذا النوع من السياحة تبحث عنه السياح الأ استقبالو معناها : سياحة خارجية -3
، و يتطلب هذا النوع من  أغلب دول العالم و تعمل على تشجيعه للحصول على العملات الصعبة

 ، و كلما تنوعت الخدمات السياحية من ناحية الجودة السياحة خدمات مختلفة و بنية تحتية كبيرة
 ، فوقية كلما زاد عدد السياح الأجانب الذين يزورون البلدو تطورت البنية التحتية و ال،الأسعار و

  :و يعتمد هذا النوع من السياحة على 
  توفر الخدمات السياحية -
  تطور البنية التحتية -

                                                
 .44،مرجع سبق ذكره،صالة الجزائرحأھمیة السیاحة في ظل التحولات الاقتصادي كواش ، خا لد1
 .89،مرجع سبق ذكره،صاحة مفھومھا أركانھا أنواعھایالسخالد كواش، - 2
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  والاستقرارتوفر الأمن  -
  السياح و توفر الحرية احترام -
  ثبات القوانين -
  سهولة الحصول على تأشيرة الدخول -
  الأسعار انخفاض -

  تبعا للجنسية:  اسابع
  :1إلىحسب هذا المعيار تنقسم السياحة 

يتضمن هذا النوع من السياحة جميع الأجانب ما عدا مواطني  ):السياحة العالمية( سياحة الأجانب -1
البلد، و تنظم الشركات السياحية برامج خاصة لجذب السياح الأجانب بما يتلاءم مع أذواقهم و رغباتهم، 

العادات و التقاليد و الجنسيات، السياح الأجانب ينجذبون دوما إلى الأماكن  فباختلاالتي تختلف 
  .التاريخية و إلى السياحة الصحراوية و إلى الشواطئ

و هذا النوع من السياحة يتشابه كثيرا مع السياحة  ):سياحة المغتربين(سياحة المقيمين خارج البلد -2
في الخارج أصبحت ظاهرة مستفحلة خاصة في دول العالم لأن ظاهرة الهجرة المؤقتة للعمل  الاجتماعية

 .الثالث، بحيث يتم تنظيم رحلات سياحية لغرض زيارة البلد الأم

  تبعا لأغراضها: اثامن
  :2حسب هذا المعيار نجد الأنواع التالية 
ماكن في الأ) الإجازات(تكون الزيارة فيها من أجل قضاء العطل ):الاستجمامالترفيه، (سياحة المتعة-1

  ،.....ربوعها و جمال شواطئها، صحاريها الطقس أو بمناظرها الطبيعية و هدوء باعتدالالتي تشتهر 
و الترفيه عن النفس و ليس  الاستمتاعمكان الإقامة لغرض  و يعرفها المختصين على أنها تغيير 

  الغوص  ،لغرض آخر، و يمكن أن يتخللها ممارسة الهوايات المختلفة كالصيد 
    الخ...زحلقالتو 

يعتبر هذا النوع من أقدم أنواع السياحة التي عرفها العالم، و تمثل جزء ثابت من العرض السياحي،     
  .و تعتبر دول البحر الأبيض المتوسط من أكثر المناطق جذبا لحركة السياحة الترفيهية

ها القديمة من مختلف تكون الزيارة فيها للمناطق الأثرية المشهورة بآثار :السياحة الثقافية -2
الحضارات، و يهدف السائح من خلالها إلى تنمية معارفه الثقافية، تكون الزيارة فيها عموما بهدف 
التعرف على الحضارات القديمة و زيارة المناطق الأثرية ذات الماضي و التاريخ الهام، لذلك فهي 

المعرفة و زيادة معلوماتهم الحضارية تجذب نوعيات معينة من السائحين الذين يرغبون في إشباع رغبة 
  .و التمتع بما هو متاح من التراث القديم للبشرية من خلال المتاحف و المعابد

                                                
  .45ره،ص،مرجع سبق ذكأھمیة السیاحة في ظل التحولات الاقتصادي حالة الجزائرخالد كواش ، - 1
  .45،مرجع سبق ذكره ،صاحة مفھومھا أركانھا أنواعھایالس خالد كواش ، - 2
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، و تكون في  قضاء فترات النقاهة أوالزيارة فيها بهدف العلاج تكون  ):الاستشفاء(سياحة العلاج -3
ات أو الأماكن الخاصة لعلاج الأماكن التي تحتوي على المستشفيات ذات الطابع الخاص أو المصح

، حيث اهتم الرومان به لأسباب صحية  ، عرف هذا النوع من السياحة منذ زمن قديم حالات متميزة
، و تعتمد هذه السياحة على المقومات الطبيعية  للاستشفاءوعلاجية و قاموا ببناء الحمامات المخصصة 

، أحدث  ، ومصادر المياه الكبريتية و المعدنية اخنةالموجودة بالبيئة ، مثل المناخ الدافئ و الرمال الس
 .نوع من هذه السياحة هو الفنادق البيولوجية التي تعتمد على إعادة بناء الجسم روحا و عقلا

من مكان الإقامة إلى مكان آخر في دولة  الانتقاليقصد بالسياحة الرياضية هو : سياحة الرياضة -4
بمشاهدتها كالمشاركة في  الاستمتاعطة الرياضية المختلفة، أو أخرى لفترة مؤقتة بهدف ممارسة الأنش

دورات الألعاب الأولمبية و بطولات العالم المختلفة، و قد انتعشت هذه السياحة في دول معينة تتمتع 
الرياضية  المنشآتبمميزات و تسهيلات و إمكانيات متعددة و مستوى معيشي مرتفع يسمح بإقامة 

تكاملة التي تستوعب وفود السائحين و تسير لهم الظروف المشجعة من حيث الملائمة و القرى الم
 .الإيواء و الإطعام و الترفيه و الملاعب

 تكون الزيارة فيها بقصد تجاري يضعه السائح في اعتباره الأول، ):التجارية( سياحة الأعمال -5

المعارض و الأسواق التجارية  و يقوم بهذا النوع من السياحة رجال الأعمال و التجارة و يزورون فيها 
 .ار المنتجات الحديثة في دول أخرىالدولية، يتم فيها القيام بعقد الصفقات التجارية، و الوقوف على أسع

يمكن تعريف السياحة الدينية على أنها ذلك النشاط السياحي الذي يقوم به على : السياحة الدينية -6
 أخرى بقصد القيام بزيارات و رحلات دينية داخل  انتقال السائحين من أماكن إقامتهم إلى مناطق

و خارج الدولة لفترة من الوقت، و تجرى في بعضها شعائر دينية معينة، و زيارة أماكن خاصة ذات 
طابع تاريخي و ديني كالحج و العمرة، و الأساس في هذا النوع من السياحة هو تلبية نداء و إشباع 

  الروحي و النفسي، الاستشفاءالآثار و المعالم الدينية للتبرك بها و العاطفة الدينية، كما تشمل زيارة 
و هناك مناطق معينة لها قدسيتها و مكانتها كمكة المكرمة، المدينة المنورة بالنسبة للمسلمين و القدس  

 .نللمسيحييالمسيحيين و اليهود، و الفاتيكان بالنسبة 

لمؤتمرات من أنواع السياحة الحديثة التي ظهرت تعتبر سياحة ا :الاجتماعاتسياحة المؤتمرات و  -7
الذي شهده  الاقتصاديكبيرا بالنمو الحضاري و  ارتباطا ارتبطتفي أواخر القرن العشرين، حيث 

بين  الاجتماعيةو السياسية و الثقافية و  الاقتصاديةالعالم، و ما تبعه من تطور و نمو كبير في العلاقات 
وعة من العوامل التي شجعت هذا النوع من السياحة على الظهور منها مختلف دول العالم و هناك مجم

 :على وجه الخصوص
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و التطور  الاجتماعيزيادة التخصص العلمي و المهني وما يترتب عنه من تغير في التركيب  -
التكنولوجي، الأمر الذي يؤدي إلى كثرة عقد اللقاءات العلمية و المهنية و الثقافية على المستويات 

  .لية و الدولية بواسطة المنظمات الدولية و الإقليمية و المحليةالمح
كبير  اقتصاديتعتبر سياحة المؤتمرات من المصادر الهامة للإيرادات السياحية لما تحققه من عائد  -

رجال (للدول التي تقام بها المؤتمرات، و ذلك نظرا لما يتمتع به سائحي هذا النوع من السياسة 
 .توسط الإنفاق اليومي لهممن حيث م) الأعمال

كثرة الصراعات التي سادت العالم في المدة الأخيرة و ما تبع ذلك من تكتلات دولية نتج عنه تنظيم  -
 و مناقشة و دراسة البحوث  الاقتصاديةالعديد من المؤتمرات لحل المشكلات السياسية و 

 .و الدراسات العلمية المختلفة لتطوير المجتمع الإنساني

ظهرت بعض الأنشطة السياحية الجديدة كجزء من مكونات النشاط السياحي : لمعارضسياحة ا -8
العالمي، فكان من بينها هذا النمط السياحي الذي يرتبط بالمعارض التي تقام في الدول المختلفة 

كالمعارض الصناعية و التجارية و الفنية التشكيلية و معارض الكتاب، فأصبحت المعارض نوافذ 
منها الزائرون على الإنجازات العلمية و التكنولوجية و الحضارية للدول المختلفة التي  حضارية يطل

  .تعتبر عوامل مؤثرة في حركة الجذب السياحي و عاملا من عوامل التنشيط السياحي
 تعتبر من أنواع السياحة الحديثة، حيث تكون الزيارة فيها بغرض حضور :سياحة المهرجانات -9

كانت ثقافية، أو فنية، أو رياضية و التي تهدف إلى تحقيق  سواءمهرجانات المختلفة أو المشاركة في ال 
الرواج العام و الجذب السياحي، و تحظى سياحة المهرجانات باهتمام كثير من الدول، في فرنسا مثلا 

 .مهرجان 5000مهرجان، في ألمانيا تنظم حوالي  8104مهرجان، في إسبانيا حوالي  3500تنظم 

  أنواع سياحية حديثة :تاسعا
إن التطورات السريعة التي شهدتها السياحة أدت إلى ظهور أنماط سياحية حديثة منها على وجه 

  :1الخصوص
بسياحة المعاقين خاصة و أنهم أصبحوا يمثلون  للاهتماماتجهت العديد من الدول : سياحة المعاقين -1

تحدة الأمريكية جمعية تطوير سياحة في الولايات الم 1976شرائح كبيرة من السياح،و نشأت في 
 المعاقين، و صاحب ذلك إصدار العديد من القوانين و التشريعات الخاصة بالمعاقين في أوروبا 

 الاحتياجاتو أمريكا و التي اعمل على تشجيع هذا النوع من السياحة و توفير كافة التسهيلات و 
  .المطلوبة لهذا النوع من السائحين

عتبر سياحة الحوافز من الوسائل الحديثة للإدارة و التي تستخدمها الشركات و ت: سياحة الحوافز -2
المؤسسات و المصانع و المنظمات لتحقيق الأهداف المنشودة، سياحة الحوافز هي بمثابة المكافأة التي 

                                                
  .97،مرجع سبق ذكره،صالسیاحة مفھومھا أركانھا أنواعھاخالد كواش، - 1
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مع المؤسسة كالزبائن أو الموردين،هذه المكافأة تكون في شكل  نالمتعاملييحصل عليها الموظفين و 
 حلة سياحية، و تستخدم من طرف الشركات لزيادة مبيعاتها أو لتقديم منتج جديد في الأسواق،ر

و من أهم الشركات المستخدمة لهذا النوع من السياحة شركات البترول، شركات التأمين، شركات إنتاج  
ر الأموال و لأن نشاط هذه الشركات و أرباحها تعتمد على العملاء مصد... السيارات، صناعة الأدوية،

لذا يعتمد المديرون بهذه الهيئات لجذب العملاء مصدر الأموال و تشجيع الموظفين عن طريق هذا النوع 
من السياحة، وأصبحت الحوافز بالنسبة للشركات الكبرى كإستراتيجية تتعامل بها كأداة تسويقية و إدارية 

 .الأداة و تحقيق الأهداف المرجوة لدفع الموظفين، أو الموزعين و مسئولي المبيعات بها لتحسين

الخاصة من الأنواع السياحية الحديثة و التي تعرف  الاهتماماتتعتبر : الخاصة الاهتماماتسياحة  -3
على أنها انتقال مجموعة من الأفراد من مكان إلى آخر سعيا وراء اهتمام خاص لا يمكن تحقيقه إلا في 

 ثقافية أو علمية أو اجتماعية  هتماماتالامنطقة أو مكان محدد، و عادة ما تكون هذه 

أو بيئية، و تعرف كذلك على أنها نمط سياحي خاص يعتمد على رحلات جماعية أو فردية للذين 
يرغبون في تنمية اهتمام خاص لديهم عن طريق زيارة منطقة معينة أو عدة مناطق ذات صلة مباشرة 

على هذا النوع من السياحة ذوي هوايات  ن يقبلونيبموضوع معين، و عادة ما يكون الأفراد الذ
مشتركة، يعتبر هذا النوع من الأنماط السياحية الشائعة في أوروبا و أمريكا، و يمتاز هواة هذا النمط 

 .معدل إنفاقهم، كما تتميز الرحلات المنظمة لهذا النوع من السياحة بارتفاع تكاليفها بارتفاعمن السياحة 

لتكون بديلة عن السياحة الجماهيرية و  1990ياحة البديلة منذ سنة ظهرت الس: السياحة البديلة -4
التي تقوم على المجموعات الكبيرة، و التي كانت سببا مباشرا في تدمير البيئة في العديد من الدول 

تي بالتوازن الإيكولوجي و بحماية البيئة و تتفادى الآثار السلبية ال الاهتمامالنامية، فالسياحة البديلة تعنى 
تنتج عن التنمية السياحية غير المخططة و التي تضر بالبيئة، و تشمل السياحة البديلة مجموعة 

 .مشروعات صغيرة و متعددة للتنمية السياحية، أو عناصر جذب السياح المحليين و الأجانب

تقوم  تعتبر السياحة الطبيعية أحد التطبيقات للسياحة البديلة و هي نمط حديث،: السياحة الطبيعية -5
أساسا على حماية البيئة و تفادي الأضرار البيئية التي تساهم فيها السياحة بشكل كبير نتيجة التوسع غير 
المنظم، و تعمل السياحة الطبيعية على حماية البيئة و مساندة التنمية المتواصلة و السيطرة على التنمية 

 .السياحية بحيث لا تكون التنمية على حساب البيئة الطبيعية

تعتبر من الأنماط الحديثة للسياحة حيث تعتبر مراقبة الطيور هواية منتشرة : سياحة مراقبة الطيور -6
على مستوى العالم، و تتم من خلال الحدائق العامة أو الرحلات، و هناك العديد من الأشخاص يسافرون 

 .في رؤية أنواع مختلفة من الطيور أملاعبر مناطق مختلفة من العالم 

 ظهر هذا النوع من السياحة لخدمة السائح الذي يبحث عن المغامرات: لمغامراتسياحة ا -7

 .الانفعالاتو  
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به دول  اهتمتهذا النوع من السياحة يعتبر من الأنواع الحديثة حيث : سياحة الصحاري و الواحات -8
نهم الشعبية المغرب العربي و حقق نجاحا كبيرا، و تتم فيه زيارة خيم البدو الرحل و الاطلاع على فنو

 .و حضور حفلاتهم و التعرف على عاداتهم و تقاليدهم

هو نمط سياحي حديث ناتج عن التطورات التكنولوجية الحديثة و غزو الفضاء، : السياحة الفضائية -9
 .فأصبح بإمكان الأفراد في الدول المتقدمة القيام برحلة حول الأرض من خلال شركات مختصة في ذلك

حدى أنواع السياحة المستحدثة، و إحدى طرق التسويق السياحي بما فيها هي إ :سياحة التسوق  -10
تسويق و ترويج المنتجات و السلع الوطنية، و أصبح هذا النوع من السياحة يشكل أحد أهم دعائم 

 التدفقات السياحية في الكثير من الدول، و تعتبر دبي أول دولة عربية خاضت تجربة سياحة التسوق

 .يرا و أثر على تنشيط صادراتها و أصبح يجذب عدد كبير من السياحو نجح نجاحا كب 

تنتشر هذه السياحة في البلدان التي تتوفر فيها مناطق ساحلية جذابة،و بها :الشاطئية السياحة" -11
شواطئ رملية ناعمة،و مياه صافية خالية من الصخور،و توجد في الكثير من بلدان العالم مثل دول 

 .دول البحر الكارايبي حوض البحر المتوسط و

بالسياحة الشاطئية في المناطق الساحلية ، ويشترط لقيام مثل  لها علاقة مباشرة :سياحة الغوص -12
 الشعب: توافر كنوز رائعة بالمناطق الساحلية ، وتوافر مقومات الغوص بها مثل هذا النوع من السياحة

والخلجان، والينابيع،  م ، واليابسة ساحرة ،المرجانية ، الأسماك الملونة ، المياه الدافئة طوال العا
 المتنوعة والحيوانات والطيور، والنباتات البرية

في القيام بجولات منظمة سيراً على الأقدام إلى مناطق  سياحة مستحدثة تتمثل :سياحة التجوال -13
 1" .طبيعةال الطبيعية، وتكون الإقامة في مخيمات في البر والتعايش مع نائية تشتهر بجمال مناظرها

    آثار السياحة : الفرع الثالث
ا العديد من الآثار منها هعن نتجأصبحت السياحة تعتبر كظاهرة سلوكية يتميز بها عصرنا الحالي و بهذا 

  :و منها السلبية و يمكن حصرها في الآثار التالية الإيجابية
  الآثار الإيجابية:  أولا

  اجتماعيةأو  قتصاديةاتكون الآثار الإيجابية هي آثار  غالبا ما 
  :تنشطر إلى: الاقتصاديةالآثار  - 1

 :أثر السياحة على ميزان المدفوعات-1.1

تعتبر السياحة في ميزان المدفوعات من الصادرات غير المنظورة حيث تدرج كعنصر من عناصره 
  2."أو السفر في المجموع الجزئي لميزان السلع و الخدمات ةالسياحتحت عنوان 

                                                
1 - http://www.4geography.com/vb/t3251.html(05/03/2010). 
 

 41ص  2006، أطروحة  ماجیستیر، جامعة الجزائر، الاستثمارات السیاحیة في الجزائرحاج الله حیزیھ - 2

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.4geography.com/vb/t3251.html(05/03/2010).
http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  التسویق السیاحي أسس و مفاھیم : الفصل الأول
  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 

22 
 

الإيرادات و المصاريف الخاصة بالسفر عن طريق تقدير معدل الإنفاق اليومي خلال الأيام  و يتم تقدير"
للمعلومات  استناداالتي يقضيها المواطنين بالخارج و التي يقضيها الأجانب داخل الدولة المعنية و هذا 

باشرا على المقدمة من طرف الفنادق و وكالات السياحة و البنوك، فالدخل السياحي يؤثر تأثيرا م
الميزان التجاري من خلال القيمة الصافية للميزان السياحي الذي يمثل الفرق بين مصاريف السياح 

الوطنيين خارج بلدهم، إذا كان الصافي موجبا نتيجة سلبية فإنه قد يحد من عجز الميزان التجاري أو 
ئض في الميزان التجاري و بالتالي يخفف منه على الأقل، أما إذا كانت النتيجة إيجابية فهو يزيد من الفا

  .1"ميزان المدفوعات
الجدير بالذكر أن تدفقات النقد الأجنبي نتيجة قدوم السائحين إلى الدولة يعد من العوامل الهامة في  "

تحديد أثر السياحة على ميزان المدفوعات فيه، و يتم توفير العملات الأجنبية من خلال النشاطات 
الأجنبية في القطاع، الرسوم و الضرائب التي تحصل  الاستثماراتأساليب أهمها السياحية بعدة طرق و 

على شكل رسوم تأشيرات دخول، فروق تحويل العملات، الإنفاق اليومي للسائحين و إيرادات الفنادق 
  2."من السائحين

نتاجية مصدرا هاما لجلب العملات الأجنبية التي تستعمل في تنمية القطاعات الإالسياحة تشكل  "
الأخرى، فهي أفضل الصناعات وأسرعها لتنمية الدخل و تحسين ميزان المدفوعات لأن عائدها أسرع و 

بالعملة الأجنبية، كما أن السائح يحضر بنفسه للدولة مقدما لها نفقات إقامته و تنقله أي أنها لا تحتاج 
  3 ".لمصاريف نقل و ما يترتب عنها

 :أثر السياحة على العمالة - 2 .1

تنمية السياحة و تطورها ينعكس إيجابا فان بشكل رئيسي على العنصر البشري و لذلك  ةتعتمد السياح"
على تشغيل العمالة و تدريبها، و خلق فرص عمل للخريجين المتخصصين في المجال السياحي، و كذلك 

و المزارعين و التخصصات و المهن الأخرى التي لها علاقة بالنشاط السياحي كالمحاسبين و المهندسين 
  4".الخ....البنائين

   :5لذلك يمكن تصنيف القوى العاملة المرتبطة بصناعة السياحة إلى أربع فئات رئيسية تتمثل في
التي ترتبط وظائفهم بإنفاق السياح المترددين على  و هم الفئة :العاملون الدائمون بصورة مباشرة -  أ

اكز الترفيه و المطاعم المرتبطة بها و وكلاء المنشآت السياحية و مرافق خدماتهم كالفنادق و مر
 .السياحة و السفر و منظمو الرحلات

                                                
  524،ص 2003، الطبعة الأولى ، الملتقى المصري للإبداع و التنمیة ، الإسكندریة، ، صناعة السیاحة بین النظریة و التطبیقیسري دعبس- 1
  27ص  2002، الطبعة الأولى ، دار صفاء للنشر و التوزیع ، عمان یاحیة، إدارة المنشآت السآسیا محمد وآخرون- 2
  42، ص 2006، أطروحة ماجستیر، جامعة الجزائرالاستثمارات السیاحیة في الجزائرحاج الله حیزیة،  - 3
 .60ص 2001، الطبعة الأولى ،دار الرضا للنشر ،، الإدارة الحدیثة للمؤسسات السیاحیة و الفندقیةسھیل الحمدان 4
 .85، مرجع سبق ذكره، ص أھمیة السیاحة في ظل التحولات الاقتصادیةكواش خالد،  - 5
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و هم فئة العاملون بالخدمات المرتبطة بأنشطة  :العاملون في السياحة بصورة غير مباشرة   - ب
السياحة و الترويج أي مجمل مناصب العمل الناتجة عن النشاطات و القطاعات التي لها علاقات 

 .ية مع القطاع السياحي، كقطاع البناء، التأثيث،التجهيزأمامية و خلف

و هم غالبا من  :إلى السياحة كقوى إضافية مؤقتة نتيجة لطبيعتها المتزايدة نالمنجذبوالعاملون  - ت
 .سكان المنطقة السياحية و ليس من خارجها و يعملون خلال فترة الذروة في المواسم السياحية

و هم فئة يطلق عليهم اسم  :من صناعة السياحة نيستفيدوو  العاملون في القطاعات المختلفة - ث
و التأثيث و التموين و الإمداد و الزراعة  دالتشييالعمالة المستحثة و تشمل العاملون في قطاع البناء و 

 المحرض  لو تربية الحيوانات و الدواجن و يسمى كذلك بالعم

   :إعادة توزيع الدخل ىأثر السياحة عل -3.1
 المشاريعبين مختلف مناطق الدولة و ذلك بإقامة  الاقتصاديلسياحة على تحقيق التوازن تساعد ا"

السياحية الجديدة في المناطق الأقل حظا في التنمية كالمناطق الجبلية و الصحراوية و الزراعية و التي 
في القطاعات  تمتلك عناصر الجذب السياحي، و كذلك توزيع الدخل بين الريف و المدينة و بين العاملين

  1"الأخرى و القطاع السياحي
المحققة  مداخيلالأجور المدفوعة للعاملين بالمنشآت السياحية المقامة بهذه المناطق و الأرباح و ال"

  لمالكي المشاريع و حتى منتجي السلع التي يحتاجها النشاط السياحي تؤدي إلى زيادة الدخل بها 
هذه المراكز السياحية كما ينتج عن ذلك إيقاف عملية النزوح  و،و بالتالي إعادة توزيعه بين المدن 

  2."الريفي الناتجة من جراء البطالة
لكل إنفاق وجه آخر هو الدخل، و لذلك كل زيادة في الإنفاق " :الأثر المضاعف للإنفاق السياحي -4.1

   3."يتولد عنها زيادة أكبر في الدخول عدة أضعاف
أضعاف حسب  6إلى  1عندما يدخل الاقتصاد يتضاعف عدة مرات ما بين الدخل المتولد عن السياحة  "

بينهما، فأثر المضاعف في الاقتصاد أو المضاعفات السياحية  طو السياحة و التراب الاقتصادأوضاع 
تحاول قياس العلاقة بين الإنفاق السياحي المباشر في الاقتصاد و الأثر الثاني لذلك الإنفاق ضمن 

يتأثر بحجم الاقتصاد و احتوائه لمستلزمات تشغيل السياحة، ميول السياح لشراء بضائع الاقتصاد و هو 
  4."أو خدمات و ميول المواطنين للتوفير أكثر من الإنفاق و الاستثمار

  
  

                                                
 .60، مرجع سابق، ص الإدارة الحدیثة للمؤسسات السیاحیة و الفندقیةسھیل الحمدان،  1
 .43، مرجع سبق ذكره، صالاستثمارات السیاحیة في الجزائرحاج الله حیزیة،  2
  61ص ،سابقمرجع  ،الفندقیةالحدیثة للمؤسسات السیاحیة و  الإدارةسھیل الحمدان،  3
 206ص  2002، الطبعة الأولى ، دار حازم للطباعة و التوزیع و النشر ، دمشق، السیاحة صناعة العصرصلاح الدین خربوطلي،  - 4
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  :1يتمثل اثر السياحة على المرافق الأساسية وعلى تسويق بعض السلع في
   :أثر السياحة على المرافق الأساسية -5.1

نمية السياحة تتطلب تنمية بعض المرافق بل معظمها مثل الطرق العامة و مشروعات الصرف إن ت"
إلخ، و حتى تساعد على الجذب ....الصحي و مياه الشرب و وسائل النقل و المطارات و الموانئ 

با السياحي و التطور السياحي يوفر رؤوس الأموال التي تساعد على تنمية هذه المرافق التي تنعكس إيجا
  . "ليس فقط على السياح، بل على المواطنين في الدولة أيضا

إن الاستثمار السياحي يتطلب في كثير من : المساهمة في زيادة فرص الاستثمار الأجنبي و الوطني "-و
الحكومة، توفيرها المستثمرين الوطنين أوالأحيان مبالغ و رؤوس أموال ضخمة، وغالبا ما يعجز عن 

جال أمام المستثمرين الأجانب و الشركات المتعددة الجنسية التي تعمل في المجال لذلك يمكن فتح الم
و التي يمكن عن طريق استقدام أموالها إلى البلد زيادة ) كشركات السلاسل( السياحي و الفندقي 

إلى  الاستثمار السياحي و تنميته، إلا أن لها بعض الآثار السلبية لأن هذه الشركات تقوم بتحويل أرباحها
الخارج فتكون العائدات بالنسبة للدولة هامشية، لذلك يفضل تشجيع المستثمرين الوطنيين على الاستثمار 

  ."السياحي داخل بلدانهم لتكون التنمية حقيقية و آثارها على الاقتصاد القومي
   :أثر السياحة على تسويق بعض السلع  -6.1

من دول  –من قبل السائحين  –زيادة بعض السلع لقد أكدت بعض الدراسات أن السياحة تعمل على "
  ة من مصر،رسياحية معينة مثل شراء الساعات من سويسرا، و المنتجات المعدنية أو الخشبية المصد

و الجلديات من تركيا، و الألبسة القطنية من سوريا، و الصوفية من اسكتلندا، و كلما زادت حركة  
  . "تجات من داخل الدولة إلى خارجهاالسياحة زادت حركة التصدير لهذه المن

  : الآثار الاجتماعية - 2
مع تطور السياحة و انتقال الأفراد بمختلف ثقافتهم و أجناسهم، دياناتهم و أذواقهم من بلدهم الأصلي إلى "

أصبح من الضروري العمل على تحقيق نوع من التوافق الاجتماعي بين ) مجاورة أو بعيدة(بلدان أجنبية 
لزائرين و السكان المحليين و لن يتحقق ذلك إلا بمعرفة مختلف الآثار الاجتماعية الإيجابية التي السياح ا

  :تنجم عن السياحة و التي يمكن إبرازها فيما يلي
يؤدي النشاط السياحي في منطقة معينة إلى زيادة حجم السكان بها : تأثير السياحة على السكان - أ

يؤدي بهم إلى الانتقال إلى هذه المناطق، مما يؤدي إلى زيادة الكثافة  نتيجة بحثهم عن عمل بالقطاع مما
  2."الخ...السكانية بها لتحسين أحوالهم و ينتج عن هذا التوسع دعم الخدمات الصحية و التعليمية

  

                                                
 61، مرجع سبق ذكره  ،ص الإدارة الحديثة للمؤسسسات السياحية و الفندقيةسھیل الحمدان  1
  45مرجع سابق ،ص  ، ، سهيل الحمدان - 2
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في الدول  الاجتماعيتعتبر السياحة أحد أسباب التطور :احة على التطور الاجتماعييتأثير الس" -ب
و الثقافات  الاهتماماتللسياح، حيث تتاح الفرصة أمام أفراد المجتمع للتعرف على الأفكار و المستقبلة 

الأجنبية المختلفة من تعاملهم و مشاهدتهم و اتصالهم المباشر بالسائحين، و هو ما يساهم في انفتاحهم 
  .على العالم الخارجي و يساعد على اكتسابهم لكثير من القيم

تتعدد الخصائص العمرانية الناتجة عن الأنشطة السياحية و تتباين  :ى العمرانتأثير السياحة عل - ج
السياحي الذي يحدد بدوره حجم أنشطة  الاستثمارأنماطها تبعا لقوة عوامل الجذب السياحي و مستوى 

السياحة و مجالات تأثيرها على الجوانب العمرانية ، أوجدت السياحة محلات عمرانية لم يكن لها وجود 
ظهرت على الخريطة السياحية للعالم لأول مرة  ن قبل كالمنتجعات السياحية الجبلية و الساحلية و التيم

عندما تم بناؤها لاستثمار بعض الخصائص الطبيعية في مكانها و تتمثل أهم آثار السياحة على العمران 
  :في
 ية كالمساجد و الكنائس بترميم و حفظ و صيانة المباني الأثرية ذات الأهمية التاريخ الاهتمام -

  .و القصور الأثرية
كثرة أشكال الإقامة و خاصة الفنادق التي تشكل نمطا عمرانيا يضاف إلى الأنماط العمرانية للمدينة  -

   1."السياحية

  : الآثار السياسية-3 
يل من الحديثة للتقل الاتجاهاتتؤدي الحركة السياحية دورا هاما في العلاقات الدولية بحيث تمثل أحد 

حدة الصراعات و الخلافات الدولية، فهي تعتبر رمزا من رموز السلام و التآخي بين الدول، و تبرز 
  :2هذه الأهمية من خلال النقاط التالية

  .تعتبر السياحة وسيلة لتحقيق التقارب السياسي بين الدول -
و  اجتماعيةفي ظل أنسجة  لتعارف بين الجنسيات المختلفة و اختلاطها و المعايشةلتعد السياحة وسيلة  -

ثقافية متباينة و يحاول كل من الضيف و المضيف إرساء قيم الحوار و التفاهم حيث قد يصل الأمر إلى 
 .تدعيم هذه الصلات عن طريق علاقات النسب و المصاهرة

الخاطئة عن شعوب تلك المنطقة و تعطي صورة حقيقية لمختلف  الانطباعاتالسياحة تصحح  -
 .مما يؤدي إلى سيادة مشاعر السلام و العدالة الاجتماعيةو  الاقتصاديةاسية و الأوضاع السي

يساهم التدفق السياحي في المعرفة الحقيقية للشعوب مما يؤدي إلى تعاطفها معها في حالة ظهور  -
لأي فعل فيه قهر و انتهاك لحرية  الاستنكارنزاعات أو خلافات، من خلال مشاعر التأييد و المساندة و 

 .لإنسان أي كسب الرأي العالمي و تأييدها

  
                                                

 90مرجع سبق ذكره، ص ،السیاحة في ظل التحولات الإقتصادیةكواش خالد، أھمیة  - 1
 46، مرجع سبق ذكره ،ص، الإستثمارات السیاحیة في الجزائرحاج الله حیزیة - 2
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 :الآثار الثقافية -4

هناك مجموعة من الآثار الثقافية تنشأ بسبب السياحة و تتولد عنها، و غالبا ما تنتج هذه الآثار من  "
  انتقال السياح ذوي اللغات و البيئات المختلفة و العادات و التقاليد و الديانات و طرق الحياة المختلفة 

طهم و احتكاكهم بشعوب أخرى لها أسلوبها و مقوماتها و اهتماماتها الخاصة، كما ترجع في و اختلا
يصاحبان النمو السياحي في بعض  ناللذاو التقدم التكنولوجي  الاقتصاديبعض الأحيان إلى التطور 

  1."المناطق و ما يؤدي إليه ذلك من تغيير في الأذواق و أنماط المعيشة السائدة
 :يئيةالآثار الب -5

العلاقات بين البيئة و السياحة علاقة متكاملة و أساسية، و للوصول لتنمية سياحية و متواصلة لابد من  
استغلال الموارد البيئية استغلالا أمثل و عدم الضغط على المواد الطبيعية بقصد تحقيق المنظومة 

 :2المتكاملة بينهما، و تبرز هذه الأهمية فيما يلي

الحفاظ على البيئة الطبيعية، فالسياحة تقدم المال و الحوافز لترميم و تجديد الأبنية  تحديد قيم وأهمية -
  .التاريخية و التقليدية و توفر الدعم للحدائق الوطنية و المناطق المحمية

 .الحياة البرية عند استعمالها لأغراض سياحية يمكن أن تعدل خواص الحيوانات -

من خلال مراقبة الهواء و الماء و التلوث و غيرها من المشاكل  توفر الساحة الحوافز لتنظيف البيئة -
كما تساهم في تحسين الصورة الجمالية للبيئة من خلال برامج تنسيق المواقع، التصاميم المناسبة و 

 .استخدام اللوحات التوجيهية و صيانة المباني

  الآثار السلبية:  ثانيا
من هذه القاعدة و خاصة في  يستثنىشاط السياحي لا نلسلبية فا أخرىنب ايجابية و اجولكل نشاط 

  :3الجانب الاجتماعي ،وعموما تتمثل الجوانب الاجتماعية السلبية فيما يلي
 :التحولات الاجتماعية - 1

تتطلب السياحة الاهتمام بالمناطق السياحية المختلفة و تعميرها و إعدادها لاستقبال السياح بما في ذلك 
  دق،قرى سياحية،و منتجعات بالإضافة إلى مراكز الترفيه و طرق المواصلات فنا/أماكن إقامة مختلفة

و ذلك بالاستعانة بأحدث الطرق التكنولوجية  و أساليب الحياة العصرية و التي تتولد عنها قيم و تقاليد 
جديدة و غير مألوفة بصورة سريعة و مفاجئة بالنسبة لسكان هذه المناطق و هي عادة تختلف عن 

                                                
   90،مرجع سابق ، ص السیاحة في ظل التحولات الإقتصادیةكواش خالد،  - 1
 242ص 2002، الطبعة الأولى ، دار حازم للطباعة و التوزیع و النشر ، دمشق، السیاحة صناعة العصرالدین خربوطلي،  صلاح - 2

  .46ص ، القاهرة 1994، الطبعة الأولى ،الشركة العربية للنشر و التوزيع،  السياحة النظرية و التطبيق هدى سيد لطيف، - 3
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وا و تربوا عليها مما يؤدي الى تحولات اتهم الحضارية و الاجتماعية و المعايير الخلقية التي نشثاومور
  .و تغيرات جذرية في هذه المجتمعات

 :انتشار عوامل الفساد و التدهور الاجتماعي و الأخلاقي - 2
تفد إلى و نقص الإمكانيات المتاحة في الوقت الذي  تعاني بعض الدول من انخفاض مستويات المعيشة

  بعاداتهم الاستهلاكية و قدراتهم المالية،مما يؤدي إلى اتجاه نسبة  نهذه الدول أنماط من السائحي
محاولة تحقيق مكاسب مادية سريعة و إن كانت بوسائل غير مشروعة فتظهر  إلىمن أبناء هذه الدول 

    في مختلف المجالات فئة الوسطاء و المتطفلين و المشجعين للسوق السوداء و المستغلين للسائح 
 .و المروجين لبعض صور الانحراف تحت مسميات متعددة مثل التسلية و الترفيه و المتعة و الراحة

 :التصادم الثقافي - 3
المواجهة و التصادم الثقافي نتيجة لتعارض و الاختلاف بين الأفكار و الأساليب الغالبة في  تحدث

نا نتيجة لسلوك بعض السائحين و تصرفاتهم التي لا تعبر و أحيا ، المجتمع و تلك القادمة من الخارج
  عن حياتهم اليومية في بلادهم و إنما ذلك راجع لأسباب منها الميل إلى حب المغامرة و حب الاستطلاع 

الأمر الذي يؤدي إلى إثارة الشعب  ، و القيام بتجارب جديدة أو محاولتهم التمتع بكل ما هو متاح
  سه بالمرارة و الحقد و رفض السياحة بكل معانيها مما يؤثر في بناءهاالمضيف و ضيقه و إحسا

  .و نموها و مستقبلها 
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  إحصائيات السياحة العالمية : المطلب الثالث
الأكثر  السبعو الدول  السياحة العالمية اخيلهي مد الغاية من هذا المبحث هو الوصول إلى معرفة ما

  .2007-2006نظمة العالمية للسياحة لسنتي الم تإحصائيازيارة حسب 
  2007-2006لسنتي مداخيلها و  الدول السياحية الأكثر زيارة : الأولالفرع 

الدولية  اخيلالمدأكثر عالميا و  حيتم من خلال هذه لجداول تحديد العشر الدول الأولى الأكثر توافدا للسيا
  مة العالمية للسياحةوذلك حسب إحصائيات لمنظعشر دول   إلىللسياحة نسبة 

  )2006/2007(الدول السياحية الأكثر زيارة : أولا
تابعة حسب إحصائيات السياح الزائرين لها  أعداديبين  الجدول التالي ترتيب الدول السياحية حسب 

  )UNWTO( لمنظمة السياحة العالمية
   2007- 2006 الدول السياحية الأكثر زيارةيبين : )01(الجدول رقم 

  منطقة السوق  الدولة الترتيب

  

  الزائرين أعداد السياح
  )2006(- مليون- 

  

  الزائرين السياح أعداد
  )2007(- مليون- 

 

 81.9  79.1 أوروبا فرنسا 1

 59.2  58.5 أوروبا إسبانيا 2

 56.0  51.1 أمريكا الشمالية المتحدة الولايات 3

 54.7  49.6 آسيا الصين  4

 43.7  41.1 أوروبا إيطاليا 5

 30.7  30.1 أوروبا المتحدة المملكة 6

 22.1  21.4 أوروبا ألمانيا 7

  
  16/12/2009رة ویكیبیدیا، الموسوعة الح :المصدر
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  زيارةيبين الدول السياحية الاكثر  : )01(رقم بياني شكل 
  )ملیونالوحدة (

  
  2006يمثل سنة  1
  2007يمثل سنة  2
  
  
  
  
  

  يلاحظ من خلال الجدول حسب إحصائيات المنظمة العالمية للسياحة أن السوق السياحي الأوروبي 
خاصة كل من دولتي فرنسا و اسبانيا في  2006/2007هو السوق الأكثر استقبالا للسياح و ذلك لعامي 

حين أن سوق أمريكا الشمالية يأتي في المرتبة الثانية تتصدره الولايات المتحدة الأمريكية و السوق 
  .ولى دول الأالسبع الأسيوي يأتي في المرتبة الثالثة تتصدره دولة الصين و هذا حسب 

في المرتبة اسبانيا  كانت 2008في عام  الإحصائياتالدول استقبالاً للسياح وفقاً لأخر  أما أكثر
  في المرتبة الثالثة ،أمريكا) مليون سائح  60(  فرنسا في المرتبة الثانية،)مليون سائح  72( الأولى

ى  فرنسا تراجع خلال سنة توافد السياح عل أنمن خلال هذه المعلومات يلاحظ  ،)مليون سائح  56(  
2008"1  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                
1 - http://travel.maktoob.com/vb/travel290693/ 28/04/2010 
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  )2007- 2006(السياحة العالمية لا خيمد : ثانيا
  عالميا سياحيةال يلخادول ذات اكبر المدسبع يمثل الجدول التالي ال

  )2007-2006( السياحة العالمية اخيليمثل مد : )02(جدول رقم

 2007السياحية العالمية مداخيل  2006 عالميةالسياحية ال مداخيل  منطقة السوق الدولة  الترتيب

 96.7  85.7 أمريكا الشمالية المتحدة الولايات 1

 57.8  51.1 أوروبا إسبانيا 2

 54.2  46.3 أوروبا فرنسا 3

 42.7  38.1 باأورو إيطاليا 4

 41.9  33,9 آسيا الصين 5

  37.6  33.7 أوروبا المتحدة المملكة 6

 36.0  32.8 أوروبا ألمانيا 7

  
  16/12/2009ويكيبيديا، الموسوعة الحرة : المصدر

  للسبع الدول الأولى عالمیاالسیاحة  مداخيلیبین : ) 02(رقمبیاني شكل 
  )الوحدة ملاییر الولارات(

0
20
40
60
80

100

المداخیل

1 2

الدول

فرنسا
اسبانیا
الولایات المتحدة
الصین
ایطالیا
المملكة المتحدة
المانیا

  
تصدرت  إذ اتكانت بملايير الدولار 2007-2006حة لسنتي عوائد السيا أنسبق يلاحظ  من خلال ما

   الملتحقة بالركب  الأخرىو الدول  فرنسا ثم ايطاليا كل من اسبانيا ،تلتها  الأمريكيةالولايات المتحدة 
  .ألمانياو التي جنت مداخيل تقريبا متساوية هي الصين المملكة المتحدة و 
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  المعالم السياحية أشهرو  يةمصاريف السياحة العالم :الفرع الثاني
  على السياحة  افاصردول الأكثر  لسبعإلى المصاريف السياحية العالمية  عهذا الفر تم التطرق في

  م سياحية في العالملو أهم و أشهر معا
  )2007-2006(مصاريف السياحة العالمية :أولا

  )2007-2006( يبين مصاريف السياحة العالمية):03(الجدول رقم 

  
 16/12/2009ويكيبيديا، الموسوعة الحرة  :لمصدرا

  

  يبين السبع الدول الأكثر إنفاقا على السياحة ):30(كل بياني رقمش
  )الوحدة ملاییر الولارات(
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  ایطالیا
  
  

  

 )2007( السياحية الدولية النفقات 2006 السياحية الدولية النفقات نطقة السوقم الدولة بالترتي

 82.9 73.9 أوروبا ألمانيا 1

 76.2 72.1 أمريكا الشمالية المتحدة الولايات 2

 72.3 63.1 أوروبا المتحدة المملكة 3

 36.7 31.2 أوروبا فرنسا 4

 29.8 24.3 آسيا  الصين 5

 27.3 23.1 وباأور إيطاليا 6

 26.9 26.5 أساي اليابان 7
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خلال المنحنى يلاحظ أن ألمانيا هي أول دولة منفقة على السياحة عالميا تليها الولايات المتحد  من
  .الأمريكية،ثم المملكة المتحدة ،بعدها فرنسا،الصين،و في الأخير ايطاليا

  )2007(أشهر المعالم السياحية :ثانيا
  سياحية عالمياالمعالم ال أشهر):04(جدول رقم

  2007ة في عام السیاحی أشھر المعالم

 عدد الزوار بالملايين الدولة المدينة المعلم السياحي الترتيب العالمي

 35 المتحدة الولايات نيويورك التايمز ساحة 1

 25 المتحدة الولايات واشنطن القومي المنتزه 2

 16.6 المتحدة الولايات أورلاندو والت ديزني منتجع 3

 15 المتحدة المملكة لندن فلجارترا ساحة 4

 14.7 المتحدة الولايات كاليفورنيا ديزني لاند 5

 14 كندا أونتاريو نياجارا شلالات 6

 13 المتحدة الولايات فرانسيسكو سان البوابة الذهبية جسر 7

 12.9 اليابان طوكيو طوكيو ديزني لاند 8

 12 فرنسا باريس نوتردام كاتدرائية 9

 10.6 فرنسا باريس يورو ديزني 10

  
  16/12/2009ويكيبيديا، الموسوعة الحرة :المصدر
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  التسويق السياحي : لمبحث الثانيا
على الوصول إلى أسواقها و بالأخص إلى تعمل العديد من الهيئات التجارية، الصناعية و الخدمية 

مستهلكيها  ،الذين أصبحوا يشكلون موقعا هاما و أساسيا  ،و لن يتأتى لهذه المنظمات بلوغ هذه الغايات 
  .ء إلى التسويق الذي سيساهم في تفعيل هذه العلاقة و في ازدهارهاوجلإلا من خلال ال
  مفاهيم عامة حول التسويق:  المطلب الأول

على مختلف التعاريف التي قدمها  عن لأي شخص أن يعرف التسويق إلا من خلال الإطلالا يمك
على مدى أهميته و ما هي الأهداف التي تصبو المنظمة إلى  لعروجالباحثون و الدارسون لهذا الفن و ا

  .تحقيقها من خلاله
  تعريف التسويق: الفرع الأول

  و المجموعات على ، الأفراديحصل بها  إداريةة  و ة اجتماعيليبالتعريف الواسع يكون التسويق عم"
 الأعمالو في بيئة آخرين و تبادل منتجات و قيمة مع  ، إنتاجو يبتغوه من خلال  ، ما يحتاجوه 

 بأنهنعرف التسويق  فإننالذلك  ، مربحة للقيمة مع العملاء يشمل التسويق بناء علاقة تبادل الأضيق
 نو تبني علاقات عميل قوية كي تستخلص قيمة من العملاء للعملاء قيمة العملية التي تنتج بها الشركات

  .في مقابل ذلك
تبني علاقة عميل قوي كي تستخلص  و، العملية التي تنتج بها الشركات قيمة للعملاء يعرف على انه"

  1"قيمة من العملاء في مقابل ذلك
  يج و توزيع الأفكار و السلع هو عملية خاصة لتخطيط و تنفيذ كل من المنتج و تسعير و ترو"

و الخدمات اللازمة لإتمام عملية التبادل والتي تؤدي إلى إشباع حاجات الأفراد و تحقيق أهداف 
 2"المؤسسة

  عبارة عن وضعية فكرية و مجموعة من التقنيات تسمح للمؤسسة بأن تستولي على الأسواق بخلقها "
  3"بها و تطويرها الاحتفاظو 
 انسياببتوجيه  ي إطار نشاط إداري محدد و يقومطة المتكاملة التي تجري فهو مجموعة الأنش"

المنتجات المادية و الخدمات و الأفكار ليحقق الإشباع للمستهلك من خلال عملية مبادلة و يحقق أهداف 
 4"جين أو الموزعين أو الموردين و ذلك في حدود توجهات المجتمعتالمن

                                                
، دار المريخ لنشر، الرياض المملكة العربية اساسيات التسويقعلي ابراهيم العبد منعم، -م  سرور.فيليب كوتلر ،جاري امسترونج تعريب د 1
 .62عودية،صسال
  ص، الإسكندرية، 2003،ماعيةالاجتمعهد العالي للخدمة ، المكتب الجامعي الحديث، الإتصال بين النظرية و التطبيق، هناء خاصب.د 2
 13ص، 2007،ديوان المطبوعات الجامعية، التسويق مدخل المعلومات و الإستراتيجية، منير نوري 3
، دار وائل للنشر و التوزيع، إستراتيجيات التسويق مفاهيم و أسس و وظائف، أحمد محمد فهمي البرزنجي.د، نزار عبد المجيد البراوي.أ 4

  .30ص، 2004،ة الأولىالطبع، عمان، الأردن
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عملية تخطيط وتنفيذ التصور و التسعير،و الترويج، والتوزيع  « : 1985عرفت الجمعية الأمريكية سنة 
    1."للأفكار والسلع والخدمات، وذلك لإتمام عملية التبادل التي تتبع أهداف كل من الأفراد والمؤسسات

، وهي أنشطة المنتوج  يحدد هذا المفهوم التعريفي الأنشطة التي تدخل في نطاق الوظيفة التسويقية
و السلع، وهي الأنشطة التي تعرف باسم المزيج التسويقي والتي  للأفكار والتسعير والتوزيع والترويج

  .المستهلك والمنظمة رضاءإ تؤدي ممارستها بصورة فعالة إلى إشباع و
  للتّسويق من جانب بعده العملي موفّقا إلى حدود كبيرة،      .Kotler تعريففي  من جهة أخرى، فلقد جاء

عملية اجتماعية تمكّن الأفراد و الجماعات من إشباع رغباتهم و احتياجاتهم "التّسويق بأنّه  فلقد اعتبر *
  2" عن طريق إيجاد المنافع و مبادلتها

مجموع الإجراءات و الجهود و البرامج " كما عرف مهمة و وظيفة التّسويق داخل المؤسسة بأنّها  *
محافظة على علاقات و مبادلات مربحة مع الأسواق المخطّطة و الموجهة نحو بناء و تطوير و ال

  ".المستهدفة قصد تحقيق أهداف المؤسسة
إن أهمية التسويق، إذن، بالنّسبة لأية مؤسسة و في أي قطاع كانت تنبع من حقيقة  تمكينها من تعزيز 

  . قدراتها و إمكانياتها التنافسية في أسواقها المختلفة
التي تم تصميمها لخلق وتسهيل أية عمليات تبادل هادفة لإشباع الحاجات التسويق هو كل الأنشطة «

  1» والرغبات الإنسانية
، إلا أنها متقاربة من حيث هدف التسويق  نلاحظ أنه رغم اختلاف التعاريف المعطاة للتسويق   

  كوالمتمثل في كيفية توجيه الأنشطة من أجل إيصال السلع والخدمات من المنتج إلى المستهل
  .أو المستعمل 
فمهـما اختلفـت التعاريف والأدوات المستخدمـة، إلا أنـها تتفق جميعـها في نقطـة معينـة   

  .وهـي توصـيل السلـع والخدمات للمستهلك أو المستعمل التي تشبع حاجاته ورغباته
  ياتها فالتّسويق هو إجراءات و جهود و برامج تجسدها نشاطات المؤسسة و عملياتها و إمكان 

  و استراتيجياتها المختلفة المهيأة و المعبأة و الموجهة بكيفية منظّمة و مدروسة، ليس فقط، نحو إنشاء 
و تكوين علاقات مربحة لأطراف الصفقة أو المبادلة، المؤسسة و أسواقها المستهدفة، أو مستهلكيها 

و المحافظة عليها لتبقى مستمرة و دائمة، المستهدفين، و إنّما أيضا نحو تعزيز هذه العلاقة و تطويرها 
ببقاء المستهلكين المستهدفين أوفياء للمؤسسة، لا يتحولون عنها إلى المنافسة، و ببقاء المؤسسة من 

جهتها وفية لمستهلكيها المستهدفين من خلال حرصها الدائم على توفير ما هو أحسن و أجود و أليق، 
  .  ضمانا لتحقيق أهدافها و غاياتها

                                                
  .07،ص 1999، مصر، المكتب الجامعي الحدیث،مبادئ التسویقإسماعیل السید،   - 1

2- Kotler, P. Marketing Management , Prentice-Hall , London , 1997 ,  p  14 . 
  .18،ص1999،عمان الأردن، سنة، مؤسسة الوراق، الطبعة الأولى، مبادئ التسویقبیان ھاني حرب،  1

, 2005, P133 , Paris,Village mondial LE MARKETING SELON KOTLERPHILIP. KOTLER,   - 2  
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  مجالات تطبيق التسويق :  الثانيالفرع 
و هو عبارة عن   Méta marketingوراء التسويق ظهر مصطلح ابعد من التسويق و المتمثل فيما

منتجات و خدمات  إلى إضافة، أفكار،المواقع،قضايا و أشخاصمنظمات،(أوسعماديات ابعد و 
الحديث  إنماو  أموالة التسويقية الحصول على العملي أهدافهذا المفهوم لا تكون  إلىاستنادا )الأعمال

المستهلكين و تقديم العون و المساعدة لهم، أي تكون مهمة البائع هنا تحديد  إرضاءعن الولاء و كسب 
خمسة  على)وراء التسويق أو المديات الواسعة للتسويق ما(و يركز مفهوم ...ما يجب تقديمه للمشتري

  :رئيسية للتسويق أنواع
  : منتج/الخدمة تسويق - أ

 يتعامل مع تطوير و تسويق المنتجات و الخدمات لغرض بيعها و يكون التركيز على المستهلكين      
  : من المنتجات أنواعالحكومة و بهذا الصدد نميز بين ثلاث  أو ن، الموزعينالمنتجي

لا في سوق وهي البضائع الملموسة ذات استخدامات اعتيادية ، مث :تسويق البضائع المتينة -1
  المباني و المعدات ( في السوق الصناعي يكون  أما...)السيارات ،السكنات،الملابس،(المستهلك
  ) .و الآلات

 أدواتالطعام،(وهي بضائع ملموسة تستهلك بشكل قليل مثل : تسويق المنتجات غير المتينة -2
  ).التنظيف،مساحيق الزينة،العطور

مثل خدمات التصليح،الخدمات التي (احتياجات مقدمة للبيع  و أنشطةعبارة عن  :تسويق الخدمات -3
  ) . تقدم لراحة المستهلكين

    Marketing organisationتسويق المنظمة  - ب-
أو المحافظة على مواقف و اتجاهات  إنشاءعبارة عن نشاطات المتعهد تقديمها من خلال المنظمة بهدف 

  :1أنواععدة  إلىم هذا المجال المنظمة، ويمكن تقسي أهدافسلوك معين لتحقيق 
  :الأعمالتسويق  -1

السلع و الخدمات و هنا لا يكون الحصول على الربح امرا ضروريا مثل تقديم  إنتاجعبارة عن 
  .الخدمات الصحية في المستشفيات

 :التسويق الحكومي -2

  ترافو الفعاليات من خلال برامج أو خدمات لحصول على اع الأنشطةتقوم الحكومة بتقديم       
  .أساسية لأهدافقبول  أو 
  
  

                                                
 03،ص2000،دار زهراء،عمان مداخل التسويق المتقدمد ،محمود جاسم الصميدعي ،-1
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 .ت، الجامعاالكتب رالمتاحف، دومثل : التسويق الثقافي -3

 : تسويق الخدمة -4

يحتل تسويق الخدمة حيزا واضحا في السوق العالمية خاصة بعد إن اتسعت الخدمات و تنوعت لتكون 
  .فعالة في تسهيل مهمة انتقال السلع و الخدمات أداة
  ):الشخص(تسويق الفرد- ج
خلق اتجاهات و مواقف و سلوك تجاه الفرد و في هذا  إلىكون التركيز هنا على النشاطات التي تهدف ي

  :شائعة أنواع أربعةالصدد هناك 
  :التسويق السياسي -1

  للانتخابات والتي تتضمن نشاطات و استراتيجيات و تكتيكات يالسياسعبارة عن تسويق المرشح 
  :تسويق الشهرة أو السمعة -2
و المحافظة على  الأفكارترويج  إلىبالشكل الذي يهدف  الآخرينللاتصال مع  الأفرادهود عبارة عن ج"

  1 ".شهرة أو سمعة المسوقين
  :التسويق الاعتمادي -3

  .عمل معين لأداءاعتمادية  أفضلحول  بالآخرينللاتصال  الأفراديركز على جهود 
  :تسويق الشعور أو العواطف – 4

  .الآخرينبتصف تأثير الشعور و العواطف 
  :تسويق الموقع أو المكان .د

  :ويتضمن ما يلي
  :تسويق المقر -1

عبارة عن الجهد المبذول لتطوير أو ترويج المبيعات مثل مساكن العائلة،اجزاء و انواع الوحدات 
  .السكنية

  :تسويق موقع العمل – 2
  .مثل المصانع ،المخازن،المكاتب

  :الأراضيتسويق استثمار  – 3
  .عندما ترتفع قيمتها الأرضالمبذولة لتطوير و بيع عبارة عن الجهود 

 في المطلب الثاني إليهسيتم التطرق :السياحي التسويق -4

  
  

                                                
 04،صسابق،مرجع مداخل التسويق المتقدممحمود جاسم الصميدعي ، 1
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  :التسويق الاجتماعي. ه
اجتماعية ملائمة حول اعتبارات  أفكاررامج التي تؤثر على الحصول على بعبارة عن تنفيذ و مراقبة ال

  :1الاجتماعي التسويقيتضمن و ، التسويقو بحوث  ، التوزيع ،لتسعير، ا تخطيط المنتوج
  :الفكرة أو تسويق القضية -1

عبارة عن الحصول على اعتراف و مساندة للفكرة الاجتماعية مثل التخطيط العائلي ،رقابة السكان ، 
  يق السكان و الحملات الاجتماعية لذلك يجب التركيز على تسو

  :التسويق المبرمج -2
  .اعدة أو مشاركة برنامج متخصص من ترويج الفكرة العامةمحاولة للحصول على اعتراف و مس

تسويق الخدمة ، تسويق ( نستنتج أن مجلات التسويق تنحصر في خمسة أنواع أساسية من كل ما سبق 
  و يمكن تمثيلها في الشكل الموالي) المنظمة ، تسويق الفرد ، تسويق الموقع و التسويق الاجتماعي

  
  
  
  
  
  

    
  

                                                
 04،صمرجع سبق ذكره،لمتقدممداخل التسويق امحمود جاسم الصميدعي ، 1
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  التسويق  أنواعيمثل ):20(شكل رقم
                                                                                        

                      التسويق أنواع                                                                          
  
  
  

  تسويق الموقع أو المكان       التسويق الاجتماعي               )         الشخص(تسويق الفردتسويق المنظمة                        منتوج /الخدمةتسويق             
     

    
  الفكرةتسويق القضيةاو        تسويق المقر  ياسيالتسويق الس          

  التسويق المبرمج        تسويق موقع العمل  تسويق الشهرة أو السمعة          عمالتسويق الأتسويق البضائع المتينة                      
  تسويق استثمار الاراضي   التسويق الحكوميتسويق المنتجات                             
 السياحي التسويق  التسويق الاعتمادي               التسويق الثقافيغير المتينة                                 

  تسويق الشعور أو العواطف               تسويق الخدمةتسويق الخدمات                              
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  من حيث المفاهيم و الأسس  لداخليةاتسويق السياحة :  نيالمطلب الثا
التسويق السياحي من حيث  نتطرق إلى لابد لنا أن قء التسوياور بعدما عرفنا التسويق و ما

  .يفه،وظائفه،أهدافه و خصائصه تعر
  تعريف تسويق السياحة : الأولالفرع 

يعرف بأنه نشاط متكامل  يضم جميع الجهود المبذولة لجذب انتباه السائحين الدوليين و المحليين لزيارة "
حتى التعاقد مع بدأ هذه الجهود بشكل مباشر منذ إعداد البرامج السياحية تالمناطق السياحية بالدولة و 

السائحين إلى إتمام هذه البرامج  و لا يقتصر التسويق السياحي على مجرد تقديم الخدمات أو البرامج 
السياحية المصدرة و تحديد  الأسواقو عرضها في الداخل و الخارج ،بل يجب ان يبدأ بدراسة السياحية 

 نالسياحييالعملاء  دراسة خصائص إلىاحتياجاتها من المنتج السياحي، والتعرف على الفرص المتاحة 
لا ينتهي التسويق عند هذه المرحلة بل يجب  أنمستوى ممكن على  بأعلىوتلبية رغباتهم و احتياجاتهم 

و المشكلات  ، الرحلة السياحية ومعرفة درجة رضاهم عنها و انطباعاتهم أثناءمتابعتهم  إلىيمتد  أن
  .التي واجهتهم

لذي تقوم به المنظمات و المنشات السياحية داخل الدولة ويعرف بأنه ذلك النشاط الإداري و الفني ا
وخارجها لتحديد الأسواق السياحية المرتقبة و التعرف عليها والتأثير فيها،بهدف  تنمية الحركة السياحية 

  1"و تحقيق اكبر قدر من الإيرادات السياحية ادمة منها الق
منتوج أو خدمة،  ابتكارن طريق هو عملية يتم من خلالها إشباع الطلب السياحي و ذلك ع"

بين المؤسسات و سوقها و ذلك من أجل تحقيق أكبر فائدة  الاتصال ، توزيعه،تحديد قيمة التبادل
  2"للمؤسسة

تقنية حركية تنطلق من التصور الإبداعي كما يعتبر نظام خاص بالمؤسسات بهدف "يعرف على أنه 
بالمؤسسة في إطار محلي و وطني و دولي من أجل الربح، و هو عبارة عن تبني طريقة أو ربط سياسة 

  3"إشباع أفضل للحاجات الخاصة بفوج محدد من السياح
و يعرف بأنه التنفيذ المنظم و المنسق للسياسات السياحية من خلال المؤسسات الحكومية و الخاصة على 

ة المستهدفة و الحصول لتحقيق الإشباع لدى الأسواق السياحي الدولي ، أوالإقليمي  ، المستوى المحلي
  4الخ...على عائد مناسب سواء كان تقديم خدمة،نمو سياحي ، دخل سياحي،

  
  

                                                
، 2006،منشورات المنظمة العربیة لتنمیة الاداریة،مصر ،التسویق السیاحي و الفندقي أسس علمیة و تجارب علمیةصبري عبد السمیع،.د.أ 1

  بالتصرف. 32و31
 32، مرجع سابق، ص ا أسس علمیة و تجارب علمیة التسویق السیاحي و الفندقيصبري عبد السمیع،  2
 512ص  2005، رسالة ماجیستیر، جامعة الجزائر ، السیاحة من منظور إقتصاديدر لویزةقوی 3
  .12،ص2001،دار وائل للنشر،عمان الاردن،الطبعة الاولى،التسویق السیاحي الحدیثعلاء السردابي،.خلد مقابلة،د.د -  4
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  :التسويق السياحي يرتكز على أنمن التعاريف السابقة نستخلص 
  .وجود سائحين محليين،و دوليين لهم حاجات و رغبات -
 وجود مناطق ، منتجات و خدمات سياحية -

 و التنفيذ المنظم و المنسق لها لإشباع حاجات السائحينإعداد برامج  و سياسات سياحية  -

 .و تحقيق عائد مناسب 

  و وظائفه أهداف التسويق السياحي:الفرع الثاني
  :للتسويق السياحي أهدافا يصبو إليها و وظائف يقوم بها و تتمثل في

  أهداف التسويق السياحي:أولا
  :1التسويق السياحي أهدافتوضح النقاط التالية 

من تطبيق مبادئ التسويق السياحي في تقديم خدمات السياحية هو  الأساسيالهدف : السياح إرضاء -1
  .المستهلكين إرضاء

 أساسللموارد  لان التسويق المبني على  الأمثلمن خلال الاستغلال  :الاقتصاد التشغيلي ممكن جعل -2
طات المؤسسات السياحية اشو ن أعماللحاجات و توقعات السياح يجعل من السهل تنظيم  السليمالتقدير 

  .بما يتناسب مع ذلك
صورة جيدة  إعطاءحين يعتبر الاقتصاد في التشغيل ،و السوق في حجم السوق،و :الأرباحتحقيق  -3

 .الأرباحضرورية لتحقيق  أمورعن المؤسسة السياحية كلها 

ص من خلال مبادئ التسويق السياحي الحقيقي يمكن إنشاء  أو التخلمن : صورة واضحة إبراز -4
 .صورة واضحة لهم إبراز إلىالانطباعات لدى السياح في الأسواق المستهدفة و الوصول بذلك 

غالبا ما تنجح المؤسسة السياحية في جعل منتجاتها في المركز الرائد مما : التفوق على المنافسة -5
 .المنافسة أوالسياحية  الأسواقيجعل من الصعب على المنافسين دخول 

  تسويق السياحيوظائف ال : ثانيا
  :حددت المنظمة العالمية للسياحة ثلاث وظائف رئيسية للتسويق السياحي 
  :صالتالاوظيفة  -أ
تتمثل هذه الوظيفة في جلب الزبائن الذين لهم القدرة على الدفع و إقناعهم بأساليب مختلفة بأن الخدمات  

  .مع رغباتهم تتلاءمالمقدمة 
   :وظيفة التنمية - ب

  يفة في تخطيط و تنمية المنتجات المستحدثة و التي قد تسمح بترقية الخدمات السياحيةتتمثل هذه الوظ
  .و جعلها أكثر جاذبية 

                                                
  .بالتصرف  13،14،15صمرجع سبق ذكره،التسویق السیاحي الحدیث،علاء السردابي،.خلد مقابلة،د.د -  1
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  :وظيفة المراقبة -ج
تتمثل هذه الوظيفة في التحليل من خلال إستعمال تقنيات مختلفة و البحث عن النتائج لمختلف نشاطات  

  1.تعبر فعلا عن إستعمال الإمكانيات السياحية المتاحة الترقية و الفحص، أي ما إذا كانت هذه النتائج
  خصائص التسويق السياحي : الفرع الثالث

  :  2تتلخص خصائص التسويق السياحي فيما يلي
لدى السائحين المرتقبين من شتى  الاتجاهاتيقوم التسويق السياحي على إثارة الرغبات و الدوافع و * 

المذكورة في أنواع (  معينة لغرض من أغراض السياحة المعروفة أنحاء العالم لزيارة دولة أو منطقة
  ) السياحة

على العرض السياحي الذي ) دولة الزيارة( يعتمد التسويق السياحي في الدولة المستقبلة للسائحين * 
  .تتصف مكوناته بقلة المرونة و عدم القابلية للتغيير في المدى القصير

من الأحيان إلى إبراز صورة الدولة السياحية و التركيز على  التسويق السياحي يهدف في كثير* 
 باستخداممعالمها و مناطقها السياحية المتعددة و بذلك زيادة معدل الحركة السياحية سنويا و ذلك 

الوسائل المختلفة للتنشيط السياحي هذا على مستوى التسويق السياحي للأجهزة السياحية الرسمية للدولة 
الشركات السياحية العامة و الخاصة فإن أهدافها التسويقية تنحصر فيما تحققه من  أما على مستوى

  .أرباح سنوية ناتجة عن مختلف أنواع الأنشطة التي تمارسها
يمكن أن تتم العمليات التسويقية للمنتج السياحي في أي وقت من الأوقات خلال العام و ذلك لأنه * 

  .و مكانموجود بطبيعته في الدولة في كل وقت 
يعتمد التسويق السياحي على وجود علاقة مباشرة بين المنشأة السياحية التي تقدم الخدمة و العميل * 

  الذي يشتريها أي يستخدمها، فشراء الخدمة السياحية يتطلب دائما في كل مرة حضور المشتري 
بالفنادق و العاملين  و تعامله مع منتج الخدمة و الشخص الذي يؤديها مثل موظفي الإستقبال و غيرهم

في الشركات و المكاتب السياحية و موظفي شركات الطيران و كل من يتعامل معهم السائح و يقدمون 
     .له خدمات معينة في نطاق رحلته السياحية

  
  
  
  
  
  

                                                
   191، أطروحة دكتورا،مرجع سبق ذكره، ص  أھمیة السیاحة في ظل التحولات الإقتصادیةخالد كواش،  - 1
    38، ص 37،مرجع سبق ذكره ص  التسويق السياحي و الفندقي أسس علمية و تجارب علمية صبري عبد السميع،أ د - 2
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  ةتسويق السياحة الداخلي:المطلب الثالث
تسويق من لمقصود ا نعرف ما نألابد  أهدافها ائفهاوظتعرفنا على تسويق السياحة ككل و  أننابما 

  أهميتها فيما تكمن و أهدافهاما هي السياحة الداخلية ، 
  و مستوياتها تسويق السياحة الداخلية تعريف: الأول عالفر

  :تسويق السياحة الداخليةتعريف  -1
من  إشباعهو محاولة  )محلي أوسواء كان وطني (دراسة حاجات و رغبات السائح الداخلي به  يقصد "

  التنفيذ المنظم و المنسق لمختلف السياسات السياحية من خلال المؤسسات السياحية الحكومية خلال

  المستهدفة ةالسياحي الأسواقلدى  الإشباعي و الوطني لتحقيق حلو الخاصة على المستوى الم 
  ")سياحية خدمة/سلعة(ج سياحيتمنمن خلال تقديم  مناسب و الحصول على عائد

  :سياحة الداخليةالتسويق مستويات  -2
  :ويمكن تمثيلها حسب الشكل التالي هنالك ثلاث مستويات يجب مراعاتها عند تسويق السياحة

  مستويات تسويق السياحة الداخلية يبين: ) 03(شكل رقم
  

  المحيط السياسي، القانوني،:المستوى الوطني                                                   
  الاقتصادي و السوق                                                                    

  
  ،عاملة موارد محلية،يد:محليالمستوى ال                                                

  .اختصاصات محلية                                                                            
  على مستوى الموقع السياحي                                                     

  الهياكل السياحية،مناطق الجذب السياحي                                                                          
    

http://fabrice.hatem.free.fr(24/.1/2010 بالتصرف ):المصدر  
  :حسب الشكل يمكن تسويق السياحة الداخلية حسب مستويات ثلاث و هي

 يراعى في هذا المستوى البيئة الكلية و المتمثلة في مختلف العوامل :المستوى الوطني
  .السوق السياحي إغفالالاقتصادية،السياسية ،القانونية،دون 

 و الذي يؤخذ فيه على محمل لجد كل من الموارد المحلية المختلفة للمنطقة،اليد :ى المحليالمستو
العاملة المتدخلة في عملية تقديم و تسهيل السياحة الداخلية،ومختلف الاختصاصات لمحلية و التي تساهم 

 .في استقطاب واستمتاع السياح

 ياكل السياحية و مناطق الجذب السياحييعنى قي هذا المستوى بمختلف اله:مستوى الموقع السياحي. 
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  و الأهمية الأهداف : الفرع الثاني
  الأهداف: أولا 
  إرضائهجلب السائح المحلي و الوطني من اجل  
  العملية من خلال هذه أرباحتحقيق عوائد و. 

 صورة جيدة عن المؤسسات السياحية  إعطاء 

 لمحلي و تعزيز الجوانب الايجابية حول التخلص من الانطباعات السيئة لدى السائح الوطني و ا
 .المناطق السياحية

  توفير وجهة سياحية تتوافق مع حاجات و رغبات على دراسة البيئة الوطنية و المحلية و العمل
  .السياح

  الأهمية: ثانيا
بسلوك السائح  ةتحققت المعرفة الجيد إذا لأنهلسائح ا سلوكسياحة الداخلية يساعد في دراسة تسويق ال

  مستوى توقعاته المباشرة  أوطرف الهيئات السياحية يصبح من السهل دراسة درجة  لداخلي منا
الاجتماعي،اتساع الوعي (التطور في المجتمع  أوجهبتعدد  تتأثرو الغير مباشرة و التي 

  ....).الاتصالات،المستوى الثقافي
  مزيج التسويق السياحي : ثالمبحث الثال

السعر،التوزيع كل على حدى أما الترويج ج ،تاحي لابد لنا أن نتطرق إلى المنلمعرفة مزيج التسويق السي
  سه في الفصل الثانيفسندر

  السياحي جالمنت:  المطلب الأول
تعريف المزيج التسويقي ثم مزيج التسويق السياحي و منه الى تعريف  إلىنتعرض في هذا المطلب 

  .هاأنواعالمنتج السياحي،تعريف الخدمات السياحية و 
  السياحي تعريف مزيج التسويقي:  الأولالفرع 

قبل التطرق إلى أول عناصر المزيج الترويجي المنتج لابد لنا أن نقوم بتعريف مزيج التسويق و الذي 
  توصلنا إلى تعريف مزيج التسويق السياحي هلمن خلا

  تعريف مزيج التسويق:  أولا
التي  -المنتج، و السعر، و المكان، و الترويج -م فيهاهو مجموعة من أدوات التسويق التكتيكية، و التحك

  .ا الشركة لتنتج الاستجابة التي تريدها في سوق الهدفتمزجهت
يتكون خليط التسويق من كل شيء يمكن أن تعمله الشركة للتأثير على طلب منتجها، و يمكن جمع 

  المنتج، و السعر،: ب العديد من الإمكانيات في أربع مجموعات متغيرات تعرف بأنها الأربعة
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  1.و المكان، و الترويج 
تستعملها المؤسسة على السوق الذي تستهدفه من ) منتج، سعر، توزيع، و ترويج( أدوات تسويقية عملية

  2أجل الحصول على الإجابة المرغوبة
  تسويق السياحي التعريف مزيج  :ثانيا

مجموعة الأدوات و التقنيات العملية : أنهمزيج التسويق السياحي ب من التعاريف السابقة يمكن تعريف
  كانوا محليين أو أجانب و ذلك من خلال تكامل  سواءالتي تتبعها المؤسسات السياحية لإرضاء السياح 

  ، توزيعه و ترويجه ، سعره و تفاعل كل من المنتج السياحي
لية و إرضاء السائح أما فيما يخص مزيج التسويق السياحي الداخلي فهو يهتم بتفعيل السياحة الداخ

  .، السعر، التوزيع و الترويج الداخلي من خلال تكامل و تناسق العناصر الأربعة و المتمثلة في المنتج
أن مختلف الأدوات و التقنيات التي سوف تعتمد عليها المؤسسات السياحية تهدف إلى التأثير على 

/ في كل أقطار بلده محققا في ذلك فوائدو حثه على الترحال و التجوال  استقطابهالسائح الداخلي و 
  .اقتصادية، ثقافية، اجتماعيةعوائد نفسية، 
  و العوامل التي تعتمد عليها ةو السلعة السياحيالمنتج  تعريف:الفرع الثاني

  تعريف المنتج السياحي: أولا 
  ن هو منتج لا يقتصر مفهوم المنتج على سلعة مادية بل يتعدى ليصبح كذلك خدمة مثلا عقد التأمي" 

  ."هاتفي اشتراك، و حتى  ، حصة إذاعية ، نقل جوي ، قضاء ليلة في فندق و كذلك الخدمات البنكية
،  ، المواقع الجغرافية ، التظاهرات ، بل يدمج معه الخدمات لا يقتصر مفهوم المنتج على السلع المادية

  3.، الأفكار، الأشخاص المنظمات
أن يلبي حاجة  يمكنو  الاستهلاك، أو  الاستخدامأو  الاستحواذأو  باهللانتيمكن تقديمه للسوق  شيءأي 

  .أو يحقق رغبة
منتج السياحة مزيجا من كل السلع، و الأنشطة، و الخدمات التي تقدم للسائحين من قطاعات  يكون" 

لرحلة السائح أثناء تواجده بعيدا عن منزله، و تشمل ا احتياجاتمختلفة من صناعة السياحة بغرض تلبية 
  ، و النقل أثناء تواجده في المقصد،  من و إلى المطار، و الإقامة الانتقالو  ،4من و إلى المقصد

، و يستخدمه على طول الطريق من و إلى المقصد بما في ذلك  ، و يراه يؤديه السائح شيءو كل 
  1"اعالاستمت، و  ، و التسلية و الهدايا التذكارية ، المشتريات من الطعام و الشراب

                                                
رور علي ابراھیم سرور، مراجعة د عبد المرضي حامد عزام، تقدیم د عبد المنعم بن ابراھیم العبد فیلیب كوتلر، جاري أرمسترونج، تعریب د م س 1

 143، ص 2007المنعم، أساسیات التسویق، الكتاب الأول، دار المریخ للنشر، 
 

2 - GARY ARMSTONG, PHILIP KOTLER,.Principes de marketing,Pearson education,8édition 
,paris,France,2007p44.  

,p184.ibid,Principes de marketingGARY ARMSTONG, PHILIP KOTLER,. - 3   
م عددا یكون مقصد السیاحة منطقة جغرافیة یزورھا السائح و التي قد تكون قریة أو مدینة أو ناحیة أو منطقة أو جزیرة أو مقاطعة أو قارة و تقد 4

 .تھلاكمن المنتجات السیاحیة المختلفة للشراء و الاس
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البحار و الأنهار إلى غير  ،التضاريس  ،مدى تنوع العناصر الطبيعية به مثل الموقع الجغرافية المناخ 
ذلك من المقومات الطبيعية ،كذلك المقومات الصناعية مثل الآثار التاريخية الانجازات البشرية 

لتي تقدمها الدول المختلفة بالإضافة إلى مستوى الخدمات و التسهيلات السياحية ا ، الحضارية الحديثة
كخدمة الإقامة و التنقلات و التسهيلات السياحية التي تقدمها الدول المختلفة كخدمة الإقامة و التنقلات و 

الخ،فكلما تنوع هذا المنتج السياحي و تعددت مكوناته ...الزيارات السياحية و شركات السياحة والسفر
إلى فئات مختلفة لتوافر المقومات و الخدمات السياحية التي ساعد ذلك على إتباع سياسة تشريح السوق 

أما إذا لم يتوفر بالدولة هذا المستوى المرتفع في المنتج السياحي فان الدولة يجب أن .تلاءم هذه الشرائح
  .تلجا إلى إتباع السياسة الموحدة حيث تكون أكثر ملائمة لها من السياسة السابقة

السابقة إلى كل من الخدمة و السلعة و لذلك علينا تعريف السلعة السياحية  ينشطر المنتج حسب التعاريف
  .ىو تعريف الخدمة السياحية على حد

  عتمد عليها تالعوامل التي و ةالسياحي سلعال :ثانيا
  :السلع السياحية -1
  هو عبارة عن سلعة تم صنعها و بيعها من طرف المؤسسةوكل ما هو في السوق فهو منتج " 

  2."سويق المنتج يهتم بتصميم و تسيير منتجات المؤسسةومنه ت
أو الاستهلاك الذي قد يؤدي إلى  ، الاستعمال ، شيء يمكن تقديمه إلى السوق لاهتمام أيالسلعة هي "

  3"إشباع حاجة أو رغبة
       التي تقدم أو تباع إلى السائح لع السياحية هي كل السلع من خلال التعريف السابق يمكن القول أن الس

  ... التحف الأثرية  و مثل الصور التقليدية المعبرة عن المنطقة
  عتمد عليهاتالعوامل التي  -2

عتمد على العديد من العوامل الخارجية كما صناعة السياحة تو  السلععادة على أساس الصناعة تعرف 
  :هو موضح في الشكل التالي

  
  
  
  
  
  

                                                                                                                                                   
  1-تعريب دم سرور علي ابراهيم سرور، إدارة جودة الخدمة في الضيافة و السياحة ووقت الفراغدار المريخ للنشر مصر، ص45

2 jacques lendrevie et Denis lindon ,MERCATOR,Dalloz,6eme édition ,2000.p234.  
  .127،ص2001ل للنشر ،الاردن،الطبعة الاولى،،دار وائالتسویق السیاحي الحدیثخالد مقابلة علاء السرابي، - 3
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  المنتجالعوامل التي يعتمد عليها  : )40(شكل رقم 
  السياح                                                          

  السلطات العامة                                          ةالسياحيالخدمات                            
  
  

  لوا النقل   ؤومس          وكلاء السياحة و المرشدون                                                  
  

  السياحي)السلعة( لمنتجا                                                  
  العاملون في الخدمات                                           الموارد و الخدمات السياحية            

السياحية                                                                                                                                                                
  

  الممولون                                                    
السكان المنتفعون                                                                                                         
  من قطاع السياحة                                                                                 

السكان العاملون                                                                                         
  قطاع السياحة

  
  .بالتصرف.14،مرجع سبق ذكره،صالتخطیط السیاحي للمناطق التراثیةنسرین رفیق اللحام،  :لمصدرا

  
 رغمبمجموعة من العوامل المختلفة  تأثرت السلعة السياحية أنالشكل السابق نستنتج  إلىبالرجوع 
و  بالممولينو  السياحيينت السياحية و المرشدون لوكالاو المتمثلة في االسياح  تو غايا أنواعاختلاف 

المنتفعون من السياحة و مختلف السلطات كل  ، الخدمات السياحيةو  السكان العاملون في قطاع السياحة
ولكن بالنسبة للخدمة السياحية و التي أدرجها الباحث .الأفراد يمثلون البيئة السياحية هؤلاء الهيئات و

أنها هي جزء أساسي و رئيسي في المنتج السياحي و الذي ينشطر إلى سلع ضمن هذه العوامل نرى 
منتج بسلعة لان المنتج يحوي في آن  ةيتم تغيير كلم أنسياحية وخدمات سياحية لأجل ذلك من الأفضل 

تعتبر إحدى العوامل الخدمات السياحية  واحد السلع و الخدمات و قد اعتبر الباحث في هذا الشكل أن 
تم  بلوغ المرام وتوضيح الصورة أكثرو من اجل تعتمد عليها السلع نقول  نحنمد عليها المنتج والتي يعت
  .المواليالفرع إلى الخدمات السياحية التطرق 
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  أنواعهاالخدمات السياحية و  : الفرع الثالث
حتله الخدمة و ذلك للموقع المهم الذي ت تعريف الخدمات السياحية و أنواعها إلىفي هذا الفرع تطرقنا 

  .في مجال لتسويق السياحي
  تعريف الخدمات السياحية:  أولا

و الكتاب،فقد عرفت  حثاهناك العديد من التعاريف للخدمات السياحية، والتي تناولها أيضا العديد من الب
أي فعل أو أداء يقدمه أحد الأطراف إلى طرف آخر، ويكون الأساس غير ملموس  بأنهاالخدمة السياحية 

  . ينجم عنه تملك شيء ما و إنتاجه قد يكون أو لا يكون مقرون بمنتج ماديو لا
و تعرف الخدمة السياحية على أنها الأنشطة الغير ملموسة و التي يمكن أن تقدم بشكل منفصل و توفر 
إشباع الرغبات و الحاجات وان المستهلك للخدمة قد يقوم بحيازة مؤقتة أو إستخدام مؤقت التي يتطلبها 

  ولكن دون أن يمتلكها المستهلك) غرفة في فندق، إيجار سيارة، رحلة سياحية( تاج الخدمةإن
و عرفت الخدمات السياحية بأنها أوجه نشاط غير مادي تهدف إلى إشباع الرغبات و الإحتياجات عندما 

خدمات ببيع معين من المال و يجب ألا تقترن و ترتبط ال مبلغيتم تسويقها للمستهلك النهائي مقابل دفع 
  .منتجات أخرى

فالخدمات السياحية إذا هي منتجات غير مادية يتم التعامل بها في أسواق معينة تهدف أساسا إلى إشباع 
حاجات و رغبات المستهلك و تساهم في توفير جانب كبير من الراحة و الإطمئنان و الرعاية،كما يحقق 

  .د أم على مستوى المجتمعسواء على مستوى الفر الاقتصادي الاستقرارنوعا من 
بأنها عبارة عن منتوج غير ملموس أو غير مادي ،يقدم فوائد و منافع مباشرة للعميل  عرفتو قد 

كنتيجة لتطبيق أو استخدام جهد أو طاقة بشرية أو آلية فيه على أشخاص أو أشياء معينة و محددة، 
  1.والخدمة لا يمكن حيازتها و استهلاكها ماديا

ا بأنها مهنة أو نشاط أدائي ينفذ للعميل أو نشاط إستهلاكي يتضمن مشاركة المستهلك كما عرفت أيض
  .مثل الإستخدام و لكن ليس التملك لتسهيلات أو منتجات المنظمات السياحية

  .عروض 03و طبقا لهذه التعاريف و من المهم جدا التفريق بين 
لقبعات أو الملابس التقليدية لا يرافق هذا العرض يكون مجرد سلعة ملموسة مثل ا :منتجات ملموسة
  السلعة أي خدمة

حيث يتضمن العرض سلعة ملموسة مرتفعة بنوع معين من  :سلعة ملموسة يرافقها تقديم خدمة
  الخدمات على سبيل المثال الفنادق حيث تقدم خدمات و سلع بنفس الوقت للنزلاء 

  . الأثريةل خدمات زيارة المواقع مثر يتضمن العرض هنا مجرد خدمة لا غيحيث  :خدمة صافية

                                                
  .بالتصرف 41،مرجع سبق ذكره،صإدارة جودة الخدمة في الضيافة و السياحة ووقت الفراغتعريب دم سرور علي ابراهيم سرور،  -  1
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إشباع  بصرف النظر عما إذا كانو الخدمة  سلعةو لكن يجدر بنا الإشارة إلى صعوبة الفصل بين ال
  1بوسائل ملموسة أو غير ملموسة يتمحاجات و رغبات العملاء 

  الخدمات السياحية أنواع: ثانيا
  :لتاليحسب ما يمثله الشكل ا أنواعإن الخدمات مقسمة إلى عدة 

  الخدمات السياحية أنواعيمثل  : )50(شكل رقم 
  الخدمة السياحية                                    

  
  

  خدمات رئيسية                  خدمات إضافية خاصة           خدمات إضافية عامة       
  
  

  ،المنظمات لمنظمات الحكوميةا             يق،التسعيرالتامين،التسو*     )     جوي،بحري،بري(النقل*        
  ،مراكز المعلومات،الإقليمية         ،            وكلاء السياحة،منظمو الرحلات متنزهات(عوامل الجذب*     
  وميةالمراكز التسويقية الحك                 المراكز السياحية،السياحية ...)          حدائق،معالم حضارية،     
  و مكاتب التمثيل،المطارات           الخاصة،مراكز التعليم و التدريب  فنادق،              (الإيواء أماكن*     

  السياحي الخاصة،المطارات               و الموانئ الحكومية،مراكز   ...)         شاليهات،مخيمات،نزل،     
  الخاصة،التمويل                الحدود و الجمارك،المراكز ئالموان و ...)         مطاعم،مقاهي،(التموين*    

  ...الشيكات السياحية،تبديل                  الصحية،الشرطة السياحية،                                            
  ....العملات،                                           

  
  128،مرجع سبق ذكره،صالتسویق السیاحي الحدیثالسرابي،خالد مقابلة علاء :المصدر

  :إلىتنقسم  خدمات رئيسية -  أ
  )، البريي، البحرالجوي( النقل -
 ...)معالم حضارية،، حدائق، متنزهات(الجذبعوامل  -

 ...)مخيمات،نزل، ، شاليهات ، فنادق(الإيواء أماكن -

 ....)مطاعم،مقاهي،(التموين -

  :إلىوتنقسم : إضافيةخدمات  - ب
الرحلات السياحية، مراكز التعليم و التدريب السياحي  امنظمو سياحة،لوكلاء ا التسعير، ن،التأمي-

  ...تبديل العملات، الشيكات السياحية، التمويل، الخاصة، المطارات و الموانئ الخاصة،
  :إلىوتنقسم  :عامة إضافيةخدمات   - ج
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التسويقية الحكومية و مكاتب  زلمراك، االمعلومات ز، مراكالإقليمية ت، المنظماالمنظمات الحكومية
و الجمارك، المراكز الصحية، الشرطة  الحدود ز، مراكو الموانئ الحكومية ت، المطاراالتمثيل

  ...السياحية
  هطرقه و العوامل المؤثرة علي المنتج السياحيسعير ت أهداف :المطلب الثاني 

  :و أهدافه تسعير المنتج السياحي : الفرع الأول
  :)خدمات/سلع(المنتج السياحي سعيرت  : أولا

هو القيمة التي يدفعها المستهلك لبائع السلعة أو الخدمة لقاء الحصول عليها، وفي هـذا المعنـى   السعر  
  .ر الوحدات النقدية التي يحددها البائع ويرتضى قبولها لقاء السلعةيسعتيقصد بال

نصرا مهما من عناصر المـزيج التسـويقي   حد الأنشطة لمهمة في العمل السياحي و عأيعتبر التسعير "
فالأسعار المناسبة في حد ذاتها وسـيلة تسـويقية    السياحي لما له من تأثير كبير على الحركة السياحية،

فعالة و مؤثرة لتنشيط حركة الطلب السياحي و كلما كانت في مستوى عدد كبير مـن شـرائح السـوق    
بالأسـعار بشـكل    واق المصدرة للسـائحين التـي تهـتم   السياحي كانت أكثر فعالية و ايجابية في الأس

 أيضـا  فإنها، بالأسعارجانب اهتمامها  إلىدول السوق السياحي  بعض أن الأذهان،ولا يغيب عن خاص
  .  1"تهتم بجودة المنتج السياحي

  التسعير أهداف:ثانيا 
لسـوق السـياحي   المؤسسات السياحية و كذلك وضعيتها فـي ا  أهداف فباختلالتسعير ا أهدافتختلف 
  : 2الأهدافمن هذه  أنواعالمؤسسات المنافسة ،و يمكن ذكر ثلاثة  إزاءالدولي  أو الوطني

  :ربحية أهداف -1
 أسعارو بذلك تقوم بتحديد  أرباحهامن المؤسسات السياحية من اجل الزيادة و التعظيم من  العديدتعمل 

طريق قياس معدل التغيير عن  تتم فأنهاالهدف،عملية قياس تحديد هذا  أماالهدف  هذا قلمنتجاتها تواف
كما يدخل ضمن هذا الهدف كذلك هدف توسيع  السابقة، تالسنوابالمقارنة مع  للأرباحالنسبي 

  .الأخرىالفنادق  أسعار بعض الفنادق تقوم بتحديد سعر معين يختلف عن لافمث ةاستثمارات المؤسس
  :بيعيه أهداف -2
التي  الأسعارالسياحية مثل  المنتجاتتحقق اكبر قدر من مبيعات  أسعارعن طريق تحديد  قتتحقو 

للغرف ،و يتم قياس تحقق هذا الهدف عن طريق معدل  لالاستغلاتطبقها الفنادق من اجل رفع نسب 
  .غالبا ما تكون سنةة المبيعات عبر فترة زمنية محدد

 
  

                                                
 .227،ص2006،المنظمة العربیة للتنمیة الاداریة،القاھرة،مصر، التسویق السیاحي و الفندقي.اد صبري عبد السمیع - 1
  .71ص70قوید لویزة،السیاحة من منظور اقتصادي و سبل ترقیتھا في الجزائر،مرجع سبق ذكره،ص - 2
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  :آنية أهداف -3
تمر بها المؤسسة السياحية و السوق السياحي  آنيةف في هذه لحالة وفقا لظرو الأسعارحيث يتم تحديد 

لتكوين  أو الأسعارتحقيق الاستقرار في  إلىالعمل للوصول  أوالمنافس  الأسعاربشكل عام مثل مجابهة 
خاصة في البداية من اجل التعريف بالمنتجات السياحية  أسعارتطبيق  أوصورة جيدة عن المنتجات ،

  .للمؤسسة
  لتسعير و العوامل المؤثرة عليهطرق ا:الفرع الثاني

  طرق التسعير: أولا
  :1توجد عدة طرق للتسعير نقدم منها على سبيل المثال لا الحصر

يقوم المشروع باحتساب التكلفة الكلية لسلعة ما ثم إضافة نسبة معينـة  :التسعير على أساس التكلفة -1
ى أخرى،وبذلك يحصل المشروع على سـعر  من التكلفة الإجمالية الكلية،و تختلف هذه النسبة من سلعة إل

  .البيع
تحديد السعر هنا ليس له علاقة بالتكلفة حيث ان سعر البيع حسب هـذه  :الطلب أساسالتسعير على  -2

مستويات الطلب ،فإذا كان الطلب مرتفعا فان سعر البيع سيكون مرتفعـا و العكـس    الطريقة يعتمد على
  جم المبيعات المرغوبة و الذي يحقق أقصى الإيراداتصحيح،و على الإدارة التسويقية تقدير ح

  .و الأرباح 
حسب هذه الطريقة لا ينظر إلى التكلفة الإجماليـة للإنتـاج و   :حسب المنافسة ىطريقة التسعير عل -3

إنما إلى سياسات التسعير التي يتبعها المنافسون في السوق و تستخدم هذه الطريقة عندما تكون السلع من 
بهة من وجهة نظر المستهلك و التركيز على السعر كعامل رئيسي لمواجهة أسعار مختلـف  السوق متشا

  .العلامات التجارية المنافسة
  ثانيا العوامل المؤثرة على التسعير

  2:من العوامل المهمة أهمها تختلف الأسعار من سوق سياحي إلى سوق آخر تبعا لعدد
 سياحية من منطقة أو دولة معينة حسـب نـوع الحركـة    اتجاهات السياسة التسويقية لتنشيط الحركة ال

  ).غير نشيطة/نشيطة( السياحية بها
 و الاقتصادي السائد في بعض دول السوق السياحي يفرض نمطا معينا من أنماط  يالمستوى الاجتماع

 .التسعير السياحي

 ة علـى تحمـل   مستويات المنافسة التي تسيطر على السوق السياحي و قدرة كل دولة او منشاة سياحي
 .أعباء هذه المنشاة

  الضغوط السياسية التي تظهر في بعض لدول،و تؤثر على قرارات التسعير.  
                                                

  .49،ص48،ص2002،دار المسیرة للنشر و التوزیع،الطبعة الاولى ،الاردن،تسویق الخدمات السیاحیةسراب الیاس واخرون، - 1
  .بالتصرف228رجع سابق ،ص ،مالتسویق السیاحي و الفندقي.اد صبري عبد السمیع - - 2
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  التوزيع: المطلب الثالث
التوزيع عنصر مهم من عناصر المزيج التسويقي لذلك لابد من تعريفه و قنواته و تحديد العوامل 

   المؤثرة على استراتيجياته
                                تهلمؤثرة على إستراتيجياوالعوامل ياحي سالالتوزيع : الأولالفرع 

و حسن اختيار  شبكاته بإحكاملبيع السلع و الخدمات و لن يتم ذلك  الأساسييعد التوزيع المنفذ الرئيسي و
  .قنواته
  و قنواتهالسياحي  التوزيع:أولا
  :السياحيالتوزيع تعريف  -1

الأشخاص تشارك فيها المنظمات و  سياب السلع و الخدمات التييعرف التوزيع على انه عملية ان"
  1"المستهلك إلىانتقالها من المنتج و

لأجل توفير الحجات السياحية  كافة الأنشطة التي يتم مارستها من طرف مختلف الهيئاتهو عبارة عن 
  .في الوقت و الزمان المناسبالسياحية  و الرغبات

 السوق ىلإشبكات التوزيع التي تصل من خلالها المنتجات هي عبارة عن  " :قنوات التوزيع -2

فإنها الطريقة التي من خلالها يتم إيصال خدمة  ةو في مجال السياح لوسطاء ،اطرف  نو تدار غالبا م 
السائح و يكون تجار الجملة هنا المسوقين السياحيين،و تجار التجزئة هم الوكلاء ،و المنتجون هم  إلى

وعملية اختيار قناة ،ركات الطيران و المنتجعات السياحية و المتاحف و المطاعمالفنادق الكبرى  ش
  .2"اية فان الهدف هو إرضاء السائحهقرار مهم،ففي الن أخرىالتوزيع دون 

  لمؤثرة على إستراتيجية التوزيعاالعوامل : ثانيا
  :3أهمها العوامل المؤثرة على اختيار إستراتيجية التوزيع ، نهنالك العديد م

  .مواقع نقاط البيع -
 .تكلفة عملية البيع -

 .فاعلية الجهود التسويقية -

 .الصورة الذهنية للمنظمة السياحية -

 .لاء لاستخدام المنتج مدوافع الع -

  
  
  
 

                                                
 .240،ص1999،الأردن،1،دار و مكتبة الحامد للنشر و التوزیع،الطبعة إستراتیجیة التسویقمحمود جاسم الصمیدعي، - 1
 201،مرجع سبق ذكره،صالتسویق السیاحي الحدیثعلاء السرابي، خالد مقابلة ، - 2
  .200خلد مقابلة،مرجع سابق ،ص - 3
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  :نظام توزيع المنتجات السياحية :الفرع الثاني
  :1توزيع إلى أربعة أقسام هياليقسم نظام 

  :في القناة القصيرة و المتوسطة اكن تمثيلهمو يم:نالمرحلتينظام المرحلة ونظام  : أولا
المستهلك مثل شركات  إلىحيث يتم تقديم الخدمات مباشرة ):توزيع مباشر(نظام المرحلة الواحدة-1

و من فوائد هذا النظام البساطة،المرونة،الربح و السيطرة على  الطيران التي تبيع تذاكرها الى الزبائن،
  .لشركة نفسهاالمبيعات من قبل العاملين في ا

حيث يكون هناك وسيط واحد بين المنتج و المستهلك مثل وكيل السياحة،و الفائدة :نظام المرحلتين -2
  على مستوى جيد مثل حجز مقعد في الطائرة  من خدمة أكثريحصل على  أنسافر يمكنه أن المهنا 
  أسعار منخفضة خاصة و يمكن أن يحصل على غرفة في الفندق و يقوم بالدفع في فاتورة واحدة، أو
   .في حالة لسفر الجماعي 

  تمثيلهما في القناة الطويلة ويمكن:نظام الثلاث مراحل ونظام الأربعة مراحل:ثانيا
  :نظام الثلاث مراحل -1

يكون وسيطين بين المؤسسة الأصلية و السائح مثل وكيل السياحة و منظم رحلات أو شركات سياحية 
  .بل خصومات كبيرة الأسعاركبرى تشتري خدمات متعددة مقا

     :نظام الأربع مراحل -2
  .يشبه نظام الثلاث مراحل لكنه يشمل وسيط إضافي في تحقيق أهداف التوزيع السياحي

  :يمكن توضيح ما سبق من خلال الشكل التالي 
  لتوزيع السياحييبين نظام ا : )60(شكل رقم 

  
  السياحي المنتج                                        

  
  

  الزبون                                                                               
  وكيل سياحة                               

  ةسياح وكيل                                                          
  لاتمنظم رح                            

             مرشد سياحي         

                                                
 بالتصرف.203،ص202مرجع سبق ذكره،صالتسویق السیاحي الحدیث،السرابي،خالد مقابلة علاء   - 1
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  :خلاصة الفصل

ى نظام رغم كل تعددت تعاريف السياحة من وجهة نظر اجتماعي نفسية إلى اقتصادية  إلى صناعية إل
هذه المفاهيم إلا أنها تنصب في مصب واحد هو الترفيه و الترويح عن النفس مقابل مبلغ مادي و شرط 

...) بحيرات،بحار،انهار،جبال صحاري ،واحات(تغيير و مغادرة السكن إلى مواقع مختلفة طبيعية
و يكون  متفاوتة الأهمية ،تعتبر مغريات سياحية  و التي ،تاريخية لاستطلاع الماضي،و معالم أثرية

لكل ذلك،فاختلفت طبقا لاختلاف  معاونة أنشطةوفق تسهيلات سياحية من فنادق و وسائل نقل و  ذلك
 جنسية السائح ،الإنفاقمستوى  ،الإقامةمدة  عدد الأشخاص المسافرين ، وسائل النقل المستعملة،

 ةثقافيال ،ةسياسيال ،ةالاجتماعي ، ةتصاديالاقفي الميادين بية اايج أثارا هحتى نتجت عن،الغرض منها 
من  أصبحذلك  لأجل ،الثقافيجتماعي و لاعلى الجانب ا ةسلبية انعكست خاص أخرىو ،  ةبيئيالو

 ، واحد آنسائح في لللمؤسسات السياحية و ل أمانمجال  يجادلإن كيفية تسويقها عالضروري البحث 
إلا انه المبدأ  هذاينطلق من السياحة الداخلية   تسويق،  إرضائهرغبات السائح و  إثارةمن خلال 

سائح المحلي و الوطني في آن واحد ، من خلال مختلف عمليات الترويج و لأجل ذلك يتوجه إلى ال
لابد لنا من دراسة كيف يتم الترويج للسياحة الداخلية و سيتم ذلك في الفصل الثاني و التابع لهذا 

  .الفصل
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  :تمهيد

هو نقل و إدراك و الذي الاتصال ل التعرف على الترويج من الواجب و الضروري التعرف على قب
الأفكار و المعلومات و المشاعر و المعاني بين الأفراد و المجموعات وفق دلالات مختلفة اقترن هذا 

و تعدى المصطلح في الوقت الراهن بمعاني جديدة و وظف في ميادين مختلفة داخل المجتمع الإنساني 
؟ ما  المتدخلة في الاتصال الأطراففما هي  من المجال التجاري إلى السياحي الذي اقترن ازدهاره به،

  .علاقته بالترويج  ؟ ما موقع ترويج السياحة الداخلية من كل هذا ؟ 
عبر ثلاث مباحث أساسية و المتمثلة في ا الفصل ذكل هاته الأسئلة سنحاول الإجابة عليها في ه 

ث الأول الذي تم فيه تقديم مفاهيم و أسس عن ترويج السياحة الداخلية أما المبحث الثاني فتمحور المبح
حول نموذج الترويج السياحي و المبحث الثالث و الأخير تم فيه دراسة مختلف عناصر المزيج 

  .الترويجي
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  و أسس  ترويج السياحة الداخلية مفاهيم:  الأولالمبحث 
  الاتصال  :الأول  المطلب

كانت الداخلية  سواءالتقنيات المعتمدة من طرف المؤسسة للاتصال ببيئتها  أهميعتبر الاتصال من بين 
نميز  أنلزاما علينا  أصبحالخارجية ،جزئية أو كلية،عامة أو خاصة  وبتطور تقنياته و تطبيقاته  أو

الذي يدعى كذلك ترويج حسب العديد من الباحثين خصوصا و يالاتصال التسويقالاتصال عموما وبين 
  العرب في مجال التسويق

  و أهدافه تعريف الاتصال : الأولالفرع 
و مهما  .غالبا ما تستعمل كلمة اتصال عندما يرغب الإنسان في تحقيق احتياجاته و رغباته في حياته  

ئل و طرق العمل فبتنظيمها يمكن تحقيق الهدف المسطر ،و بالتالي عملية الاتصال هي اختلفت الوسا
ؤسسة و يجنبها العديد من بمثابة الجهاز العصبي للتنظيم الذي يخلق جو من الاستقرار و الثقة داخل الم

  . و يطور نظامها الداخلي  ،المشاكل 
  تعريف الاتصال : أولا

من خلالها تكوين العلاقات بين أعضاء المجتمع سواء كان صغيرا أو  الاتصال هو العملية التي تتم"
 "1 بينهم  اكبيرا و تبادل الأفكار و التجارب فيم

هناك اتفاق بين العلماء  بأن الاتصال هو كل ما يتعلق بانتقال الأفكار و المعلومات من فرد لآخر أو من  
 همة أو علمية و سواء كانت تتصل بالناس أنفسجماعة لأخرى سواء كانت ذات طبيعة اجتماعية أو ثقافي

  .تي يعيشون فيها الأو بالبيئة 
 2"جماعة  الاتصال يعني التبادل مع الآخرين و هو يعني النقل و التفاعل مع فرد أو"

،التلفزيون باستعمال وسائط تقنية مثل الهاتفالاتصال هو التفاعل المباشر بين اثنين أو أكثر من الناس "
،و ما توفره هذه الوسائط من صوت ،صورة ،معلومة عن الشيء المتصل من ...لمعلوماتية الراديو،ا

 "3أجله 

الاتصال هو طريق مزدوج الاتجاه ولهذا فهو أقـوى العوامـل التـي    : " يعرفه خبراء العلاقات العامة
عهمـا  تضمن لطرفي الاتصال أن يتفهم كل منهما وجهات نظر الآخر، فيعمل على تحقيق رغباته، تجم

   4".في ذلك الصالح المشترك

                                                
  09،ص1998،مركز التوجيه و التنمية  ، مهارات التوعية و الإقناعمحمد عبد الغني حسن هلال ،  1

  ،34،49،ص2001،دار النهضة العربية ،بيروت ، الدور والتحديات.الاتصال في عصر العولمة عبد االله سنومي ،  3، 2
 
 225ص  ،القاهرة 1998 ،الدار الجامعية )المبادئ والتطبيق(العلاقات العامة ،محمد فريد الصحن  4
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إعطاء مفهوم للاتصال و هو كل تفاعل بين اثنين أو أكثر يتم من  نوكخلاصة للتعريفات السابقة يمك
خلاله تبادل المعلومات و الأفكار باستعمال وسائط متعددة تعتمد على الأفراد أو الوسائل التقنية من 

  .الآخرأجل تكوين علاقة بين المتصل و الطرف 
  أهداف الاتصالأهداف الاتصال  ::ثانياثانيا

إن هدف الاتصال الرئيسي هو إحداث تأثير على النشاطات المختلفة وذلك لخدمة مصلحة المؤسسـة،  
وعملية الاتصال في المؤسسة ضرورية، من أجل تزويد العـاملين بالمعلومـات الضـرورية للقيـام     

يكفـل التنسـيق والإنجـاز    بأعمالهم، ومن أجل تطوير وتحسين المواقف والاتجاهات للأفراد، وبشكل 
  .للعاملينعن الأعمال، وكذلك تحقيق الحاجات النفسية والاجتماعية  والرضا

  .بالإضافة إلى أن الاتصال يسهل انسياب هذه المعلومات والنتائج التي تسفر عن معالجتها
  1:ونلخص الأهداف المتعلقة بالاتصال في النقاط التالية

  .الأخبار والإعلام -
  .ل التغييرالإعداد لتقب -
  .توضيح وتصحيح المعلومات والأداء -

من خلال استعراض هذه الأهداف، نلاحظ أنه بغياب الاتصال يصبح التنظيم عديم الجدوى، فالاتصال 
ضروري لتوصيل المعلومات التي ستبنى عليها القرارات، وعند اتخاذ القرارات يصـبح مـن الـلازم    

ى المختصين، والذين يهمهم التعرف عليها، وباختصـار  توصيلها مصحوبة بالتوضيح والشرح اللازم إل
  .فإن حاجة الإدارة للاتصال، تظهر من خلال إحداث تكامل الوظائف الإدارية وتنسيقها

  وظائف الاتصال:الثاني  الفرع
  :2 حسب ما يلييمكن تحديد عدة وظائف للاتصال في أي نظام اجتماعي  
 ءالمعلومات، الصور، الحقائق، الرسائل، الآراوهو جمع و تخزين و معالجة و نشر :الإعلام   

  .وضع يمكن من اتخاذ القرارات السليمة  لىإو التصرف اتجاهها بحكمة للوصول     
  و هي توفير رصيد مشترك من المعرفة يمكن الناس من أن يعملوا كأعضاء  :التنشئة الاجتماعية

  .ذوي فعالية في المجتمع 
  خاصة بالأفراد و الجماعات المتجهة صوب تحقيق الأهداف المتفق دعم الأنشطة ال :خلق الدوافع

  .عليها

                                                
  43ص  -الرياض - دار المريخ -إدارة الأعمال المكتبية المعاصرة -محمد الهادي 1

  (12)،ص1998،مركز التوجيه و التنمية  ، مهارات التوعية و الإقناع، محمد عبد الغني حسن هلال -  2
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  العمل على توفير الحقائق اللازمة و تبادلها لتسيير الاتفاق و توضيح مختلف  :النقاشالحوار و
  وجهات النظر

  أشكالهشروط الاتصال و  : الثالث الفرع
    شروط الاتصال :أولا 

  : 1ثلاثة شروط ملخصة فيما يليمن أجل إجراء أي اتصال يجب توافر  
 الآخريكون لها طرفين احدهما مرسل و  أنحيث تستوجب أي عملية اتصال :فينروجود ط 

 أفرادفقط،بل يكون منظمات او حالة مشتركة بين  أفراديكون الطرفين  أنمستلم،ولا يشترط 

 .و منظمة 

 ن الفرد يتلقى كم على معلومة،لاذا  قيمة و معنى فانه يجب أن يحتوي  الاتصال لكي يكون:المعلومة
 بالنسبة له  اليومية لكنه ينتقي منها ما يراه ذا قيمة حقيقية تالاكبير من الاتص

  .يثير اهتمامه و ما
 ويقصد بها أن يكون للاتصال المتحقق رد فعل مقابل من المستلم ،لان وجود الدافعية و :الدافعية

حقيقي إلى فاعلية الاتصال و تحقيقها للهدف  تحقيق الاستجابة في عملية الاتصال يعطي مؤشر
 .المطلوب من إجراءها

   تصال المؤسسةالاأشكال  :ثانيا
 يكون هدافها التي تريد أن تحققها ،وتقوم المؤسسة بالاتصال مع الجمهور الذي تهتم به في إطار أ  

  :على عدة أشكال منها  الاتصال
نحو موظفي المؤسسة ،و هو عمومـا مـن اجـل    بمعنى أن هذا الاتصال موجه :الاتصال الداخلي" .1

 . ى المؤسسة ضمن مناخ اجتماعي جيدالتعريف بأهداف المؤسسة أي الإعلام و التحفيز و المحافظة عل

موجه إلى الجمهور الذي تريد المؤسسة  أن تختار منه موظفين لديها ، وهذا النوع :اتصال التوظيف  .2
الجامعات و ذلك لتوفره على الكفاءات التـي تحتاجهـا    نجده بالخصوص موجه نحو المدارس العليا ،و

 .المؤسسة 

 ات المحلية ،و الإدارات العموميةتستعمل المؤسسة هذا الاتصال مع الجماع:اتصال سياسي  .3

 .التي تريد من خلاله المحافظة على علاقتها الجيدة معها 

 أصحاب رؤوس ،البنوك ، المؤسسات المالية  موجه نحو عمال المؤسسة ،:اتصال مالي  .4

 . وارد المالية التي هي بحاجة إليهاالمو ذلك لتسهيل الحصول على  الأموال ،

 تي تنتجها المؤسسة و التأثير فيههو إعلام و إقناع المستهلك بالسلعة ال:الاتصال التسويقي   .5

، ويمكن تظهر الاتصالات بأشكال مختلفة وتنساب فيها المعلومات باتجاهات شتى .لقبولها و استخدامها
التمييز بين الاتصالات الرسمية، والاتصالات غير الرسمية، شبكات الاتصال اللغوية، وغير اللغويـة،  

                                                
  .38،ص2006،دار الحامد لنشر و التوزیع،الطبعة الاولى،الاردن،الاتصالات التسویقیة و الترویجثامر البكري، -  1
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ومن المفروض أن تؤدي الاتصالات الكثيرة إلى تحسين انسياب المعلومات ورضى الأفـراد وحسـن   
  1 ".الأداء، وقلة عدم التأكد

  ::الاتصالات الرسميةالاتصالات الرسمية  11--  66  
ة الرسمية في إطار الهيكل التنظيمي الـذي تحـدد فيـه اتجاهـات وقنـوات      تتم خلال خطوط السلط"

الاتصالات، وعن طريق التسلسل التنظيمي الرسمي، تتجه التعليمات والأوامر والمعـاملات الرسـمية   
  .والتقارير المختلفة

ائل التـي  وتتوقف فعالية الاتصالات الرسمية على اعتراف الإدارة بفعاليتها وفائدتها، وعلى توفر الوس
تنقلها من وإلى جميع العاملين في المؤسسة بين المؤسسة، وجمهور المتعاملين معهـا، مـن الأفـراد،    

  . 2")الخارجية(ومؤسسات في البيئة المحيطة بها 
هناك أكثر من قناة تتدفق منها الاتصالات الرسمية في المؤسسة ويمكن تحديد ثلاث قنوات فـي هـذا   

  :اليالمجال كما يبين الشكل الت
وهي ما يطلق عليها اسم الاتصالات الهابطة والتي تجري بين ": تصالات من الأعلى إلى الأسفلتصالات من الأعلى إلى الأسفلالاالا  --أأ

، حيث تتم الاتصالات الهابطة عـادة فـي محـيط    ..…مستوى تنظيمي معين، ومستوى تنظيمي أدنى
مرؤوسـين  العمل والمؤسسة، ولكن قد تتم في بعض الأحيان خارج محيط العمل، حيث تبلـغ الإدارة ال 

  .ببعض السياسات والمسائل
   :ويتضمن هذا النوع من أنواع الاتصالات ما يلي

      القرارات والأوامر والتعليمات التي تحدد وتساعد على القيام بالوظـائف والمهـام المتنوعـة فـي
  ..…المؤسسة من اتفاقهم وتفهم لمسائل التعيين والترقية، التفويض

 ة، حيث تستخدم في إرشاد العاملين بكيفيـة أداء أعمـالهم علـى    اللوائح والتشريعات والكتب الدوري
  .الوجه السليم، كما تنظم العلاقات بينهم وتحدد مسؤولية كل منهم

 التعليمات والتوجيهات التي توجه إلى المشرفين والملاحظين لتحسين طرق العمل.  
 3" .الاستفسارات والبيانات التي تطلبها الإدارة العليا من المرؤوسين 

وهي ما يسمى بالاتصالات الصـاعدة والتـي تتجـه مـن     ":   الاتصالات من الأسفل إلى الأعلىالاتصالات من الأسفل إلى الأعلى  ––بب
وسـين  ؤالمستويات التنفيذية إلى المستويات العليا في أي جهاز إداري، وتهدف إلى إعطاء الفرصة للمر

  .في إيصال المعلومات لرؤسائهم، وخاصة فيما يتعلق بالنتائج المحققة في المؤسسة

                                                
1 jacques lendrevie et Denis lindon ,MERCATOR,Dalloz,6eme édition ,2000;p413. 

 .119،120ص  ،مرجع سبق ذكره ،إدارة الأعمال المكتبية المعاصرة ،محمد الهادي  2، 2
  .120ص  ،مرجع سابق،إدارة الأعمال المكتبية المعاصرة، محمد الھادي -  3
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نوع من الاتصالات يزيد من دور المرؤوس في المشاركة في العملية الإدارية، وكيفية تحسـين  هذا ال
حـل   الأمور، ويمكن أن تتم عن طريق تقارير تقييم الأداء صناديق الاقتراحات والاجتماعـات، نظـام  

  1"...حالشكاوي وسياسة الباب المفتو
الأفراد على نفس المسـتوى الإداري، كـأن    تعود إلى انسياب الاتصالات بين :الاتصالات الأفقيةالاتصالات الأفقية –جج

ويقصد به تبادل وجهات النظر بين العـاملين وتبـادل المعلومـات     ،يتصل مدير إنتاج بمدير التسويق
  .والخبرة على نفس المستوى الإداري

وتسمى الأفقية أو المتوازية، تمييزا لها عن الاتصالات الصاعدة أو الهابطة، هذا النوع من الاتصالات 
وري لزيادة درجة التنسيق بين مختلف الوحدات الإدارية في المؤسسة، كما أنها توفر من الوقـت  ضر

  .اللازم لأداء الأعمال
  ::الاتصالات غير الرسميةالاتصالات غير الرسمية  22  ––66

توجد بالإضافة إلى الاتصالات الرسمية في المؤسسة، اتصالات غير رسمية لا علاقة لهـا بـالإدارة،   
أي جهاز إداري بطريقة تلقائية، نتيجة لما بين الأفراد العاملين مـن  وتنشأ الاتصالات غير الرسمية في 

علاقات اجتماعية، وصداقات شخصية، فيتصل هؤلاء الأفراد بعضهم بـبعض علـى هـذا الأسـاس     
أي أسـلوب   إتباعالشخصي التلقائي، ولا يخضعون في تلك لاتجاهات محددة، كما قد يكون الحال عند 

  .رسمي
تصالات نازلة وبعضها صاعدة وبعضها على المستوى الأفقـي دون قيـد أو   وقد تكون بعض هذه الا

طالما أن هناك علاقات تربط بين الأفراد والأطراف المتصلة، وهذا التنظـيم غيـر الرسـمي     –شرط 
  .للاتصالات لا يعترف بمستويات السلطة أو المراكز الرئاسية

أي بين الأفراد في المسـتويات الإداريـة    قد تنساب الاتصالات بشكل قطري،: الاتصالات القطريةالاتصالات القطرية .7
المختلفة، بينهم علاقات وظيفية ولكن ليست علاقات رسمية في المؤسسة، كأن يتصل مدير إنتاج بأحـد  

  .أقسام إدارة التسويق
ويعتبر هذا النوع من الاتصال ظاهرة طبيعية عادية وعفوية تحدث دائما في أي تجمع من الأفراد، بل 

روريات الحياة الاجتماعية، ومن خصائص هذا النوع، السرعة الكبيرة التـي تنقـل   يعتبر حقيقة من ض
بها المعلومات، إذ أن طبيعة خط سيره خلال اللقاءات والاجتماعات والحفلات، تجعل نقل المعلومـات  

  .يتم في وقت قصير جدا
  
  
  

                                                
  237 صالاردن، ،6طبعة  1998 ،مركز الكتب الأردني، ، ،المفاهيم الإدارية الحديثة ،و اخرون،ؤاد الشيخ سالمف  1
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  :هناك تقسيم آخر لأنواع الاتصال  
   و اتصال العلامةو يتمثل في اتصال المنتج :اتصال تجاري  .1

  .الفوائدنتج للمستهلكين بذكر المزايا ويعتمد أساسا على إبراز خصائص الم:اتصال المنتج 
  يراعي هذا النوع صورة العلامة و الرموز المتعلقة بها ،و يقوم بتوجيه المستهلكين:اتصال العلامة 

  .و جلب اهتمامهم  
 طريقة موضوعية و كذا سياستها ،يهدف إلى إبراز الخصائص المادية ب:اتصال المؤسسة .2

  : و ينقسم إلى 
تتكفل به مديرية الاتصال أو الموارد البشرية بإقامة شبكات الاتصال و التي تؤدي إلى ":اتصال داخلي 

تسويق داخلي ناجح بالاعتماد على التعريف بنفسها للزبائن الحاليين أو المستقبليين،هذا من جهة ،و 
مشاكله ،سياسته،طموحاته،الخدمة التي يرغب في تحقيقها من جهة (ق التعرف على عميلها في العم

  1" .أخرى
  :تتكفل به مديرية الاتصال في المؤسسة و هو اتصال تسويقي و يحدث بطريقتين وهما:اتصال خارجي 

    وهذا الاتصال يحدث بين شخصين أو أكثر و ينقسم بدوره إلى اتصـال شخصـي   :اتصال شخصي -أ
لفظي أو غير لفظي يحدث من خلال الإعلانات التلفزيونية بين البائع و المشـتري   رمزي و هو اتصال

  .وإلى اتصال شخصي غير رسمي و هو يستعمل المحادثة المباشرة بين البائع و المشتري دون وسيط
  ،اتصال مباشر بين البائع و المشتري فيه هذا النوع من الاتصال لا يوجد:اتصال غير شخصي -ب
ن أجل إثارة انتباه المستهلكين و اهتمامهم بالسلع و الخدمات و الذي يمكـن مـن خـلال    و يستخدم م 

  2 .استخدام وسائل الإعلام 
  :من خلال كل ما سبق ينمكن إعطاء تقسيم نراه الأصلح لأنواع الاتصال في الشكل التالي

  ع الاتصالابين أنو : )07(شكل رقم
  

  حسب نوع العلاقة              مسار الاتصال  حسب       تصالحسب الهدف           حسب مقدم الا    
  

  مالي    شخصي    غير شخصي    نازل     صاعد  أفقي  قطري   رسمي      غير رسمي    تجاري  مؤسساتي
     
  سياسي      

  من إعداد الطالبة :المصدر
 

                                                
   .61،ص 1996،الدار الدولية للنشر ، اتجاهات جديدة في التسويقأبري ويلسون ،  1
  .12بق ذكره ،ص،مرجع س مهارات التوعية و الإقناع،محمد عبد الغني حسن هلال   2 -  2
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  الترويج  :المطلب الثاني
  أهدافهو  لترويجايف رعت : الفرع الأول

  تعريف الترويج : أولا
لقد تمت معالجة الترويج من طرف مجموعة من الخبراء التسويقيين، وكل واحد منهم وضع مفهوما    

  :من منطلق ممارسته اليومية وخبرته، لذا نجد جملة من التعاريف المتعلقة بالترويج منها ما يلي 
على انه خدمة للعلاقة مع  : " الترويج B. Duboisذ والأستا P. Kotlerيعرف كلا من الأستاذ 

يجب أن يهيأ الترويج حسب كل قطاع  وبما أن لهؤلاء الزبائن حاجات مختلفة ، طويلة المدى، الزبائن
  1".سوقي 

على انه مجموع المعلومات،الرسائل،و الرموز بكل اشكالها و التي تبعثها "ليعرف الاتصا
  2"اتجاه كل الجمهوربدونها ب أوالمؤسسة،بإرادتها 

  .3"شكل من أشكال الاتصال " الترويج هو 
مجموعة الاتصالات التي يجريها المنتج بالمشتري بغرض تعريفه وإقناعه : " يعرف الترويج على أنه 

  .4"بالسلع والخدمات المنتجة ودفعهم للشراء 
خبار، أو إقناع، أو تذكير نشاط الاتصال التسويقي الذي يهدف إلى إ: " يعرف الترويج كذلك على أنه 

  .5"الزبائن بقبول أو بإعادة الشراء 
ذلك العنصر المتعدد الأشكال والمتفاعل مع غيره من عناصر المزيج التسويقي : " الترويج هو 

والهادف إلى تحقيق عملية الاتصال الناجمة بين ما تقدمه المؤسسات من السلع أو الخدمات، أو أفكار 
  .6"ت ورغبات الزبائن وفق إمكاناتهم وتوقعاتهم تعمل على إشباع حاجا

نشاط يتضمن استخدام أساليب وأدوات لنشر المعلومات الخاصة بالمؤسسة، أو : " الترويج هو 
بمنتجاتها، سلعا كانت أو خدمات في القطاع السوقي المستهدف، وإيصال المعلومات اللازمة بالزمن 

تج، وتعريفهم وإقناعهم بمميزاته، وذلك من أجل زيادة حجم والكثافة الملائمة لمستهلكين عن هذا المن
  .7"المبيعات 

من خلال هذه التعاريف يتضح أن الترويج يقوم على إيجاد نظام اتصال فعال ما بين المنتج  
والمتعاملين معه، سواء كانوا حاليين أو مرتقبين نهائيين كانوا أو مشترين صناعيين، فهو أداة فعالة في 

                                                
1 - -P. Kotler & B. dubois -Marketing et Management, ,publi union éditions,9ème édition, paris, 1997, 
p558. 
2  - lendrevier -levy-lindon,mercator;edition dunod,8em edition,pais,France,2006,p477. 
3 - Yves Legolvan, dictionnaire marketing (Banque assurance) Dunod- Paris 1988- p 107. 

 .477ص  ،2002 ،مصر ،عين الشمس  ، التسويق الفعال ،طلعت أسعد عبد الحميد  -  4
 .51ص ،-بدون تاريخ،مصر ،الإسكندرية،المكتب العربي الحديث  ،الإعلان،محمد إسماعيل السيد -  5
 .338ص  ،1999 ،عمان الأردن ،دار المستقبل  ، مبادئ التسويق مدخل سلوكي ،محمد إبراهيم عبيدات  -  6
 .238ص  -1999 ،عمان الأردن  ، مبادئ التسويق مؤسسة الوراق ،بيان هاني حرب -  7
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بائن بمحتويات المنتجات سلعا كانت أو خدمات، عن طريق مختلف الأنشطة الاتصالية تعريف الز
الفعالة، التي تسعى إلى بناء جسر من التفاهم المشترك، والتي تجعل الزبون على دراية بوجود 

المنتجات ومختلف خصائصها ومميزاتها، كما يتضح أن الترويج أحد عناصر المزيج التسويقي، حيث 
لاستغناء عنه لتحقيق أهداف الإدارة التسويقية، ومن ثم أهداف المؤسسة ككل، كما يسعى لا يمكن ا

المسوق من خلال هذا العنصر إلى حل مشكلة جهل الزبون، وذلك بتقديم المعلومات المتعلقة 
بالمؤسسة، بالسلعة، بالسعر، بالاسم التجاري، بكيفية استعمال السلعة هدا من جهة، ومن جهة أخرى 

الزبون يقبل على عملية الشراء، ومن ثم تكرارها بعد اقتناعه وتغيير اتجاهاته السلبية إلى جعل 
  .اتجاهات إيجابية

  :ويتضح كذلك أن النشاط الترويجي يتضمن الأسس التالية 
يعتبر النشاط الترويجي نشاطا اتصاليا بين المؤسسة والزبائن، والهدف منه إخبار وإقناع وتذكير  - أ

  .هؤلاء الزبائن
يستهدف النشاط الترويجي بالإضافة إلى المستهلك النهائي المشتري الصناعي، والمؤسسات  - ب

 .التوزيعية

 .يستخدم النشاط الترويجي من طرف المؤسسات ذات الصبغة الربحية وغير الربحية - ت

يتطلب النشاط الترويجي فهما واسعا لعملية الاتصال، حتى لا تكون الجهود والموارد المخصصة  - ث
 .ون مقابللها بد

هذا بالإضافة إلى أن النشاط الترويجي يجب أن يجتنب كافة الأعمال المبتذلة، وأن يتصف القائم على       
النشاط الترويجي بصفات طيبة تجعل الزبائن يثقون فيه شخصيا، حتى قبل أن يثقوا في السلعة التي 

  .يروج لها، أو بالمؤسسة المنتجة
  أهداف الترويج  :ثانيا

لترويج شكلا من أشكال الاتصال بين مختلف الأطراف المتعاملة في السوق، بين المنتج والموزع يعد ا 
والمستهلك، هذا يعني أنه من خلال الأنشطة المختلفة للترويج يتم تدفق المعلومات المناسبة واللازمة 

تكراره، لذلك حتى تصل إلى الزبائن، من أجل تشجيعهم ودفعهم إلى اتخاذ القرار الشرائي، ومن ثم 
يمكن أن يحقق الترويج جملة من الأهداف، لكن توجد مجموعة من الشروط التي يجب أن تتوفر في 

  1:أهداف الترويج حتى تعد أهداف جيدة وأهم هذه الشروط ما يلي 
 أن يكون الهدف موجها لقطاع سوقي محدد.  
 أن يعبر الهدف بجمل محددة عن المطلوب تحقيقه من النشاط الترويجي. 

 أن يتم التعبير عن الهدف بصورة كمية مثل نسبة مئوية. 

                                                
 .66ص  سبق ذكره،مرجع  الإعلان ،إسماعيل محمد السيد -  1
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 أن يتم تحديد النطاق الزمني الذي سيتم فيه إنجاز الهدف بدقة. 

 أن توضع الأهداف في مستوى يمكن للمؤسسة أن تحققه. 

 ج التسويقي الأخرى، كالمنتجأن تتكامل هذه الأهداف مع الأهداف الخاصة بعناصر المزي 

 .والتسعير والتوزيع

  بعناصر المزيج التسويقي  الترويجعلاقة  :الفرع الثاني 
إن العلاقة بين عناصر المزيج التسويقي هي علاقة تكاملية حيث يكمل الواحد منهم الآخر و لا يمكن 

  . هذا المزيج من الاستغناء عن أي عنصر 
  بالمنتج  الترويجعلاقة :أولا

حدد إلى درجة كبيرة مدى حاجتها للاتصال،فكلما كان إن طبيعة السلعة أو الخدمة و طبيعة مستهلكيها ت
 1.المنتج موجه إلى سوق كبير كلما زادت الحاجة إليه

تختلف وسائل الاتصال المستعملة باختلاف طبيعة المنتج مثلا منتج ذو تقنية عالية يتطلب القيام 
  .بحملات اتصالية كبيرة 

 .3ا"ا الشريحة الموجه إليهكذ " و ،2 "كما يتأثر الاتصال بدورة حياة المنتج"

يعمل الاتصال على وضع صورة ذهنية حسنة للمنتج و تصحيح المفاهيم الخاطئة عنه و تقديم كافة "
 .4"منافع مزايا ، المعلومات اللازمة من خصائص ،

  بالسعر  الترويجعلاقة  : ثانيا
المنافسة لذا يجب يؤثر الاتصال على السعر ،خاصة في حالة ارتفاع السعر مقارنة بالمؤسسات 

استخدام القوى البيعية لإقناع الموزعين بالتعامل معها ،و اللجوء إلى حملات إشهاري ،و مصاريف 
هذه الاتصالات بالرغم من أن تكلفتها غالية إلا أنها تغطى بحجم المبيعات ،لذلك ينصح الخبراء بتكثيف 

  . الاتصالات لتحسين المبيعات
  يع بالتوز الترويجعلاقة : ثالثا

يختلف الاتصال حسب المنافذ المستخدمة في توزيع السلع ، فإذا كانت السلعة تباع مباشرة إلى 
المستهلك النهائي فإن التركيز يكون على القوى البيعية ،أما إذا كانت تمر عملية البيع بعدة مراحل و 

يع الوكالات التابعة لها بالعديد من قنوات التوزيع فإن الاهتمام يكون أكبر بالإشهار ،و كذلك عرض جم
  .مع أماكن وجود المنتجات 

  

                                                
  .419،ص1976،إدارة الجامعات المصرية ،الإسكندرية ، مدخل الأنظمة و الاستراتيجياتإدارة التسويق محمد الحناوي ، -  1
  ).التقدیم،النم،النضج و التدھور(دورة حیاة المنتج ھي المراحل التي یمر بھا المنتج ویمكن حصرھا في  أربعة مراحل أساسیة  -  2
  196.،ص2000، شعاع ،مصرمكتبة الإ،التسويق من وجهة نظر معاصرة، عبد السلام أبو قحف -  3
  .75صمرجع سبق ذكره،،التسويق،محمد فريد الصحن  -  4
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   ترويجيةإعداد حملة   : الفرع الثالث
   شروط الترويج:  أولا

  :1جيد يجب توفر عدة شروط نذكر منها الترويجلكي يكون 
 و التذكر من طرف المستقبلين لها  فالرسالة المعقدة ليس لها حظ في الظهور و الفهم ، :عدم التعقيد

الرسالة الطويلة و الغنية بالمعلومات تولد نوعا من الشعور بالألم لأن الاتصال الفعال المؤثر  و كذلك
،يجب أن يكون بسيط يحتوي على عدد محدود من المعلومات و الأفكار المركزة على النقاط الأساسية 

  .للأهداف المراد تحقيقها 
 ولتحقيق رضا لتحفيز الشراء، على إنشاء صورة جذابة ، ليعمل الاتصا :وعد قوي و متميز 

  .بوعد قوي ) على المنتج،العلامة(لذلك يجب أن يرتبط الاتصال  و وفاء الزبون، 
 يجب إعادة الرسالة و تكرارها حتى يتم فهمها من الطرف الآخر :لتكرارا.  
 لن تتحقق إلا من خلال :واجب تقديم الحقيقة:  
 في اداءاته الأساسية(  صدق المنتج.(  
 هي هوية و ثقافة لا يمكن أن نهملها( ةصدق المؤسس.(  
 هتوافق الاتصالات مع انتظارا ت( الصدق مع الزبون.(  
  أي يجب الاستمرار في الاتصال حتى يتم الوصول إلى تحقيق الأهداف و إقناع :الاستمرارية

   .المستهلكين
 بمنتجات المرسل من طرف المؤسسة يكون عموما متنوع و يتعلق  الاتصال: التناسق الإجمالي

   .يجب التناسق يبن هذه الرسائل و عدم التضارب بينها ذامختلفة ل
  ترويجيةمراحل إعداد حملة  : ثانيا

يجب على مسؤول التسويق أن يجيب على بعض الأسئلة الضرورية و التي  ترويجيةقبل إعداد حملة 
اذا يقول في رسالته ؟ ماذا ؟ وم)المرسل(تعتبر مفتاح الإستراتيجية الاتصالية و هي من يقوم بالإرسال 
يتم الاجابة هي الآثار المتوقعة من ذلك؟ يستعمل لإيصال الرسالة ؟ من هو المستهدف بالرسالة ؟ وما

  :2 عل هذه الأسئلة من خلال تتبع المراحل التالية
  تحديد الفئة المستهدفة و الأهداف الاتصالية   -1

تقوم بإعداد مزيج تسويقي لكل فئة و يمكن هذا من  تختار المؤسسة و تحدد الفئة المستهدفة و من ثم
  .تحقيق الاتصال و التسليم الفعال للفئة المستهدفة 

  
  

                                                
1  - lendrevier -levy-lindon,mercator, op-cit ,p502 A505 بالتصرف 
2- P. Kotler & B. dubois ,Marketing et Management,opcit,p560 ap562,بالتصرف . 
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  .تحديد الفئة المستهدفة  .1-1
مشترين حاليين أو (يجب على رجل التسويق أن يبدأ بتحديد الجمهور الذي يتصل به سواء كانوا 

ا أن يكون ملما بالإحساس و الإدراك الخاص وعليه أيض)..مستقبليين ،تجار ،منتجين ،متخذي القرار
  .بهم 

  تحديد الأهداف الاتصالية . 1-2
هذه المرحلة تتمثل في تحديد أو تعريف الإجابة التي ينتظرها من الفئة المستهدفة ،فالهدف المسطر 
مختلف باختلاف نوع الاتصال الذي تريده،ولكن اتخاذ قرار الشراء يمر بعدة مراحل في الحالات 

  .)المرحلة المعرفية ،المرحلة العاطفية ،المرحلة السلوكية (امة و هي الع
  يمثل الربط بين مراحل الاتصال :) 05(رقم جدول

نموذج التأثير   aida موذجن  النماذج/المستوى
  المتدرج 

نموذج قبول 
  المنتجات الجديدة

  نموذج الاتصال

  المرحلة المعرفية 

  انتباه

  العلم 
المعرفة 

  

العلم أو درجة 
  الوعي 

  تقديم العرض 
  الاستقبال
  الاستجابة

  الاهتمام  المرحلة العاطفية
  الرغبة

  الإعجاب 
  التفضيل 

  النية

  الاهتمام 
  التقييم

  الموقف
  النية

  التجربة  الشراء  )الشراء(التعرف   المرحلة السلوكية
   التبني

  السلوك

 المصدر
 Philip kotler et Bernard Dubois, op-cit,563 

  تصميم الرسالة   -2
بعد التعرف على الفئة المستهدفة وتحديد الاستجابة المرغوبة يجب على مسؤول عن الاتصال أن 

  .يتحرك باتجاه تطوير الرسالة بحيث تجلب انتباهه و توقظ رغبته و تدفعه للشراء 
  الة محتوى الرس .2-1

يجب أن يكون محتوى الرسالة متأقلم مع كل الفئات المستهدفة و يجب ايجد الموضوع و الفكرة التي 
 :1و نميز ثلاثة أنواع من المحتوى تحفز وتدفع المستهلك للشراء ،

                                                
  159،ص2000،دار الفكر للطباعة و النشر و التوزيع ، تسويقمبادئ الفهد سليم الخطيب و سليمان العواد ، -  1
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بالتركيز على نوعيته و  يجب إظهار بأن المنتج يحقق المنافع المتوقعة منه ،:محتوى عقلاني  -    
  أدائه

هي إثارة عواطف سلبية أو ايجابية لتحفيز عملية الشراء مثل إعلانات تنظيف :حتوى عاطفي م -  
  ...الخجل من تسوس الأسنان ،الشعور بالإثم  الأسنان حيث يظهر التخويف ،

و مزايا كل هذا في  قوية ، ومن جهة أخرى يظهر الجانب الإيجابي مثل أظهار الأسنان بيضاء ،
  ...الابتسامة و الضحك

يستخدم لدفع الأفراد لتبني نواحي اجتماعية معينة مثل الحفاظ على البيئة ،أو : محتوى أخلاقي -  
  ..النهوض بالصناعة الوطنية 

  تركيب الرسالة . 2-2
  :تعتمد فعالية الرسالة على الهيكل و الموضوع و ذلك من خلال 

سئلة للجمهور يجيبون عليها ذكر الخلاصة في الرسالة أو تركها للجمهور وذلك من خلال ترك أ -
  .بأنفسهم 

  .ذكر الجوانب الإيجابية و السلبية في الرسالة و محاولة إثارة العواطف في المستهلكين  -
  .و نخص بالذكر جوانب القوة هل يتم ذكرها في بداية الرسالة أم في نهايتهاتركيب الرسالة  -
  شكل الرسالة . 3- 2 

ثر ملائمة من أجل تنفيذ محتوى تركيب الرسالة ، فالشكل السيئ الأشكال الرمزية الأك ريجب اختيا
  :و سنعطي أمثلة على ذلك ، يمكن أن يفسد الرسالة الجيدة 

  .يجب اختيار العلامات،نبرة الصوت ،سرعة الكلام :إعلان إذاعي  -  
  ..و العنوان الطباعة ، ، اللون الصورة ، ، النص يجب اختيار الشكل ،:إعلان صحفي  -  
  .)حركة الجسم(يجب مراعاة لغة الحركة :إعلان تلفزيوني  -  
  الرسالة  مصدر . 4- 2 

بالإضافة إلى الشهرة يجب أن يتمتع بمصداقية  يستخدم المعلنون أشخاصا مشهورين لنقل الرسالة ،
  ...الفكاهة  الصراحة ، المظهر ، الثقة ، عالية من خلال الخبرة و التخصص ،

  ل اختيار قنوات الاتصا  -3
بعد تحديد الفئة المستهدفة و الأهداف و الرسالة يجب التفكير في مختلف القنوات التي يجب أن 

  .يستعملها لإيصال الرسالة و تلجأ المؤسسة إلى نوعين من قنوات الاتصال 
  تسمح بالاتصال المنفرد مع الفئة المستهدفة و تتكون هذه القنوات من  :شخصيةقنوات اتصال

  ء، الأصدقاالقنوات الاجتماعية مثل الجيران المنتج،الخبراء للتكلم عن  تاالبيع، قنورجال 

   اللقاءات ، المعارض و تتمثل في وسائل الإعلام ، :قنوات غير شخصية..  
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  ميزانية الاتصال  -4
يعتبر تخصيص ميزانية للاتصال من أصعب القرارات التي تتخذ لتحديد هذه القيمة من الاستثمار ككل 

وهناك عدة طرق لتحديد ميزانية الاتصال الأكثر استعمالا في الواقع العملي .صاريف ضخمة لأنها م
  :وهي 

و المبيعات هنا يقصد بها مبيعات السنة الماضية ،فهذه :ميزانية الاتصال نسبة من المبيعات . 4-1
  .الطريقة تعتمد على نسبة مئوية تخصص لغرض الاتصال وهي سهلة ومضمونة 

تعتمد هذه الطريقة على تقليد المنافسين في نفقاتهم على :على ما يفعله المنافسون  ادالاعتم . 4-2
الاتصال و لكن هذه المبالغ قد لا تعود بالفائدة على المؤسسة لأن السياسة المنتهجة مختلفة بين 

  .المتنافسين ،إلا أن بعض المؤسسات لأنها تأخذ المنافسة على أنها عنصر مهم في السوق 
هي تخصيص مبالغ على الاتصال بقدر ما تستطيع ،و القيد الوحيد  الذي :التحمل  إمكانية  .4-3

  .يحد من الإنفاق هي احتياجات المؤسسة لهذه الأموال 
تعتبر هذه الطريقة الأكثر منطقية لأن تخصيص  الميزانية مبني على : الأهداف و الوسائل . 4-4

  . فرة لدى المؤسسةالأهداف المراد تحقيقها و الوسائل المتو
  تقييم النتائج   -5

بعد تطبيق خطة الاتصال ،فإن على المرسل أن يقيس أثرها على الجمهور المستهدف من خلال 
معرفة فيما أنهم تعرفوا على الرسالة أم لا ،و هل تذكروها ،و كم مرة شاهدوها ،و ما هي الأشياء 

حالية اتجاه المؤسسة و المنتج  وفي الأخير قياس المنتظرة من الرسالة ،و كذا مواقفهم السابقة  و ال
  .حجم المبيعات من خلال  معرفة عدد المشترين ،ومدى قبول المنتج الجديد 
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  ترويج السياحة : لثاالمطلب الث
 )الترويج(خصوصا  و على الاتصال لتسويقي أشكالهوظائفه  هأهدافبعد التعرف على الاتصال عموما 

فعل اتصالي  إعدادهي المراحل التي يتم من خلالها  ه بعناصر المزيج التسويقي و ماعلاقت أهدافه
يتوجب علينا التعرف على الوسائل المستعملة في ترويج السياحة الداخلية و لن يتأتى ذلك إلا بعد 

  ؟ معرفة ما المقصود من ترويح السياحة الداخلية
  داخليةترويج السياحة الأهمية و مفهوم  : الأولالفرع 

  مفهوم ترويج السياحة الداخلية:  أولا
 للتأثيرتوضيح الصورة السياحية للدولة ، إلىالترويج السياحي هو تلك الجهود المبذولة التي تهدف "

 أهدافهمرغباتهم و تحقيق  لإشباعالدولة  إلىدوافعهم للقيام برحلة سياحية  إثارةعلى السائحين و 
  1"السياحية

ابق يمكن القول أن ترويج السياحة الداخلية هو عبارة عن مجموع الجهود من خلال التعريف الس
الوطني من اجل من طرف أعضاء المؤسسات السياحية للتأثير على السائح المحلي و  افرةضالمت

استقطابه للتمتع بمختلف المواقع السياحية المتواجدة ببلده من اجل اشبع رغباته و تحقيق أهدافه 
  .صورة سياحية ايجابية عن دولته إنشاءو السياحية 

  ترويج السياحة الداخليةأهمية  :ثانيا 
حاجات و رغبات المستهلك دائمة التغير و التطور نتيجة الدوافع الغريزية ظهرت ضرورة  أنبما  "

ترويج السياحة الداخلية خاصة مع وجود العديد من المؤسسات الدولية التي تعمل على استقطاب السائح 
 أنو تطلعاتها لذلك عليها  أهدافهاجذبه نحو بيئتها السياحية ما سيصعب على المنظمة تحقيق المحلي و 
الجوانب المختلفة في  إيقاظتوجيههم و  لأجل للأفرادو المشاعر الوجدانية  الأحاسيستخاطب 

لق الكامل بشراء البرنامج السياحي لبيئته الداخلية و خ الإقناعدرجة  إلىشخصياتهم للو صول بهم 
  ...الثقافية الفضول لديه لمعرفة كنوز بلاده و ثرواتها الحضارية،

  أهداف ترويج السياحة الداخلية :الفرع الثاني
  :يمكن حصر أهداف ترويج السياحة الداخلية في

 عن دولته و الوطني إبراز صورة سياحية ايجابية أمام السائح المحلي.  
 نين رفع مستوى الوعي السياحي الداخلي لدى المواط. 

  توطيد علاقة المواطن ببلده و افتخاره بها من خلال معرفته لمناطقها السياحية. 

  داخليةلارفع معدل نمو الحركة السياحية. 

 ةالجزائري دولةغرس ثقافة معرفة مختلف المعالم السياحية لل . 

                                                
  .243مرجع سبق ذكره،ص، التسويق السياحي و الفندقي أسس علمية و تجارب علمية صبري عبد السميع ،.د.أ -  1
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دة عليهم في حالة السائحين المحليين بالسوق السياحي المحلي و بالمنافع العائ إقناعتعريف و تذكير و 
  انضمامهم و حصولهم على الخدمات السياحية

  يج السياحينموذج الترو :المبحث الثاني
يلعب الترويج السياحي دورا مهما و أساسيا في التأثير على السياح من خلال المعلومات التي تربط بين 

اليتها إلا من خلال تداخل في هذا المجال و عليه لن تتحقق كفاءة هاته المعلومات و فع الاتصالأطراف 
و تكامل مجموعة من العناصر مشكلة بذلك ما يسمى بنموذج الترويج السياحي و يحتوي هذا المبحث 

  .على مختلف عناصر هذا النموذج
  هامستقبلو الرسالة مرسل:  المطلب الأول

لرسالة لتي تربط توسطهما ا) أو المتلقي( هما المرسل و المستقبل الاتصالمشاركان رئيسيان في عملية 
  :ىكل طرف من الأطراف الثلاثة على حد إلىبينهما نتطرق 

  المرسل : الفرع الأول
  تعريف المرسل : أولا

  من هو هذا المرسل؟: أول سؤال يتبادر للذهن 
بأنه شخص أو منظمة لديه معلومات يرغب مشاركتها مع  الاتصالاتيعرف المرسل في عملية "

رجل بيع، أو متحدث : مثل( الناس و قد يكون المصدر شخصا  شخص آخر أو مجموعة أخرى من
  الشركة تستأجره الشركة مثل الأشخاص الذين يقومون بتقديم الإعلانات من ممثلين و مطربين  باسم

  1").و رياضيين و غيرهم أو الشركة ذاتها
ترويج من هو الشخص المسؤول في : بعد معرفتنا لمن هو المرسل عموما يصبح السؤال الثاني

  السياحة هل هو فرد أم هيئة؟
هو مصدر الرسالة، قد يكون الوكالة السياحية أو مقدم الخدمة السياحية الذي يقوم  :تكون كالتالي إجابتنا

  ، هابإرسال معلومات على شكل رسالة ترويجية تحتوي على كلمات أو رموز أو أشكال إلى مستقبل
يد لكل من الج الاختيارالتركيز على من قبل المستقبل و  استيعابهاو  هامفه إمكانيةو يجب أن يراعي 

   السائحين بالسوق السياحي إقناعهو تعريف و تذكير و في ذلك هدفه ،الاتصالالوقت ووسيلة 
  2.و حصولهم على الخدمات السياحية انضمامهمو بالمنافع العائدة عليهم حال 

  
  
  

                                                
  2006 1 - د شريف أحمد شريف العاصي،الترويج و العلاقات العامة مدخل الاتصالات التسويقية المتكاملة،الدار الجامعية الإبراهيمية ، مصر
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  المرسلين أنواع:ثانيا
  : 1تقديمها على سبيل المثال لا الحصرف نظام الدولة و لكن يمكن يختلف أنواع المرسلين باختلا

يقع على عاتق الأجهزة و المنظمات السياحية الموجودة في الدولة :الأجهزة و المنظمات السياحية- 1
اب وجذب السائحين و من بين ولية استقطؤتحمل مس يعبء كبير ف سواء كانت رسمية أو شبه رسمية

لات التنشيطية للسياحة ،التنسيق بين هيئة التنشيط السياحي و وزارة السياحة،دراسة مهامها القيام بالحم
  .الأسواق السياحية من خلال المكاتب التابعة للهيئة في مناطق مختلفة

  على اختلاف أنواعها الفندقية و القرى السياحية  السياحية تالمنشآتحتل  : السياحية تالمنشآ- 2
التجارية العادية و الشركات السياحية أهمية كبيرة في  تالتجارية كالمحلا تشآو الفنادق العائمة و المن
  .الدور التنشيطي للسياحة

  مستقبل الرسالة:  الثاني الفرع
 البيئةالمستقبل هو كل من يتلقى الرسالة التي تبثها المؤسسة لكن في  ية التقليديةالتسويقالبيئة في 

؟ سنحاول كيف يمكن الوصول إليه في سوقه؟ة؟ماذا يسمىيسياحالللرسائل مستقبل المن هو  ةالسياحي
  .الإجابة على كل هذه الأسئلة من خلال هذا الفرع

   السائح : أولا
  من هو و ما علاقته بالترويج السياحي؟ 
  الأشخاص الذي يرغب المرسل مشاركته في الأفكار  أومستقبل الرسالة أو المتلقي هو الشخص "

  ا يمثل مستقبلو الرسائل الترويجية المستهلكين في السوق المستهدفة للشركة أو المعلومات، و عموم
  2.أو الجمهور المستهدف من القرار و المستعملين و المشاهدين الذين يستقبلون الرسالة و يفسرونها

  جهة أخرى على أنه الجهة أو الطرف الآخر بعملية الإتصال و الذي يستلم  كما يعرف المستقبل من
  3".بل تلك المعلومات و يضع لها معاني لتسهيل فهمهاو يستق

و هل يتفق في  السائحهذا الترويج السياحي هو السائح فمن هو عملية في  المستقبلتقدم ف وبناءا على ما
  ؟مفهومه مع المستهلك السياحي

 أي شخص يزور بلد غير:" السائح على أنه ،يعرف المؤتمر الدولي للسياحة للأغراض الإحصائية"
و " البلد الذي يقيم فيه عادة لأي سبب من الأسباب ما عدا قبول وظيفة بأجر في الدولة التي يزورها

لا تقل عن أربع و عشرون ساعة في الدولة  مدةهذا يعني السائحين أو الزائرين المؤقتين الذين يمكثون 
 ينقلمن : نسا فقد عرفه، أما الحلف الدولي للصحفيين و الكتاب السياحيين بفرالتي قاموا بزيارتها

 الاستطلاعالإقامة فيه، و ينتفع بوقت فراغه لإشباع رغبته في  اعتادلغرض ما خارج الأفق الذي 
                                                

  .، بالتصرف43ص42،مرجع سبق ذكره،صالتسويق السياحي و الفندقي أسس علمية و تجارب علمية ،د صبري عبد السمیع. ا -  1
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الدولية  ةالأكاديمي، أما "و المتعة الاستجمامتحت أي شكل من أشكال هذه الرغبة و لسد حاجته إلى 
 1963المتحدة في مؤتمر روما عام  كما عرفته الأمم" شخص يسافر للمتعة:" للسياحة فتعرفه بأنه

الشخص الذي يسافر إلى بلد أخر غير البلد التي بها موطنه و يقيم :" الذي عقد لبحث السياحة الدولية 
بها لمدة تزيد عن أربع و عشرين ساعة دون أن تطول إقامته إلى الحد الذي يعد فيه البلد الأجنبية 

  1"موطنا له
فر خارج محل إقامته الأصلي لأي سبب غير الكسب المادي أو الشخص الذي يسا: " و يعرف أنه

و لفترة تزيد ) السائح الأجنبي(  أو داخل بلد غير بلده) السائح الوطني( الدراسة، سواء كان داخل بلده 
  2".ساعة و إن قلت عن ذلك أصبح متنزها 24عن 

ذلك "  بأنهيعرف التسويقي ،وخاصة في الميدان على السائح  يمكن إطلاقه المستهلك السياحي مصطلح 
رحلته السياحية سواء  أثناءالشخص الذي يقوم بشراء الخدمات السياحية لاستخدامها و الاستفادة منها 

  3"سائحا محليا أوكان سائحا دوليا 
المستهلك السياحي هو ذلك الفرد الذي يغادر مكان إقامته إلى  أومما سبق يمكننا القول بان السائح 

الراحة،الترفية،العلاج،الاستجمام،العمل،الدراسة،التعرف (تحقيق حاجاته ورغباته  ن خلالهاوجهة يريد م
  .ساعة 24شرط أن يتعدى سفره ...)على ثقافات جديدة،الاكتشاف

  أنواع السياحو السياحي سوقالجزئة ت :ثانيا
ول الى تساعد تجزئة السوق السياحي المؤسسات السياحية في الوص:"تجزئة السوق السياحي-1 

  4"المناسبة،و تقديمها للسياح ةالسياح المحتملين و تساعد على تحقيق مزيج  المنتجات السياحية المختلف
  ):تقسيمه(السوق السياحي و تجزئته - 1.1

يعرف السوق السياحي بأنه مكان التقاء الطلب السياحي بالعرض السياحي و يمكن أن يكون مكان "
و أيضا في دولة  ولة المصدرة للسائحين التي تمثل الطلب السياحي،الد أيالالتقاء في دولة السائح 

  5".الزيارة المستقبلة لهم و تمثل في نفس الوقت العرض السياحي
هي عملية إنشاء أسواق فرعية تشمل جميع فئات السياح الحاليين و المحتملين  :تجزئة السوق السياحي

  طلبات و الأولويات لقطاعات معينة في السوق معفمن المهم ربط المت نظرا لتنوع الطلب السياحي ،
  6"يعتبر وسيلة لدراسة أولوية السياح  ممناطق أو منتجات معينة و هكذا فان التقسي

                                                
57.سهيل الحمدان، مرجع سبق ذكره، ص  1  -  

34د نعيم الظاهر،د سراب إلياس، مرجع سبق ذكره ص  - 2  
  78،مرجع سبق ذكره،صالتسويق السياحي و الفندقي أسس علمية و تجارب علمية ا د صبري عبد السمیع، -  3
  .70ص،مقابلة، د علاء السرابي، مصدر سبق ذكره د خالد -  4
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من خلال التعريفين فالسوق السياحي هو مختلف عمليات الجذب و البيع السياحي أما في الدولة 
  .لية إلا إذا تمت تجزئتهلن يتم ذلك بفعافالعارضة أو الدولة الطالبة للسياحة،

  :قواعد تجزئة السوق السياحي - 2.1
  :1يمكن تقسيم السوق السياحي حسب القواعد التالية 
 بشكل عام تكون الإجازة لمدة أسبوعين إلى ثلاث أسابيع لكن هناك جولات  :قاعدة الإجازات

ات تكون الزيارة فيها سياحية تمتد في بعض الأحيان إلى ستة أسابيع،و هناك بعض المواقع و المنتجع
  .في أوقات معينة

 قاعدة أخرى من قواعد تقسيم السوق هو هدف السياحة،نجد فئات مختلفة في  :قاعدة غرض الزيارة
  ...).رجال الأعمال،النشاطات الرياضية،أعضاء المجتمع الديني( هذا القسم

 سواق المصدرة الأ( تقسم السياح إلى أصناف مختلفة مثل الأسواق الرئيسية :قاعدة الطلب
مناطق واضحة ومميزة من البلد ( ،و أسواق الفرص)توفر جزءا لا باس به من السياح(،الثانوية)للسياح

  ).المقصود
 المدن،المقاطعات،المناطق( يقوم التقسيم على أساس الاعتبارات الجغرافية: الجغرافيا كقاعدة.( 
 لشخصية،الدوافع،و المعرفة هي اعتبارات في هذا القسم يكون نمط الحياة ،ا :العامل النفسي كقاعدة

 .مهمة
 العمر،الجنس،الوظيفة،،الحالة الاجتماعية،و الدين ر نأخذ بعين الاعتبا:العامل الديمغرافي كقاعدة

 .كاعتبارات مهمة

 يصنف السياح في هذه القاعدة على أساس الحالة الاقتصادية،تطور :القاعدة الاقتصادية الاجتماعية
  .و التعليم المنطقة

  : 2يمكن تصنيفهم إلى :أنواع السياح- 2
  :وفقا للنطاق الجغرافي1.2
 يغادر بلده الأصلي إلى بلد أجنبي عنه(سائح دولي .(  
  البلدان المجاورة لها إحدى إلىيغادر بلده (إقليميسائح.(  
 دولته أقطاريسافر عبر كافة ( سائح وطني(.  
 كنهس وقعد كثيرا عن موطنه و التي لا تبع أقطاريسافر عبر بعض ( سائح محلي(. 
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  :منمط حياتهوفقا ل. 2.2
 أو البحثيسافر بغرض الدراسة (الدارس(  
  يسافر بغرض القيام بصفقات،مؤتمرات،اجتماعات(الأعمالرجل(...  
 يسافر لقضاء شعائر دينية مثل الحج (المتدين(...  
 للمشاركة فيها أوالمسافر لمتابعة تظاهرات رياضية (الرياضي(  
 الباحث عن الراحة،الاستجمام و الترفيه(لهالقاضي لعط(  
 لأقاربهالواصل ( بغرض زيارة أقاربه المسافر( 
  :أو لدورة الحياة وفقا للسن-2.3
 الأطفال لصغار من تلاميذ،كشافة(اليافعين(...  
 نمن طلبة،رياضيي( الشباب(...  
 متزوجين بأولاد،مطلقين،أراملدأولا متزوجين بدون(المتقدمين في العمر،(  
 متقاعدين،مرضى(يوخالش(...  
  الرسالة و القناة: الثالث الفرع
  الرسالة :أولا
 :تعريف الرسالة - 1

تنطوي الرسالة على المعلومات أو المعنى الذي يأمل المرسل أو المصدر في توصيله للمستهلكين "
  .المستهدفين، و قد تكون الرسالة لفظية أو غير لفظية، شفهية أو مكتوبة أو رمزية

ي وضع الرسائل في شكل يسمح بنقلها بحيث تكون مناسبة لقناة الإتصال التي سوف و من الضرور
  1".تستخدم

إن الرسالة في التسويق السياحي هي مجموعة المعلومات و الرموز و الأشكال التي قام المرسل "
ؤدي بتصميمها بهدف إرسالها إلى المستقبل، و هنا على المسوق السياحي مراعاة تصميم الرسالة بما ي

سلوكية، و هنا يجب على الرسالة الترويجية بأن تحقق جذب الإنتباه و من ثم زيادة  استجابةإلى حدوث 
و خلق رغبة وصولا إلى التصرف المطلوب و أن تكون الرسالة قابلة للتصديق و تعمل على  الاهتمام

  2".مة الظروف الحياتية الحاليةءتلبية حاجات و رغبات السائحين و ملا
ا عليه فإن الرسالة هي كافة المعلومات التي ترسلها الهيئات السياحية المسؤولة عن الترويج إلى و بناء

هي السياح الداخليين أبناء  حالسياح المستهدفين و حسب موضوع دراستنا فإن الفئة المستهدفة للسيا
  .الوطن
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 : أنواع الرسائل و كيفية إعدادها - 2
 : أنواع الرسائل-   1.1
  :1هانلصياغة الرسائل م مختلفة أنواعتوجد 

تقديم المعلومات و الحقائق بشكل مباشر و صريح يساعد  و التي تعتمد على : الرسالة التفسيرية*
  ،على معرفة مزايا المنتج و فوائده

في العاطفة  تؤثرالمطلوبة في صورة فنية جميلة و صياغة جذابة  تقدم المعلومات : الرسالة الخفيفة*
  .قبل العقل
 تقوم على وصف المنتج و خصائصه  : لوصفيةالرسالة ا.  
 يجيب بما  الآخرتكون في شكل محادثة بين اثنين احدهما يسال و  :شكل حوار تأخذتي لالرسالة ا

  .الإعلانيةينتهي بشرح كامل للرسالة 
  مشكلة ثم يقدم  أوتكون في صورة قصة ، حكاية معينة ، عقدة :شكل قصة تأخذالرسالة التي

  .دة أو المشكلةالحل لهذه العق
 تدور حول معلومة معينة لكن بطريق غير مباشرة :المعتمدة على الرموز و التداعي الرسالة   
  .غير صريحةأو 
 تعتمد هذه الرسالة على ظهور شخصية محبوبة تستعمل و  : تعتمد على التقليد الرسالة التي

  .المنتج مثل نجم معين من نجوم الكرة
  :الرسائلمضمون   -2.1

   :2يما تقدمه المنطقة السياحية و ما تحتوي عليهيكمن ف
 عناصر الجذب السياحي.  
 أماكن الإقامة للسائح.  
 ع الخدمات المساعدةومجم.  
  القناة : ثانيا
  :خطوات اختيارهاو  قناةعريف الت- 1

  تعريف القناة 1.1
لمستقبل أو المتلقي، هي الطريقة التي يتم بها انتقال الرسالة من المرسل أو المصدر إلى ا الاتصالقناة "

  3".قنوات شخصية و قنوات غير شخصية: الاتصالو بشكل عام يوجد نوعين من قنوات 

                                                
  الى ص 215،ص1997،الشركة العربیة للنشر و التوزیع،الطبعة الثانیة،المھندسین ،مصر،الاعلاند ھناءعبد الحلیم سعید، -  1
  .ھاد الطالبةاجت -  2
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الوسيلة التي من خلالها يتم نقل الرسالة الترويجية و المعلومات إلى الجهة المنوي : هي الاتصالقناة  
تحديد أي من تلك القنوات  المناسبة و الاتصالقناة  باختيار الاهتمامبها، و على المرسل   الاتصال

  1.لدى السائح المحتمل الانتباهتحدث عملية جذب 
الدعائم هي وسيلة للاتصال في حين "تحوي قناة الاتصال على كل من دعائم و وسائل الاتصال إذ أن

  2."أن وسائل الاتصال هي مجموعة من الدعائم التي لها نفس الطبيعة
  :و الخصائص خطوات اختيار القناة-2.1

  :3تم عملية اختيار الوسيلة الإعلانية بعدة خطوات متتالية كما يليت
  .تحديد الأهداف المطلوب تحقيقها* 
  .اختيار الوسيلة الرئيسية القادرة على تحقيق الأهداف*
  .الوقت ، المساحة تحديد البرنامج الزمني أو مواعيد النشر،*
  : الأنواع و الخصائص - 2

  : الأنواع -2.1
  .سم إلى صحف عامة وخاصة،صحف مهنية،صحف إقليميةتنق : الصحف* 
  .قد تكون أسبوعية أو شهرية أو ربع سنوية قد تكون كذلك عامة أو متخصصة : المجلات*
  .توجد محطات إذاعية حكومية و خاصة ،محلية و وطنية : الإذاعة*
  .حكومية أو خاصة،عامة و متخصصة : القنوات التلفزيونية*
و استعداداتها و مستوى الأفلام التي تعرض فيها و  ارجات وفقا لموقع السينمتنقسم إلى د":السينما*

  4."الجمهور الذي يتردد عليها
  على سطح الأبنية ،وسائل النقل،في الطرقات : الملصقاتواللافتات 

  منها المضيئة و المنقوشة  : اللوحات 
  :5يمكن حصر خصائص الوسائل في : خصائصها -2.2

  .ة للترفيهالتلفزة هي وسيل -
  ،المجلات وسائل لتمعن -
  .الجرائد وسائل للهروب -
  ).يصغى إليك أنكنت تريد  إذاتسمع و اهمس  أنكنت تريد  إذااصرخ (وسيلة للهمس الإذاعة -
  .وحات وسائل لما هو غير منتظرللافتات و اللا -

                                                
218،ص217د خالد مقابلة، د علاء السرابي، مصدر سبق ذكره ص -  - 1  -  

2 - claude demeur,marketing,donod,6 eme editio,paris,2008,p295,بالتصرف. 
  .241،مرجع سبق ذكره،ص الإعلاند ھناء عبد الحلیم سعید، -  3
  .230،مرجع سبق ذكره،ص الإعلاند ھناء عبد الحلیم سعید، - -  4

5  -  - robert le duc,la publicité une force au service de l'entreprise,dunod;9 em edition;paris,1987p71 :من  مقتبس 
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  الترميز، التفسير و الإستجابة :الثاني المطلب
  تفسيرالترميز و ال:  الأول الفرع
  الترميز:  أولا
تبدأ عملية الإتصالات حينما يقوم المرسل بإختيار الكلمات و الرموز و الصور و ما :تعريف - 1

شابهه لتمثل و تعبر عن الرسالة المراد توصيلها للمستقبل، و تعرف هذه العملية بالترميز، و التي تعني 
سل هو ترميز الرسالة أو وضعها وضع الأفكار و المعلومات في شكل رمزي حيث يكون هدف المر

في شكل يسهل فهمها من المستقبل، و يعني ذلك ضرورة إستخدام الكلمات أو الإشارات و الرموز التي 
  1).السائحين( تكون معروفة لدى المستهلكين المستهدفين 

   2:لما يلي يتم وفقا:مداخله  - 2
  .استخدام الرسائل الرشيدة أو العاطفية -
  .ج أو عدم استخدامهاستخدام المنت -
  .استخدام رسائل ايجابية أو سلبية-
  .استخدام المدخل اللين أو العنيف-

  التفسير :ثانيا
  :تعريف- 1

( أما التفسير فهو تعبير عن الرموز أو العبارات و الإشارات القابلة للفهم المشترك ما بين الطرفين 
 احتوتهاستلم على تفسير تلك الرموز التي و أن تتوافق تلك الرموز مع قدرة الم) المرسل و المستقبل

  3.الرسالة الصادرة من طرف المرسل
و يصعب التحكم في سلوك السائح  ةهي كل لعوامل المتدخل:المؤثرة في عملية التفسير لالعوام- 2

  ..)الثقافة،التعلم،الإدراك،الحاجة،الدافع،الطبقة الاجتماعية،المهنة،(فيها أو تغييرها مثل
  الاستجابة:  الثاني الفرع

  : تعريف.1
  4.وتمثل في حقيقتها قبول أو رفض الرسالة من قبل المستلم و التي يعبر عنها بفعل واضح

و تعرف الإستجابة بأنها ردود فعل المستقبل بعد مشاهدة أو الإستمتاع أو قراءة الرسالة، و تتفاوت 
التي يتم إستقبالها في الذاكرة، إستجابة المستقبلين بين تصرفات غير ملحوظة مثل تخزين المعلومات 

                                                
.148د شريف أحمد شريف العاصي، مرجع سبق ذكره، ص -  1 

  .بالتصرف 213ع سبق ذكره،ص ،مرجالإعلاند ھناء عبد الحلیم سعید، - -  2
70د ثامر البكري، مرجع سبق ذكره، ص .أ - 3  
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إلى تصرفات سريعة مثل أن يقوم مستقيل الرسالة بالذهاب لشراء السلعة أو الإتصال الهاتفي لطلبها 
  1.في حالة التسوق المباشر أو الإعلان القائم على الإستجابة المباشرة

  :ستجابة يتحقق إذاو تتمثل في مدى فعالية الرسالة و نجاحها منه قياس الا:قياس الاستجابة.2
  .السياحية تال إقدام السائح على شراء المنتجاح فيارتفعت المبيعات  -
  .جلب انتباه السائح وزيادة اهتمامه بالرسالة-
  .عودة السائح إلى شراء نفس المنتج السياحي -
  .زيادة معدل تكرار الشراء -

  المعلومات المرتدة و الضوضاء : الثالث المطلب
  المعلومات المرتدة:  الفرع الأول

تعد التغذية العكسية و التي تسمى أيضا بالمعلومات المرتدة أو المرتجعة ركنا مهما في عملية  
الإتصال التسويقي لكونها توفر المعلومات التي يتم من خلالها تأشير مستوى التفاعل و الفهم المتحقق 

ل مقياس لمستوى الأداء التسويقي المتحقق من قبل المستلم للرسالة المرسلة إليه، و هي بنفس الوقت تمث
في عملية الإتصال، و كما يتأشر ذلك في معرفة حجم المبيعات المتحققة، تأثير الإعلان في الجمهور 

المستهدف الإهتمام بالفكرة المطروحة، إختبارات المنتج في السوق، نتائج أعمال مندوبي 
سب طبيعة و مستوى الإتصال تمثل أداة مهمة في إلخ، و هذه المعلومات أو غيرها و بح...المبيعات

معرفة النتائج المتحققة التي تقود إلى قياس مستوى الأداء فضلا عن مدى تحقق الهداف المرسومة 
  .مسبقا

من جانب آخر تعد التغذية العكسية بمثابة أداة رقابية على عملية الإتصال لأن أي إنحراف سالب عن 
خطأ أو قصور  كاسا للرسالة المرسلة إلى الطرف الآخر، يعني هنالمستوى تحقق الهدف الموضوع أس

حاصل في عملية الإتصال، يستوجب إتخاذ إجراء تصحيحي له، و عند ذاك ستكون أداة مهمة في 
إعادة مسار الرسالة الأولى من حيث المحتوى، و الأسلوب بما يؤول مرة أخرى إلى فهمها من قبل 

  2.وبالمستلم و تحقيق الهدف المطل
تعرف الإستجابة بأنها ردود فعل المستقبل بعد مشاهدة، أو الإستماع، أو قراءة رسالة، و تتفاوت 

إستجابات المستقبلين بين تصرفات غير ملحوظة مثل تخزين المعلومات التي يتم إستقبالها في الذاكرة، 
تصال التليفوني لطلبها إلى تصرفات سريعة، مثل أن يقوم مستقبل الرسالة بالذهاب لشراء سلعة أو الإ

في حالة التسويق المباشر أو الإعلان القائم على الإستجابة المباشرة، أما المعلومات المرتدة فتمثل 
الجزء من الإستجابة الذي يصل إلى المرسل، و تأخذ المعلومات المرتدة أشكالا مختلفة منها الإتصالات 

  و هكذا...قد تكون كذلك في شكل شكاوى أو إقتراحات التليفونية للسؤال عن المنتج، أو طلب المنتج، و
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و في حالة البيع الشخصي قد تظهر المعلومات المرتدة في شكل بعض الأسئلة التي يوجهها المشتري 
إلى البائع، أو الإعتراضات التي يبديها، أو الإستجابات غير اللفظية التي تنعكس على الوجه في صورة 

فإن رجل البيع يتمتع بميزة تلقيه لمعلومات مرتدة سريعة من خلال ردود  إبتسامات أو عدم قبول، لذلك
وسائل الإعلان العامة، و التي تتصف بعدم  مفعل العميل، و لكن ليس هذا هذ الحال عموما حين استخدا

وجود إتصال مباشر بين المعلنين و العملاء، و على المسوقين إستخدام وسائلا أخرى للتعرف على 
مستهلكين، نذكر منها على سبيل المثال السؤال عن المنتج و زيارة المتجر، بالإضافة لإلى إستجابة ال

ذلك فقد يوم المعلنون باجراء بحوث المعلومات المرتدة و التي تهدف إلى تحليل مدى قراءة و تذكر 
ذه الإعلان، و تقيس مدى التغيير في الإتجاهات، و الأشكال الأخرى للإستجابات، و بناء على ه
  1.المعلومات يقوم المعلن بتحديد أسباب نجاح أو فشل عملية الإتصال و عمل التعديلات المناسبة

  الضوضاء: الثاني الفرع
طالما تمر الرسالة في قناة للإتصال و مهما كان شكلها فإنها ستتعرض إلى درجة معينة من التشويش 

المستهدف، و تحصل عملية الضوضاء في  أو التأثير السالب على المسار المطلوب من عملية الإتصال
أي جزء من أجزاء نظام الإتصال التسويقي  حيث أنها تؤثر سلبا على كل الأجزاء، فقد يكون التأثير 

السالب حاصل في عملية الإتصال التلفوني بين مندوب المبيعات و المشتري عندما يحدث هنالك تداخل 
عرض الإعلان في التلفيزيون و يتم عرض إعلان في الإتصال أو عدم وضوح في الصوت، أو عند 

المتحققة من الإعلان  الاستجابةمنافس مباشرة من بعده مما يؤثر على مستوى و درجة التأثير أو 
الصحف أو المجلات و بما يحول دون  استخدامللإعلان عند  الطباعةالمشاهد اولا، أو في سوء الشكل 

  .الخ....عرض المزايا المطلوبة في صورة الإعلان
التسويقية مجتمعة أو  الاتصالاتو خلاصة للموضوع يمكن الإشارة في القول بأن هذه العناصر لنظام 

سلبا أو إيجابا للوصول إلى الهدف المطلوب  الاتصالمنفردة يكون لها دور أساسي و حاسم في عملية 
متد تأثيره بشكل ، و أن أي خلل يمكن أن يحدث في أي عنصر من عناصرها سيالاتصالمن عملية 

  2 .واضح و كبير إلى بقية العناصر الأخرى لعملية الإتصال
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  المزيج الترويجي:  المبحث الثالث  
وساءله و تتنوع من شخصية  تقوم المؤسسة بوضعها للتـأثير   نظرا لأهمية الترويج في المؤسسة تعدد

ى تحقيق أهـدافها  لية تساعدها ععلى السائح إلى غير شخصية تلجا فيها المؤسسة الى مؤسسات وسبط
  الاتصالية

  مفهوم المزيج الترويجي :  المطلب الأول
وذلك من اجل توضيح مفهومه  يدراسة الوسائل الترويجية لابد لنا من تعريف المزيج الترويجقبل 

  .لعاما
  تعريف المزيج الترويجي : الأولالفرع 

مل معا لتحقيق الأهداف الترويجية للمؤسسة هو عبارة عن مجموعة من المكونات التي تتفاعل و تتكا
في إطار الفلسفة التسويقية السائدة،فهذه المكونات والعناصر تتوازن وتتنافس بطريقة فعالة لتحقيق 

الإعلان، البيع الشخصي، ترويج المبيعات، : الأهداف الترويجية الموضوعة و هذه العناصر هي
  1.م، العلاقات العامة و الإعلاالتسويق المباشر

 متكاملة من الاتصالات التي تسعى إلى تقديم البرامج مجموعة ال" ى انهعليعرف المزيج الترويجي  
  المؤسسة و منتجاتها للزبائن المحتملين ، بهدف دفع جهود البيع و الإعلان للتحقيق المبيعات أكثر

  2 "و أرباح أفضل  
المرسلة من طرف  الرسائل جموعةم"على انه    Ph. Kotler et B. Dubois من قبل رفكما يع

  3. "يريالمؤسسة و المتوجهة إلى متعامليها يهدف إلى إيصال المعلومات قابلة للتغ
الترويجي هو نشاط الاتصال الذي يربط بين المؤسسة و المستهلك لتعريفه   ه نستنتج أن المزيجعليو

  لشراء جيدة   ظروف  قلخل و ذلك  بمختلف منتوجاتها و خدماتها عبر مجموعة من الأساليب 
  .الموزعينطرف المستهلكين أو  خدماتها منمنتوجاتها و اقتناء 

إن المزيج الترويجي شأنه شأن المزيج التسويقي، يشتمل على مجموعة من المكونات و العناصر التي 
 يجمزتتوازن و تتناسق بطريقة فعالة لتحقيق الأهداف الترويجية الموضوعة، و تتمثل أهم مكونات ال

  :التالي الترويجي في العناصر التالية كما يبينه الشكل
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  الترويجي جيبين عناصر المزي):08(شكل رقم
  ييجوالترالمزيج  

  
  تنشيط المبيعات          الإشهار     التسويق المباشر      البيع الشخصي         العلاقات العامة            

  
   مزيج الترويجيأهداف ال :الفرع الثاني

  1:لاثة مجاميع رئيسية توضح كالتالييمكن القول بان أهداف الاتصالات التسويقية تنحصر في ث
  التغطية  -1
تغطية أهداف الاتصالات التسويقية للبحث عن المجاميع المستهدفة من الجمهور بشكل  و يقصد بها 

للسوق المستهدف لتحديد كفء و مؤثر، وهذا يتطلب أن يكون هناك تجزئة دقيقة و واضحة 
الاحتياجات المطلوبة و من ثم اختيار الوسيلة المناسبة للوصول و التوافق مع تلك الحاجات  ووسائل 

  :الاتصال المعتمدة ، و يمكن حصر الأهداف الفرعية للاتصالات التسويقية كما يلي 
ال هو أن يكون هنالك هي الخطوة الأولى التي يستهدف منها في عملية الاتص: خلق الإدراك  -ا 

 نىبتإدراك لدى المشتري بمضمون اتصال المتحقق معهم ، أي أن يكون بمثابة القاعدة العرضية التي 
  .عليها للخطوات اللاحقة

و يتمثل ذلك بتشجيع الجمهور على التقدم لشراء المنتج أو التعامل معه لذلك فان :  تحفيز الطلب -ب
  ى المنتج ذاته و خصائصه من حيث ماهيته ، و كيفية استخدامه المزيج الترويجي سوف يركز هنا عل
    .الخ...و أين يمكن شراءه و أماكن توزيعه 

تتجه نحو التحديد الدقيق للجمهور  هي الجهود المعتمدة في المزيج الترويجي :تحديد التوقعات - ج
ضح في المنتج و من المستهدف و التركيز بشكل واضح على  تلك المجاميع التي يكون اهتمامها وا

المتوقع أن تقوم بعملية الشراء ، وعند هذا الشكل فان المؤسسة يمكنها استخدام و سائل الاتصال 
لغرض تحفيز الطلب و تحقيق عمليات الشراء و يحدث ذلك ...المباشر كالتلفزيون ، البريد الالكتروني 

  .المستوى المحدد مسبقا من التوقعات لحجم المبيعات 
التسويقي و بما يؤول إلى الوصول  لهي مجمل الإجراءات المتحققة في نظام الاتصا:  اتالعملي-2

  : للمجاميع المستهدفة من الجمهور عبر الفعاليات الترويجية المعتمدة في ذلك لتحقيق الأتي 
فانه  المؤسسة إلى إيصال المشتري إلى مرحلة تبني المنتج عندما تسعى:  تشجيع على تجزئة المنتج- ا

من المناسب ابتداء أن يخلق لديه الاهتمام بالمنتج عبر استخدامه الرسائل الترويجية المختلفة ،و بما 
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فيها تقديم النماذج المجانية بهدف تشجيعه على استخدام المنتج و تجريبه للحكم عليه و مطابقة ذلك مع 
  .مضمون الرسالة الترويجية التي تمت عبر عملية الاتصال 

يكون في الغالب أمام المشتري العديد من العلامات التجارية للمنتج الذي يرغب :  مةالولاء للعلا-ب
في الحصول عليه ،و لكن تجريب المنتج و التعرف على خصائصه و صفاته خلال عملية الاتصال 

ته و احاج إلىيحقق و يستجيب  بأنهالتسويقي تمكنه من إقرار العلامة التجارية لذلك المنتج الذي يرى 
غباته ،و عند ذلك فان الولاء للعلامة التجارية ستصبح حالة ممكنة طالما كانت تلك العلامة تحقق له ر

  . قيمة و تعطي مؤشرا أيضا لقوة العلامة قياسا بالعلامات الأخرى للمنتجات البديلة
في وقت من الأوقات قد يستخدم  المسوق الترويج :  مواجهة الجهود الترويجية للمنافسين - ج
على برامجهم الترويجية و  سيلة من وسائل مواجهة المنافسين و لتقليل الآثار التنافسية المترتبةكو

السوق ، لذلك تكون العمليات المتعلقة بالاتصالات التسويقية وفق هذه الحالة تنصب نحو  عاتصالاتهم م
أن تهدف إلى  منع المنافسين من اقتطاع حصة من مبيعات الشركة في السوق الذي تعمل به و دون

  . زيادة المبيعات على اقل تقدير في ظل حالة السوق التنافسية القائمة
تعد الفاعلية من ابرز المؤشرات المعتمدة في قياس مدى دقة وصول الرسالة الترويجية  :الفاعلية-3

لفاعلية عبر عملية الاتصالات التسويقية و بما يتوافق مع الأهداف المخطط لها أساسا ،و بالتالي فان ا
الترويجية تعني و بشكل المبسط تلك الدرجة في الأداء ، و بالتالي تستطيع المؤسسة أن تحقق أهدافها 

 أنعبر استخدام وسائل الاتصال المختارة و على وفق الظروف المحيطة بالمؤسسة ، و هذا بمعنى 
فر به عناصر أساسية من الاتصالات التسويقية المعتمدة لتنفيذ برنامج ترويجي فاعل يستوجب أن تتوا

  : اجل تحقيقه ، و يمكن أن تتمثل بالاتي 
يجب أن يخضع لعملية التخطيط شانه بذلك  او هادف لكي يكون الاتصال فعالا :التخطيط للاتصالات  - ا

  أي نشاط تسويقي أخر تقوم به المؤسسة ، و عملية التخطيط هذه تستند إلى البحث عن الحقائق 
إيصالها عبر الرسالة الموجهة للطرف الأخر ، و أن يكون مضمون الرسالة و البيانات المطلوب 

واضح و دقيق و لا لبس فيه أو غموض ،  فضلا عن التوافق بين مضمون الرسالة و هدفها و اختيار 
  . وسيلة الاتصال المناسبة لذلك

نه يتوجب الأخر فلكي تكون الرسالة ذات معنى و اهتمام من الطرف ا :حاجة المستلم للمعلومات  -ب
لدى المستهلك الحاجة الحقيقية للتعرف و التفاعل مع مضمون الرسالة و ذلك باتجاه أن يكون أن تثير 

هنالك رد فعل أو استجابة لها ، و بما يتوافق مع الهدف المطلوب من عملية الاتصال و إلا أصبح 
لمستخدمة الاتصال غير فعال جراء عدم تحقيق الاستجابة ، و من المهم هنا أن تكون اللغة أو الرموز ا

الرد و بذات المستوى  علىم و آن يتمكن بالتالي من القدرة في الرسالة قابلة لفهم تماما من قبل المستل
  .من الاستيعاب 
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إن فاعلية الاتصال تتحقق عندما يكون هنالك تعزيز العلاقة الشخصية :  تعزيز العلاقة الشخصية - ج
لولاء للمؤسسة و منتجاتها و هي بالتالي تحقق مع الطرف المستهدف و نقل هذه العلاقة إلى درجة ا

تفاعل حقيقي و سليم مع البيئة الخارجية للمؤسسة و بذلك الوقت تعتبر وسيلة مناسبة للرقابة على 
  .العمل التسويقي تجاه التفاعل و العلاقة مع الزبائن 

  )  ترويجيالمزيج ال( أهداف الاتصالات التسويقية :)90(الشكل رقم                     

  
    

  
  
  
  
  
  

  ترويج المبيعات و الإعلان :  المطلب الثاني
و الجهة لمستقبلة للرسالة و لذلك  تالوسائل المعتمدة الإمكانيا فتختلف عناصر الترويج باختلا

طلب إلى ثلاث عناصر من عناصر المزيج الترويجي و المتمثلة في الإشهار ملاسنتطرق في هذا 
  .البيع الشخصي و ج المبيعاتي،ترو

  الإعلان  : الفرع الأول
على كل هذه ا سيجيبنلفرع ا؟ هذا هي أنواعه و ما؟ غايته ما؟ منهلمقصود ا شهار مالإالإعلان أو ا

   .الاسئلة
  تعريف الإعلان : لاأو

احد قنوات الاتصالات التسويقية غير الشخصية و المدفوع الأجر، تقوم به بأنه الإعلان "يعرف 
عمال و المنظمات  غير هادفة إلى الربح و الأفراد بهدف الإخبار أو الإقناع أو التذكير المؤسسات الأ

  1. "لأفراد قطاع السوق المستهدف 
التجارية  ةالإعلان هو تعريف الجمهور بواسطة مجموعة من الوسائل عن المؤسس" و في تعريف أخر 
  2".قة معينة إلى الزبون بطري وصولراء منتجاتها و الثأو الصناعية  و إ

                                                
 .54، ص2006الجامعية الإسكندرية ،  ، دار الترويج و العلاقات العامة ،شريف احمد شريف العاص  - 1

 .2-عبد السلام أبو قحف ، نبيلة عباس و علاء العرباوي ، التسويق ، المكتب الجامعي الحديث الإسكندرية ، 2006، ص313 

أھداف الاتصالات 
 التسویقیة

 العملیات  التغطیة  الفاعلیة 
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وسيلة غير شخصية لتقديم الأفكار أو السلع والخدمات بواسطة : " تعرفه جمعية التسويق الأمريكية بأنه
  1. "معلومة ومقابل أجر مدفوع 

يعرف الإعلان بأنه وسيلة غير شخصية لتقديم الأفكار والسلع والخدمات وترويجها بواسطة جهة "
نشر  إلى يضا بأنه مجموعة من الأنشطة المختلفة التي تؤدي كما يعرف أ معلومة مقابل أجر مدفوع،

أو إذاعة الرسائل الإعلامية المرئية أو المسموعة على الجمهور بغرض حثه على شراء سلع أو 
التقبل الطيب للأفكار أو الأشخاص أو المنشآت المعلن عنها ويعتبر ب الجمهو إقناعخدمات أو من أجل 

  ).2("والجماهير الجماعات ه أساسالإعلان كمجهود ترويجي يوجا
أي شكل مدفوع الأجر لعرض وترويج أي أفكار، أو سلع، أو "كما يمكن تعرف الإعلان على انه 

خدمات وذلك بواسطة داع معروف ومحدد وذلك باستخدام بعض الوسائل مثل المجلات، والصحف 
  3"نوالملصقات، ولوحات الإعلان، والبريد المباشر والإذاعة والتلفزيو

تجسيد المساهمة الفعلية في تحقيق  إلى أن  الإعلان عبارة عن وسيلة تهدفإلى فيمكننا أن نخلص  
حث وإقناع المستهلك هو  بأن هذا الأخير[على التعاريف السابقة الذكر  ابناءو برنامج الخطة التسويقية 

  .لة بيع غير شخصيةالنهائي على الشراء واقتناء سلعة المؤسسة المعلن عنها ويعتبر أيضا وسي
التعريف السليم والأمين بالسلع والخدمات والفرص المتاحة وهو محاولة تقريب  ":بالإضافة إلى أنه

المسافة بين المنتج أو مقدم السلعة والمستهلك النهائي أو الباحث عن الفرصة بمعنى أنه حلقة الوصل 
ة وتعريف المستهلك بها، وبما تحويه بين ما يبذله المنتج من جهود لإخراج السلعة جيدة أو ممتاز

السلعة من مزايا ومنافع واسعة يستفيد منها المستهلك في مقابل ما يدفعه من مال، أو هو محاولة كسب 
ثقة المستهلك أو العميل ، والعمل على جذب انتباهه لما يقدم من دعوى إعلانية تحقق في النهاية اقتناع 

  4".المشتري بأهمية  السلعة
  5:الإعلان بالخصائص التاليةويتميز 

  تتم بوسيلة من وسائل الإعلام( هو رسالة اتصالية غير مباشرة(  
 يستخدم أساليب فنية ونفسية هدفها استمالة المستهلك سلوكيا.  
 هو نشاط مدفوع القيمة مما يعطي  المعلن الحق في السيطرة على العملية الإعلانية وتوجيهها.  
  والأفكار والأفراديقوم بترويج السلع والخدمات.  
 يصدر عن جهة معلومة أو أن شخصية المعلن يمكن الاستدلال عليها من خلال النص الإعلاني.  

                                                
    Kotler Philip- Marketing Management,P605.   - 1 تصرفالب

  29ص ،مرجع سابق،محمد سليمان العواد،فهد سليم الخطيب .د -  2
  .355ص ، .مرجع سبق ذكره ،التسويق ،السيدإسماعيل  - 3

 
 11 ص، 1992، مؤسسة شباب الجامعة، الإعلان ،احمد محمد المصري - 4
 ..23ص22،ص1988لنشر و التوزيع، عمان، الأردن،لي العلمية د، دار اليزورالإعلان بين النظرية و التطبيق ، عبد الجبار منديل الفاغي - 5
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  أنواع الإعلان و معايير تقسيمه   : ثانيا
   نيختلف الإعلان باختلاف المعايير المستخدمة في تصنيفه و تقسيمه و تتضح هذه المعايير أكثر م

   1: خلال النقاط التالية
  :حسب التطور الجغرافي -1

 نينقسم الإعلان وفقا للنطاق الجغرافي و الذي تعطيه الرسالة الإعلانية إلى الإعلان محلي، الإعلا
  .القومي أو الإعلان الدولي

  ويعتمد على)  مدنية أو جزء من مدنية( و هو الذي يغطي منطقة جغرافية محدودة: الإعلان محلي- ا
  .ات المحليةاستخدام وسائل النشر الإعلان

يغطي الدولة ككل و يعتمد على استخدام الوسائل العامة لنشر الإعلانات   يهو الذو:الإعلان القومي-ب
  .كالصحف القومية و محطات الإذاعة أو قنوات التلفزيون الذي يغطي إرسالها الدول ككل 

جه للمستهلكين في و هو الذي يغطي أكثر من دولة و يستخدم في التصدير و يو :الإعلان الدولي - ج
  .دول مختلفة و يعتمد على وسائل نشر الإعلانات المختلفة في هذه الدول

  حسب نوعية الجمهور الموجه له  -2
  :ينقسم الإعلان وفقا للجمهور الموجه له إلى

و هو الإعلان الموجه إلى المستهلك النهائي قصد تعريفه بخصائص سلعته أو  :الإعلان الاستهلاكي - ا
  .مزاياها و حثه على شرائها و استعمالهاخدمته و 

و هو الموجه إلى المشترين الصناعيين لتوصيل المعلومات  :الإعلان الخاص بالمشتري الصناعي -ب
  .عن المنتوجات و السياسات الخاصة بالمؤسسة وحثهم على التصرف بطريقة معينة 

  ن و وكلاء لتوصيل المعلومات و هو الإعلان الموجه للوسطاء موزعي: الإعلان الخاص بالوسطاء- ج
  .عن المنتجات الخاصة بالمؤسسة و حثهم على التعامل

  :حسب الدوافع التي تهدف الإعلان لإثارتها-3
ينقسم الإعلان حسب الدوافع إلى إعلان خاص بإثارة الدوافع الأولية و أخرى خاصة بالدوافع الثانوية 

  .و أخرى بإثارة دوافع التعامل
و هو الذي يهدف إلى حث المستهلك على شراء و استخدام منتوج معين  :الأولية  إعلان الدوافع - ا

  .بصرف النظر عن الماركات المختلفة المعروضة 
المنتج وهو الذي يهدف إلى حث المستهلك على شراء أو استخدام : إعلان خاص بالدوافع الثانوية -ب
  .مقارنته مع السلع و الخدمات المنافسةو 

                                                
  . 55-53مرجع سبق ذكره، ص -د الحليم سعيدهناء عب  - 1
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و هو الذي يهدف إلى بناء ثقة التعامل بين المؤسسة و عملائها من  :بدوافع التعاملإعلان خاص  - ج
  .كذا المشترين الصناعيين و محيطها وفي رأس مال المؤسسة،  نموزعين و موردين، المساهمي

     :حسب الهدف من الإعلان  -4
  .ينقسم الإعلان حسب الهدف إلى إعلان إرشادي، إعلان تسويقي، إعلان تذكيري

و هو ما يتعلق بالسلع الجديدة و بالسلع و الأفكار و المنشات : الإعلان الإرشادي أو الإخباري  - ا
القديمة و المعروفة للجمهور غايته إرشاد الناس إلى كيفية إشباع حاجاتهم و رغباتهم عن أزمنته و 

  .أماكن تواجدها 
توجد في السوق من قبل بهدف تعريف  و هو ما يتعلق بالسلع الجديدة التي لم: الإعلان التسويقي-ب

  . الناس على هذه السلع و تعليمهم على استخدامها و استعمالها
تذكير  الغاية منهاو هو ما يتعلق بموضوعات منتجات يعرفها الجمهور سابقا : كيري ذالإعلان الت - ج

  .الناس بها و حثهم على إشباع حاجاتهم منها ،و التغلب على عادة النسيان لديهم 
  و هو ما يقوم على أساس تقوية صناعة معينة أو نوع معين من السلع: الإعلان الإعلامي -د
أو الخدمات أو منشات عن طريق نشر البيانات أو إحصائيات تؤدي إلى تقوية الصلة بين المستهلكين  

ثقة و بين ما أعلن عنه ، كتصحيح فكرة خاطئة ،كانت قد زرعت في أذهان الناس أو من اجل بعث ال
  . في منطقة ما و تدعيمه 

و هو ما يتعلق بالسلع و الخدمات ذات المركز الوطيد بالسوق، و التي ظهرت  :الإعلان المنافس-ه
  لها منتجات أخرى منافسة، مما ينبغي أن تكون هذه السلعة متكافئة من حيث النوع و الخصائص

  . و ظروف الاستعمال و الثمن 
  لمبيعات ا )تنشيط(ترويج :الفرع الثاني

   تعريف ترويج المبيعات  :  أولا
من قرارات الشراء لدى المستهلك تحصل داخل السوق أو المتجر، و ذلك  %80كما هو معلوم، فإن  

نتيجة لتأثره بما يراه من سلع أو خدمات جديدة، أو أنها كانت غائبة عن تفكيره في لحظة الدخول إلى 
ثير في أساليب ترويج المبيعات يدفعه الأمر لاتخاذ قرار المتجر، و لكن نتيجة لما هو حاصل من تأ

  .شراء تلك السلع التي تحفز لشرائها
الأنشطة التسويقية المستخدمة بشكل خاص خلال فترة زمنية و " و يعرف ترويج المبيعات على أنه 

منافع  مكانية لتشجيع مجاميع المستهلكين و الوسطاء التسويقيين لتحقيق استجابة و بما يتحقق من
  . 1"إضافية 

                                                
  218،ص ،مرجع سبق ذكرهالاتصالات التسويقية و الترويجتامر البكري،  1-  
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و يمكن القول بأن ترويج المبيعات لا ينحصر في حدود المستهلك المستهدف فقط، بل ينصب بشكل 
موازي على الوسطاء التسويقيين الذين يمكن أن يكونوا الطرف البديل عن الشركة في الاتصال 

  .بالمستهلك
  أهداف ترويج المبيعات:  ثانيا

كتيكي ضمن أدوات الترويج المستخدمة من قبل إدارة التسويق ولتنفيذ يعتبر ترويج المبيعات نشاط ت 
إستراتيجيتها، و ذلك لكون الشركة تستخدم هذا الأسلوب لتحقيق تأثير سريع في المستهلك و لأهداف 
قصيرة الأمد تنحصر أساسا في تشجيعه على الشراء، أو في تحفيز الوسيط على إقامة علاقة مع 

عي لتحقيق قيمة مضافة للسلعة أو الخدمة المقدمة للمستهلك، و هو ما يتلمسه الشركة، فضلا عن الس
  .عند تحقيق الشراء

و يوضح الشكل الآتي أن أهداف ترويج المبيعات تستمد أساسا من أهداف الترويج و التي تعد جزءا 
ها من قبل إدارة من المزيج التسويقي المرتبط أساسا بالإستراتيجية التسويقية التي تمت صياغتها و رسم

  .المنظمة
  

  ترويج المبيعات أهداف : )10(شكل رقم 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  :أهداف تتعلق بالمستهلك .1
 تشجيع العملاء الحاليين للشركة على تحقيق الشراء و بكميات كبيرة.  
 تحفيز العملاء على إعادة الشراء و تعزيز ولائهم لعلامة الشركة.  
 ين بأفعال و أنشطة فعالة للحيلولة دون تحول زبائن الشركة إلى المنافسينمواجهة علامات المنافس.  
 بناء علاقة مع الأشخاص الذين لا يتعاملون مع المنتج لتحفيزهم على التعامل معه مستقبلا.  

 إستراتیجیة التسویق

 لمزیج التسویقيا

 المزیج الترویجي

 المبیعات أھداف ترویج

 الوسطاء القوة البیعیة المستھلك
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 :أهداف تتعلق بالوسطاء .2

  :الوسطاء هم الأطراف التي تنحصر بين المصنع و المنتج، و تتمثل الأهداف فيما يلي 
 ت كبيرة من شأنها أن تخفض من حجم جيع الوسطاء على شراء المنتجات الجديدة و بكمياتش

  .المخزون لدى المنتج
 التشجيع على الشراء خلال فترة التصفية الموسمية و التخلص من البضاعة الراكدة.  

اطقهم مواجهة أنشطة الترويج للمنافسين من خلال التعاون مع الوسطاء لتنفيذ حملات ترويجية في من
  .و أسواق تعاملهم

 بناء و توطيد العلاقة مع الوسطاء لتعزيز مكانة العلامة التجارية.  
  :أهداف تتعلق بالقوة البيعية .3

و هي الأهداف المنصبة على تفعيل دور القوة البيعية العاملة في الشركة لتنفيذ البرنامج الترويجي 
  :للمنظمة و هي كالتالي

 النماذج الجديدة التي تدخلها الشركة إلى السوق تشجيعهم على دعم المنتجات أو.  
 التفاعل و التحفيز للمزيد من العلاقة مع المتعاملين مع زبائن الشركة.  
  إثارة انتباه الزبائن نحو التخفيضات التي يمكن تقديمها للزبائن عن المنتجات التي تتعامل معها مع

  .نهاية الموسم
 اتهم على تحقيق الترويج الصحيح و المناسب للمنتجات التي إشراكهم في برامج تدريبية لزيادة قدر

  .تتعامل بها الشركة
  للمستهلك ةترويج المبيعات الموجه أدوات :ثالثا

  :)النماذج(العينات  .1
و تعد من أكثر الوسائل الترويجية تأثيرا على المستهلك عندما يتم إدخال منتج جديد إلى السوق خاصة 

العينات تتيح للمستهلك حرية استخدام و اختيار المنتج لكي يقرر فيما بعد  السلع الاستهلاكية، لأن هذه
  .عملية الشراء

حيث قد يتم تقديم نماذج مجانية تحتوي على كمية قليلة من ذات المنتج إلى المستهلك لتجربتها كما هو 
  .حاصل في توزيع العطور أو مساحيق التنظيف من قبل المنتجين أو المسوقين

 15التي وزعت ما يقارب  Burger Kingي حملة ترويجية من قبل سلسلة مطاعم و قد حصل ف
و قد بلغت كلفة العينة " Free Fry Dayاليوم الحر للقلي "مليون عينة من منتجاتها في يوم أسمته 

الواحدة دولار واحد، و لكنها تلمست النتائج لاحقا بزيادة واضحة في حجم مبيعاتها للأشهر اللاحقة 
  .ليوم المجانيلهذا ا
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  :جب الإشارة إلى وجود أساليب مختلفة لتوزيع العيناتي
 يمكن استخدامه لأي منتج و مهما كانت خصوصيته لأنه يتم من قبل الجهة المعنية : طرق الأبواب

 به، إلا أن ما يعاب عليه هو عدم تواجد الأفراد في المنازل في حالات كثيرة و بالتالي عدم استقبالهم
 .الشركة، فضلا عن تخوفهم من أن تكون عملية احتيال و نصبلمندوبي 

 تكون وسيلة مناسبة لإرسال الأشياء الصغيرة و الخفيفة الوزن إلى الأشخاص أو  :البريد المباشر
 .الأطراف المعنية بذلك، و ما يعاب عليها هو أنها ذات كلفة واضحة في استخدام البريد

 يع العينات التي تتعرض بسرعة إلى التلف كالأطعمة أو هو أسلوب مناسب لتوز :المركز الرئيس
 .المواد الأخرى الحساسة، لذلك يتم توزيعها في المواقع الرئيسية للشركة

 حيث يمكن الاتفاق مع موزعي الصحف على توزيع هذه العينات على  :منافذ توزيع الصحف
 .العناوين الموجودة لديهم لتوزيعها عليهم

  :الكوبونات .2
الوسائل التقليدية المعتمدة في ترويج المبيعات و التي تقوم على أساس تقديم قسائم يحق و هي إحدى 

  .للمستهلك الذي يحملها الحصول على خصم في الأسعار لتشجيعه على الشراء بعد التجريب
  :الصفقات .3

 و هي اتفاقات لتخفيض الأسعار لفترة معينة أو محدودة من الزمن، و تستخدم لتشجيع المستهلكين
  .المحتملين على تجريب المنتج و زيادة أعدادهم قياسا بالمنافسين

  :الجوائز التشجيعية .4
و هو أسلوب يعتمد للتأثير نحو تخفيض الأسعار باتجاه تحفيز المشتري لشراء سلع أو منتجات محددة، 

  .و يجب أن تكون هذه الجوائز التشجيعية ذات قيمة واضحة و حقيقية
  :المسابقات .5

مد لزيادة قدرة المستهلك على المشاركة في عرض مهاراته الفكرية و التحليلية هو أسلوب يعت
لموضوع معين يهم الشركة، و تسعى لتحفيز المستهلكين لإشراكهم معها في الأفكار، مثل طلب اقتراح 
اسم للمنتج المعروض، أو رسم بوستر أو صورة من شأنها أن تكون أداة وصل و علاقة بين المشتري 

  .ج المعنيو المنت
  :سحوبات اليانصيب .6

و هو أسلوب تشجيعي على الشراء و التعامل مع المتجر المعني، و هذا الأمر يتيح فرصة للمستهلك 
  .لدخول قرعة للحصول على جوائز معينة نظير شرائه للسلع و بحدود أسعار معينة
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  :العرض عند نقطة الشراء .7
خاصة الممرات الداخلية فيها لعرض بعض المنتجات التي الكبيرة منها  المحلاتتستثمر المتاجر و      

  .ترغب في بيعها إلى الجمهور و إعلامهم بوجودها بشكل مميز
  الاتصال الشخصية أدوات : المطلب الثالث

و التسويق المباشر أدوات اتصال شخصية تعمل ،البيع الشخصي تعتبر كل من العلاقات العامة 
و العمل على تحفيزهم  استقطابهم لشراء منتجاتها و التمتع  بزبائنهاالمؤسسة من خلالهم على الاتصال 

  .بخدماتها
  و قوى البيع البيع الشخصي : لأولاالفرع 

 لتحفيز مبيعات المؤسسة هعلى البيع الشخصي و قوى البيع مصطلحان يطلقان على أفراد يعملون 
  .ل على توضيح ذلك هما شخصان مختلفان رغم تشابه مهامهما سنعمل من خلال هذا الفص

       و قوى البيع و العلاقة بينهما البيع الشخصي تعريف :أولا
 على الإنتاج حلقة و التبادل دائرة توسيع في متناميا دورا تلعب أصبحت للمؤسسة البيع قوة لأهمية نظرا

 بكل نلم حتى الموضوع هذا تعالج التي التعاريف أهم سنختار بوضوح البيع قوة طبيعة لفهمو  .السواء

 :العنصر أو المفهوم هذا جوانب

 بهدف المستهدف العميل و المنشأة ممثلي بين مباشر شخصي اتصال" انه ىعل البيع الشخصيعرف 

 قرار اتخاذ على حثه و بها العميل اقتناع على تساعد التي المعلومات كافة وفيرت و له  المنتج تقديم

 1" الشراء

 التابعين الأشخاص مجموعة هي البيع شبكة أو البيع قوة" يقول أن    Yves chirouzeفي تعريف أخر

  2". والمحتمل الحالي المشتري مع الشخصي بالإيصال الموكلين التجارية للوحدة
اتصال شخصي بالعملاء المرتقبين بهدف إخبارهم و إقناعهم بشراء :"يعرف البيع الشخصي بأنه 

  3"منتجات المنظمة 
عملية حث و إقناع الآخرين على أداء شيء معين و انه عملية :"بأنه " فهمي جلالاحمد "يعرفه الدكتور 

  4"اتصال شخصي  مع العملاء المرتقبين
 إقناعه و إغرائه و بالمعلومات المستهلك بإمداد المتعلقة العملية " أنهاية على البيع قوةأيضا ال تعرف

 الأفراد مجموع من البيع قوة وتتشكل تبادلي، موقف في شخص خلال من الخدمات و السلع، بشراء

  1." ايجابيـا عليه التأثير محاولة و الطلب دراسة و بالبيع المكلفين
                                                

 . 103ص ، 2000، العربي النيل مجموعة ، العولمة عصر في الترويج أسرار ،الصبور عبد فتحي محسن - 1

2- Yves chirouze- Marketing, tome 2, édition choutard, Paris, 1989, P.123p124.                                        بتصرف  
       
  371ص ،مرجع سبق ذكره، استراتيجية التسويق مدخل سلوكيد محمد ابراهيم عبيدات،  3 - 

  .197-196ص ص 1997، دار التاليف طبعة مبادى التسويق مدخل اداريد احمد فهمي جلال،  -  4
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الذين يقومون  الأفرادالبيع هم  وىقالعملية و و هالبيع الشخصي  أنمن خلال التعاريف السابقة نستنتج 
من المصطلحين  لسنتداول ك ذلك لأجل ، يبعضهما البعض نو بهذا يرتبط المصطلحي بهاته العملية
  . فرعخلال هذا ال

  أهداف و ادوار البيع الشخصي:ثانيا
 أهداف البيع الشخصي 1- 

 المكان و الوقت محددة وأيضا مقبولة بشروط و بدقة محددةأهداف البيع الشخصي  يفترض أن تكون

 لبلوغ إتباعه يجب لذيا الصحيح المسار و إنجازها المطلوبة الأعمال و المهام البيع لرجال حتوض حتى

 .المسطرة الأهداف

 2  : نوعية و كمية إلى الأهداف هذه تصنيف يمكن و

   :الكميـــــة الأهداف- ٲ
   :يلـي يماف الكمية الأهداف تتمثل 

 المبيعات من معين بمستوى الاحتفاظ. 

 عليها الاحتفاظ و سوقية حصة على الحصول. 

 معينة حدود ضمن الشخصي البيع تكلفة على الإبقاء. 

 الخ...كالربح الكمية المؤسسة أهداف بتحقيق تسمح بصورة الأسعار و المبيعات بمستوى الاحتفاظ. 

      النوعيـــــة الأهداف -ب 

  :ييل فيما النوعية الأهداف تتمثل      

 الطلبيات تلقي و بالعملاء الاتصال أي الحالي المستهلك خدمة. 

 جدد عملاء عن البحث. 

 المنتجات خط ترويج في الموزعين اونتع على الحصول. 

 المنتجات على تطرأ التي بالتغيرات دائمة بصورة و العملاء إبلاغ . 

 ةالمشترا السلع بيع إعادة على العملاء مساعدة 

 الفنية بالمساعدة العميل تزويد. 

 المؤسسة لإدارة ورفعها الضرورية التسويقية المعلومات تجميع. 

  
  
 

                                                                                                                                                   
  105,106.ص ،مرجع سبق ذكره– الصبور عبد فتحي محسن - 1
 .119،ص 2001، منشورات جامعة قسنطينة، التسويق المبادئ والسياساتفريد كورتل وناجي بن حسين ،-  2
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  :البيع الشخصي أدوار -2

  1:تعتمد القوة البيعية في دورها على عدة مهام تستوجب القيام بها هي      
  و هذا بعد الاقتراح عليهم  متتمثل في البحث عن الزبائن الجدد و تحليل مشاكله :جذب الزبائن

  . ممنتوجات الموافقة لاحتياجاته
  و هذا عن طريق منتوجات المؤسسة  :نقل المعلومات .  
  تصال المباشر بالزبون لتقديم له فوائد هذا المنتوج ، و هذا لإثبات أهدافه و هو الا :البيع 

  وذلك عن طريق الزبائن و المنافسين و المستعملين :جمع المعلومات.  
  تتمثل في البضائع و الخدمات ما بعد البيع ووضع المنتوجات في نقاط البيع أو  :عرض الخدمات

  .الإشهار في مجال البيع 
  همومهارات همواجبات  اع القوى البيعيةأنو : لثاثا

  :أنواع القوى البيعية -1
 سيعملون فهل بيعها، برجال ستربطـها التي العلاقة نوع حسب بيــعها قوة نوع المؤسسـة تحدد بداية

  ؟ المؤسسـات من لغيرها أم فقط لديها
  2:التاليـــة النقاط في البيع قوة أنواع لمختلف التطرق يمكننا و
 التي و سـواها، دون المؤسسة لـحساب يعملون الذين البيـع رجال وهم :الخــاصة البيع قوة -ا

 لمراقبة تخضع و قانونية بتبعية بالمؤسسة مرتبطة و أجيرة بيع قوة فهي أهدافها، حسب نشاطاتهم توجه

   .المؤسسـة

 مهمتهم بتنفيذ مونيقو و مؤسسـات لدى يعمـلون الذين الـبيع رجال هم  : المنتدبة البيع قوة -ب

 :نوعين إلى تنقسم المنتدبة البيـع قوة و وقتي، أو دائم بشـكل

 وكلاء أو ”multicartes”البطاقات متعددو التجـاريون تمثل و  :دائمــة منتدبـة بيع قوة -

 أو جزئي بشكل يمتهنونها فهم مهمتهم لتنفيذ المؤسسة من أوامر لهم أعطيت إن و حتى الذين و تجاريون،

 .أحيانًا فردية صورةب

 نشاط لمواجهة أو جديد سوق في التوسع أو الخاصة بيعها قوة تدعم حتى فالمؤسسة  :مكمـلة بيع قوة -

  .مكملة بيع قوة لاستخدام تسعى فإنها ما، موسمي
 إدماج و سهلة مراقبتها أن كما محددة، أهداف نحو نشاطها بتوجيه تسمح أنها الخاصــة البيع قوة ميزتت 

 تأطير، تستوجب المقابل في لكنها المؤسسة ثقافة و المجموعة لروح تطوير إمكانية و جيد البيع لرجا

 الأعمال رقم كان إن و حتى لنفقاتها كامل تحمل كذا و معتبرة، بصورة تكوين و متابعة و تنشيط إدارة،
                                                

1   -   Yves chirouze- Op.cit, p87.       تصرف                                                                                                   
    2 Philip Kotler et Dubois - Marketing Management, opcit , p. 629. -   بتصرف
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 .ضعيف

 عملية أسرع أنها كما للزبائن حافظة لكتم و المؤسسة، عن باستقلاليتها فتتميز الدائمة المنتدبة البيع قوة أما

 كبيرا، تطورا الأعمال رقم عرف إن مكلفة جد كونت المقابل في كثيراً، تكلف لا و بالعمولة تحفز و

 مصلحة تسبق قد البيع رجل أو الزبون مصلحة أن كما نشاطها، على المراقبة نقص إلى بالإضافة

 .المؤسسة

  المدى،في النشاطات قصيرة  خاصة الفعالية سريعة عملية، فهي كملةالم المنتدبة البيع قوةو فيما يخص 
 تجدر ما و .المراقبة صعبة و مكلفة جد كونها في فتتمثل سلبياتها أما الآنية، الحاجات مع مكيفة جد و 

 التي الأخيرة هذه المؤسسة، نفس في إيجادها يمكن البيع قوة تنظيم في الأنماط هذه مختلف أن إليه الإشارة

 ذلك، تستدعي الزبائن كثافة كانت إن معينة جغرافية قطاعات على خاصة بيع قوة على تستحوذ أن يمكنها

 اختبارها حالة في أو وحيدة، بيع قوة طرف من توزيع تستوجب منتجاتها بعض كانت إن منتدبة بيع قوة أو

 . مكملة منتدبة بيع قوة لديها فتكون جديدة لأسواق

 سياسة ذلك في المؤسسة تعتمد حيث المؤسسة داخل تعمل بيع قوة إلى بتقسيمها بيعال قوة تنظيم يمكن كما

 غالبا و الزبائن إلى البيع رجل يذهب أين خارجية أو متنقلة بيع قوة أو ، البيع لنقاط الزبائن لجذب تجارية

 و معا التنظيمين اعتماد يمكن و معهم، التفاوض و الزيارات تنظيم أو بهم الاتصال في المبادرة يأخذ ما
 1 .عاداتهم اختلاف و الزبائن لتقسيم تبعا ذلك

 : واجبات ومهارات البيع الشخصي -2

   : رجل البيع الشخصي واجبات-1.2
 البحث عن المستهلك المحتمل و الذي يتوقع أن يحقق عملية الشراء.  
 تحديد الكيفية و التوقيت المناسب في الوصول إلى المستهلك. 

  المهارات المتاحة في الاتصالات التسويقية لإخبار المستهلك عن منتجات و خدمات استخدام كامل
 .الشركة و أية معلومة أخرى يحتاجها لمساعدته في اتخاذ قرار الشراء

  المعرفة الدقيقة لمهارات البيع و المرتكزة على الطريقة المعتمدة في التقديم و الإجابة على
 ).عقد الصفقة(غلق عملية البيع  التساؤلات و الاعتراضات و كيفية

  تقديم المساعدة و الخدمات المتنوعة للمستهلك و خاصة في مجال الأداء التكنولوجي للمنتج و
 .تحقيق رضاه

  التعاون مع قسم بحوث التسويق و الاستخبارات التسويقية بجمع المعلومات و تقديمها بما يتوافق
 .ل الاتصالات التسويقيةمع متطلبات عملهم التسويقي و تحقيقا لتكام

  
 

                                                
    Yves chirouze- Op.cit, p87,    1 بتصرف .-
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  :مهارات رجل البيع الشخصي-2.2
على الرغم من كون رجل البيع هو البادئ في المحادثة و الحوار مع الزبون المحتمل لتحفيزه و 
تشجيعه على الشراء، إلا أن قدراته و مهاراته في الإصغاء تكون المفتاح الحقيقي لدقة الاستجابة إلى 

إذ أن العبرة ليست في أن يتحدث رجل البيع، بل في قدرته على تحقيق ما تحديد حاجات المستهلك، 
يريده المستهلك فعلا و أن يشعر برضاه بعد ذلك، و هذا بحد ذاته مهمة من عملية فهم سلوك المستهلك 

  :و دوافعه، و عموما يمكن تحديد مهارات رجل البيع فيما يلي
 العبارات و حسن النطق و الإصغاء و استخدام  و تتمثل في قدرته على صياغة :مهارة المحادثة

 .الجمل و الكلمات الواضحة و المناسبة

 و هي مجمل المعرفة و المعلومات التي يمتلكها عن المنتج الذي يتم التعامل به، و عن  :الخبرة
 .المنظمة التي يعمل بها، و بما يحقق إقناع الطرف الآخر لتقديم خطوة نحو عملية الشراء

 يجب أن يتحلى بقدرة واضحة على تحمل مسؤولية العمل، و أن يستجيب لمتطلبات  :المسؤولية
 .العمل الاستثنائية التي تفرضها ظروف العمل

 يجب أن يكون رجل البيع جزء من فريق بيعي متكامل و أن يضع في اعتباره مسؤولية  :المشاركة
حته الذاتية على مصلحة الفريق أو العمل المشترك كأساس في نجاح العمل البيعي، و أن لا يسبق مصل

 .مصلحة المنظمة التي يعمل بها

  العلاقات العامة  : لثانياالفرع 
فقد يعتقد البعض أن مفهومها . يتسع مفهوم العلاقات العامة في الدول ذات الأنظمة السياسية المختلفة 

مها يختلف من الدول في النظام الرأسمالي يختلف عن مفهومها في النظام الاشتراكي كما أن مفهو
ولكن في حقيقة الأمر أنها ثابتة لا تختلف باختلاف الأنظمة السياسية، .  النامية إلى الدول المتقدمة
  .                                                   الاقتصادية أو الاجتماعية

  تعريف العلاقات العامة : أولا
 ، ومن بين هذه الجهود نذكر  دقيق لعلم وفن العلاقات العامةجهود كبيرة قد بذلت للوصول إلى تعريف 

                                                                                                           :التعريفات التالية
سس سليمة و علمية ،أفراد و جماعات على أإن العلاقات العامة هي الأساس تهتم بدراسة سلوك الناس"

  مستغلة في ذلك نظريات، أبحاث و دراسات و قوانين بعض العلوم الإنسانية و خاصة علم النفس
و علم الاجتماع  وعلم الإنسان  وعلم النفس الاجتماعي  وذلك بهدف تنظيم و إثراء العلاقات  

  1"الإنسانية على أسس من التعاون و المحبة و الوعي

                                                
  14ص  1984–منشورات ذات السلاسل الكويت – العلاقات الإنسانية و الإعلام–خلال عبد الوهاب  -  1
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العامة ليست وسيلة دفاعية لجعل المؤسسة تبدو في صورة  العلاقات"ٌأن وثمة تعريف آخر يؤكد -
مخالفة لصورتها الحقيقية ، وإنما هي الجهود المستمرة من جانب الإدارة لكسب ثقة الجمهور من 

  1."ٌخلال الأعمال التي تحظى باحترامه
دلا من الجانب الدفاعي ولعل أهم ما أضافه هذا التعريف هو التأكد على الجانب الايجابي البناء ب

                                 .                                                              لكسب الثقة والتعبير عن الواقع بصدق وصراحة 
أنها تلك العلاقات الحقيقية التي تسلك خارج كل الاهتمامات الإيديولوجية، ويكون  تعرف على " -

جلب عطف الجمهور على المؤسسة أي تعبير مجازي فإن العلاقات العامة تهدف إلى وضع هدفها 
                                                             2."المؤسسة تحت تصرف العمال من جهة والجمهور الخارجي من جهة أخرى

اجح مع الناس،ولكنه يستدرك فيقول إن العلاقات العامة في أوسع معانيها بأنها التعامل الن تعريف-
ولهذا يؤكد إن العلاقات العامة هي . هذا الفهم تشوبه الأنانية للحصول على النجاح أو ربح شخصي

   3.التعامل الناجح مع الناس ،والاهتمام بنشاط يؤدى إلى منفعة الجمهور أو يهدف إلى كسب ثقته
وم على تقييم مواقف الجمهور وتحليل سلوكه وربط نشاط إداري يق بانها:" تعرف العلاقات العامة -

لكسب ) واتصال ( وتنفيذ برنامج عمل) الصالح العام (سياسات المنشاة و أجزائها بمصلحة الجمهور 
  و يعتبر أكثر دقة 4."مفهوم الجمهور للمنشاة وقبوله بها

  وجهات نظر الباحثين  فلقد تعددت و اختلفت مفاهيم و تعاريف العلاقات العامة بتعدد و اختلاف   
  و  الدارسين و الممارسين فنستطيع أن نقول أنها عملية استمالة غير شخصية للطلب على منتج ما 

أو على منظمة و ذلك من خلال تقديم بعض الأخبار التجارية في وسائل منشورة أو من خلال تقديم 
  . المنتج أو المنظمة عبر الوسائل المرئية المسموعة 

منطلق نستخلص أن العلاقات العامة تمثل للمؤسسة وظيفة خاصة ودائمة للإدارة و التسيير ومن هذا ال
حيث تتجلى مهمتها الأساسية في وضع مختصين في تحليل حالات الرأي وتقنيات الاتصال قصد 

على المنظمة وتحسين مناخ التفاهم والثقة المتبادلة بغرض تحقيق أهداف المؤسسة الاجتماعية  الحفاظ
العلاقات العامة حتى تستطيع الحصول على  المؤسسة تدعيم  الاقتصادية ، وبالتالي يجب علىو 

  . عاطفة الأفراد أن تصارع من أجل إعلام صادق ومخلص ضد الآراء الاعتباطية والأفكار الخاطئة 
  
  

                                                
  29، ص  1989، مطبعة جامعة القاهرة ،  العلاقات العامةلرحيم ، محمد عبد االله عبد ا   1  -   

 
ص  2002، دار المناهج الأردن ، الطبعة الأولى  أساسيات التسويق الشامل والمتكاملمحمود جاسم الصميدعي ، بشير عباس العلاق،   2 - 
190  

  .25-23، ص1970مصر  دار المعارف ،)كأداة للتنمية (العلاقات العامة  –محمد طلعت عيسى .د -  3
  .25ص 1999، دار الرضا للنشر سوريا ،  الدعاية والتسويق وفن التعامل مع الزبائنحنا بللوز ، 4 -
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  العلاقات العامة  أهميةو  أهداف :ثانيا
  العلاقات العامة أهداف -1

  :و أكثرها شيوعا في معظم المجتمعات فيما يلي لأهدافابرز اونستطيع إيجاز 
ستبدو  العامةبفضل النشاط الفعال للعلاقات  :السمعة الطيبة و تدعيم صورة الذهنية للمؤسسة . 1-1

المؤسسة للعيان بصورة جيدة باعتبار أن السمعة الطيبة هي إحدى دعائم الأساسية التي يقوم عليها 
  .  كيان المنظمة

تلعب العلاقات العامة دورا مساعدا لنشاط التسويق في ترويج : مساعدة في ترويج المبيعاتال . 2- 1 
مما يؤدى إلى استثارة الرأي العام وتحريك وخلق الطلب على .المنتجات الحالية أو المنتجات الجديدة

  .         السلع
إلى تنمية شعور العمال  إن برنامج العلاقات العامة يسعى: كسب تأييد الجمهور الداخلي . 3- 1   

، نشر الوعي بين المتعاملين و العمل ومن ثم ظروفه المناسبة في بانتماء لمنظمتهم و توفير الاستقرار
شرح و توضيح كافة سياسات و خطط و توجيهات .تعريفهم بدورهم و أهمية هذه الأدوار في المنظمة

  .المنظمة
ات العامة على إقامة وتدعيم العلاقات الطيبة مع تنطوي العلاق:  كسب ثقة الجمهور الخارجي   1-4

  1. الجماهير المتصلة  بالمنظمة و العمل على إرضائها بما يحقق الفائدة لجميع الأطراف 
للعلاقات العامة فائدة كبيرة في إضفاء مصداقية اكبر لبعض المنتجات والخدمات : المصداقية. 1-5

                                                                             2.زبائنمتها لرغبات الءالمشكوك في جودتها أو ملا
ة من وسائل الاتصال حتى إن كانت تبدو مكلفة فإنها اقل تكلف :الاقتصاد في النفقات . 1-6

. مة فكلما كانت ميزانية الاتصال قليلة كلما ازداد استخدام وسائل العلاقات العا) الإشهار( الأخرى
وقصد تحقيق الأهداف السالفة الذكر فلا يجب أن يعتقد البعض أن مهمة ذلك تقع على عاتق إدارة 
أو مسؤول العلاقات العامة وحده، بل أنها مهمة يمارسها كل أعضاء المؤسسة من خلال أعمالهم 

  .وحياتهم اليومية من خلال اتصالهم بالجمهور
  ميةأهمية العلاقات العامة للمنشاة الخد -2
تعتبر العلاقات العامة في المؤسسة الخدمية أكثر أهمية من المؤسسة الصناعية لان في حالة  

استياء المستهلكين من سلعة معينة قد يستمرون في شرائها وهذا بسبب اضطرارهم لها لعدم وجود 
ة غير البديل أو لان مزاياها تفوق السلع المنافسة، لكن في المنظمة الخدماتية قد تكون الخدم

ضرورية وهذا مايستدعي الاستغناء عنها، أو إمكانية وجود البدائل مما يسهل على المتعامل معها 

                                                
  1- محمود جودت ناصر - الدعاية و العلاقات العامة ، دار مجدلاوى الأردن ،1998، ص227.

 .98ص97ص صق ذكره،مرجع سب،  التسويق المبادئ والسياسات-فريد كورتل وناجي بن حسين -2 
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يجعل من دور العلاقات العامة أكثر تعقيدا وقد يفرض عليها اهتماما اكبر  أن يستبدلها، وهذا ما
   1.بعملائها و تقديم لهم خدمات على الوجه المرضي مع مراعاة التكلفة

  دور و مهام العلاقات العامة : ثالثا
  دور العلاقات العامة  -1

  2: يمكن تلخيص دور العلاقات العامة في النقاط الآتية 
  :  تقصي الحقائق-2-1

لتحقيق صورة بينية جيدة تقوم بعض المؤسسات بتقصي الحقائق حول مؤسسات أخرى لمعرفة نقاط 
  .القوة و نقاط الضعف التي تميز عمل المؤسسات المنافسة

  :  التخطيط والبرمجة-2-2
انطلاقا من النتائج التي توصلت إليها إدارة العلاقات العامة من خلال عملية تقصي الحقائق يقع 

التخطيط والبرمجة للمؤسسة من خلال وضع خطط متوسطة وطويلة المدى لمحاولة ترويج صورة 
  .ذهنية جيدة للمؤسسة تكون مغاير لصورة المؤسسات المنافسة

  :    تصال والتنفيذالا-2-3
تقوم إدارة العلاقات العامة بتوظيف مجموعة " الخطة المتوسطة وطويلة المدى " لنجاح عملية التخطيط 

  اتالاجتماعمن الوسائل الاتصالية بحسب المدة الزمنية التي تستغرقها الخطة ومن هذه الوسائل 
  .اتاللقاءات و المؤتمرو  

تبدأ الحلقة من نقطة سعي الإدارة في منشاة الأعمال إلى كسب الثقة حيث تعمل جاهدة إلى إيصال 
المعلومات الصحيحة والدقيقة عن أعمال المؤسسة وسياساتها إلى الجمهور، مما يؤدي إلى نشوء 

العامة أن يقوم به مواقف محددة اتجاهها وهنا يبرز جزء مهم من الدور الذي يفترض لرجل العلاقات 
وهو تقييم مواقف الجمهور وأرائه بخصوص المؤسسة وإبلاغ ذلك إلى إدارة المؤسسة  على شكل 
عملية تغذية عكسية لتقوم هذه الإدارة بدورها بتعديل سلوكها وسياساتها بما يتلاءم وهذه الاراء في 

  .  سبيل بناء مزيد من الثقة والتفهم 
    مهام العلاقات العامة -2
زداد الاهتمام بنشاط العلاقات العامة في عموم المنظمات لما لها من تأثير ايجابي على مجمل ا

أنشطتها، حتى أصبح كل ثلاث من أربع منظمات في أمريكا لديها قسم للعلاقات العامة ضمن هيكلها 
  :التنظيمي، و نذكر فيما يلي مهام العلاقات العامة و الأنشطة التي تمارسها

                                                
  .    268ص    2000، دار الرضا للنشر سوريا ،  التسويق الدليل العملي للإستراتيجيات والخطط التسويقيةحسين علي ،  -  1

  .                                        29ص 1998دار المسير للنشر والتوزيع عمان ، ، العلاقات العامة  ،جميل لحمد خضر  2-
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 هات المستقبلية العامة و كيفية تتابعها و انتظام وصولها و درجة تأثيرها المحتملة على تحليل التوج
  .المنظمة
  البحث في استطلاعات الرأي العام و قياس الاتجاهات و بقدر تعلق الأمر في التأثير المباشر و

 .غير المباشر على المنظمة

 نظمة و جمهورهاالحيلولة دون حدوث أي تعارض أو عدم فهم العلاقة بين الم. 

  فهم و استيعاب السلوك البشري في الوسط الذي تعمل به المنظمة لإمداد الإدارة العليا ببعض
 .المؤشرات السلوكية المهمة عند اتخاذها للقرارات الإستراتيجية التسويقية

  الترويج للسلع و الخدمات التي تقدمها المنظمة و دعم أنشطة الترويج الأخرى خاصة الإعلان 

 .و البيع الشخصي

  التوافق في أنشطة المنظمة مع المنافع العامة للجمهور و المجتمع و المنافع الخاصة التي تسعى
 .إلى تحقيقها المنظمة

 الترويج و التوضيح الدقيق للمسؤولية الاجتماعية للمنظمة. 

 السعي لزيادة ولاء العاملين في المنظمة. 

ة لا تهدف في جوهرها إلى الجانب الترويجي في أنشطتها فعلى الرغم من كون العلاقات العام     
في خدمة تبادل الرأي، إلا أن ذلك و غيره يصب الجانب الإخباري و المعرفي و  لكونها تركز على

تقوم به المنظمة أو إدارة التسويق لكونها توفر الأرضية الخصبة لقبول الرسالة الجانب الترويجي الذي 
ير الفاعل لعملية ترويج المبيعات، و تعزيز العلاقة التجارية و الاستعداد الطيب الإعلانية و تحقيق التأث

  .لقبول التعامل مع رجال البيع ليمتد الأمر إلى بقية العناصر الترويجية الأخرى
و من هنا فإن العلاقات العامة لها دور تكاملي و داعم مع بقية الأنشطة الترويجية و الاتصالات    

خرى سواء كان ذلك خارج المنظمة في علاقتها مع الجمهور و المنظمات الأخرى، أو في التسويقية الأ
  .علاقتها الداخلية ما بين العاملين فيها و إدارة المنظمة

  و الوسائل المستخدمة فيهاوظائف العلاقات العامة :رابعا
  : وظائف العلاقات العامة   -1

ين حول ماهية الأنشطة التي تؤدى داخل إدارة هناك اختلاف كبير بين الأكاديميين و الممارس
  أن  ىفقد تنوع تصنيفها باختلاف الآراء ووجهات النظر،  فهذا الرأي ير. العلاقات العامة
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  1:  وظائف العلاقات العامة يمكن معالجتها في ثلاث محاور أساسية وهي
  وظائفها بالنسبة للجمهور بصفة عامة . 1- 1 

و إنتاجها آو خدماتها بلغة مبسطة بهدف الحصول على تأييد الجماهير  تعريف الجمهور بالمنظمة
 . للمنظمة و أنشطتها

إبلاغه بالتعديلات أو التغيرات التي تطرأ عليها بهدف قبول إياها و  و شرح سياسة المنظمة للجمهور
 .التعاون معها 

ت الصحيحة و الصادقة بكافة المعلوما همساعدة الجمهور على تكوين رأى سليم وذلك من خلال مد
  .ليكون رأيه مبنيا على أساس من الواقع و الحقيقة

 .التأكد من جميع الأخبار التي تنشر على الجمهور صحيحة و سليمة

 . تهيئة جو صالح بين المنظمة و الأفراد و بعضهم البعض داخل المنظمة

 وظائفها بالنسبة للمنظمة ككل. 1-2

 .تحدث في الرأي العاممد المنظمة بكافة التطورات التي 

 .حماية المنظمة ضد أي هجوم يقع عليها نتيجة نشر أخبار كاذبة أو غير صحيحة عنها

 .التأكد من أن أهداف المنظمة و أغراضها و أعمالها تلقى الاهتمام الكافي من فئات الجمهور المختلفة

 وظائفها بالنسبة لإدارة المنظمة . 1-3

 .برد فعل سياساتها بين فئات الجمهور المختلفة أخبار الإدارة العليا للمنظمة

 .بحث و تحليل و تلخيص جميع المسائل التي تهم الإدارة العليا و رفعها إليها 

  .مساعدة و تشجيع الاتصال بين المستويات الإدارية العليا و المستويات الدنيا و العكس
ام بين هذه الإدارات من ناحية و بينها تعمل كمنسق بين الإدارات المختلفة في المنظمة لتحقيق الانسج

  .و بين الجمهور الداخلي و الخارجي من ناحية أخرى
و إسداء النصح للمسؤولين عن  ، تعمل كمستشار شخصي لأعضاء مجلس الإدارة العليا للمنظمة

  .  إصدار القرارات و تعديل السياسات
  
  
  
  
  

                                                
  .45، ص ،مرجع سبق ذكرهمد فريد الصحن مح.د1-
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  :الوسائل المستخدمة في العلاقات العامة  -2
 اختيارإليها، وكذا حسب الميزانية المخصصة، يتم  الوصولداف التي تسعى المؤسسة حسب الأه

  الخارجي والداخلي للمؤسسة وهذا  الوسائل التي تقوم بإيصال محتوى العلاقات العامة للجمهور
  :11ما يلي ك
  :العلاقة مع الصحافة  -)1

لذا على المؤسسة أن تقوم بتقوية  ،الفي تقنيات الإتص تعتبر الصحافة إحدى الوسائل الأكثر إستعمالا
علاقاتها مع الصحفيين وذلك عن طريق مساعدتهم على تأدية عملهم عن طريق إعطائهم أكبر عدد 

  :ف أن ينتهج عدة أساليب من بينهاممكن من المعلومات التي يريدون الحصول عليها، ولهذا على المكل
افة على شكل مقال صحفي يعلن في نطوير هو بلاغ يكتبه المكلف بالصح : البلاغ الصحفي  - أ

نشاطها أو إدخال فيه شيء جديد، ثم ينشر البلاغ في الصحفية بعد القيام بتصحيحه من طرف رئيس 
  .التحرير

  .مكتوبة بشكل واضح، كامل وبصفة جيدةالعبارة عن بلاغ خاص يرسل للصحافة  :المراسلة  -ب
ابلات ومحادثات مع مسؤول وكبار المؤسسات حتى عبارة عن تنظيم مق : المقابلة والمحادثة  - ج

  .يتسنى للمكلف بالصحافة من تأدية واجبه على أحسن وجه
إستعمال الهاتف من طرف الصحفيين من أجل الحصول على معلومات  :المعلومات الهاتفية  -د

  .عديدة متعلقة بالمؤسسة
مؤسسة وتشمل هذه الطريقة وهي تنظيم ندوات محضرة بدقة من طرف ال :الندوات الصحفية  -هـ

  .على إستضافة صحفيين عن طريق دعوة خاصة تشمل موضوع الندوة
  :زيارات المؤسسات  -)2

زيارات للمؤسسات عبارة عن تنظيم أيام، أبواب مفتوحة متكررة حول المؤسسة للصحفيين والجمهور 
  :العام من أجل 

  .تقوية صورة المؤسسة ورفع من سمعتها -
  .الوطني الاقتصادلعام مدى مساهمة المؤسسة في للرأي ا توضيح -
  :المنظمات الإعلامية والهدايا  -)3

صالونات، من أجل القيام بتعريف الجمهور على المعارض، الهي عبارة عن تنظيم تظاهرات خاصة 
نشاطات المؤسسة وذلك عن طريق عرض صور، أفلام إحصائية، بيانية وحسابية توضح مدى 

                                                
, paris ,1987, p160 a Le Marketing, Le Choix des moyens de l’action  commercialeYves Chirouze, ,  - 1

   .p162 بالتصرف
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تنشيط التجارة الدولية والمحلية، بالإضافة إلى تقديم هدايا خاصة من أجل سمعة مساهمة المؤسسة في 
  .المؤسسة

تعتبر تقنية العلاقات العامة وسيلة من وسائل المزيج الإتصالي حيث يضمن نشاطها وعلاقة المؤسسة 
لغرض إما مباشرة أو غير  مباشرة، لهذا ا) المستهلك(ويكون الإتصال به ) المستهلكين(بالجمهور 

  :تستعمل العلاقات العامة هذه الوسائل ونذكر منها 
  .إما بواسطة بلاغ صحفي أو مقابلة :العلاقات مع الصحافة  -
  .يكون بتنظيم معارض وصالونات للتعريف بالمؤسسة  "Stand ) " الجناح(المنصات  -
و ذلك من خلال حيث يمكن استخدامها في مجال العلاقات العامة فضلا عن الإعلان،  :التلفزيون-

الاشتراك في برامج معينة و دورات تخص قضية أو هدف محدد يمكن أن تعبر الشركة من خلاله عن 
منهجها و تصورها أو اشتراكها في ذلك الهدف أو الموضوع المبحوث و الذي يخص في الغالب 

 .شريحة واسعة من المجتمع أو الأطراف المتفاعلة في العملية التسويقية

و التي تعد جزء من النشاط المعتمد في ترويج المبيعات إلا أنه يمكن استخدامها أيضا  :المعارض -
موزعون، مجهزون، (مع أطراف مختلفة  اتقاءلفي العلاقات العامة، و ميزة هذه الوسيلة أنها تحقق 

مر قد لا يمكن الالتقاء بهم في مناسبات أو أوقات أخرى في الغالب كما هو الأ...) وسطاء، جمهور،
 .في المعارض الدولية

 التسويق المباشر  :لثاالث الفرع

 تعريفه : أولا

التسويق المباشر ما هو إلا تعبير عن حالة الإبداع الذي تسعى إليه المنظمات التسويقية باتجاه تحقيق 
  .الإشباع المناسب لحاجات و رغبات الزبائن بأسهل الطرق و أيسرها

البريد و الهاتف و الفاكس و البريد الالكتروني أو الانترنت استخدام " و يمكن تعريفه على أنه 
  ".للاتصال المباشر مع زبائن معينين و زبائن محتملين و حثهم على الاستجابة المباشرة 

  أهداف التسويق المباشر : ثانيا
  :توليد الشراء المتكرر -1

  لبيانات التي تم تكوينها،و يستند على أساس تثبيت اسم المشتري و عنوانه و حاجاته في قاعدة ا
و بالتالي تصبح عملية الشراء روتينية و متكررة طالما كان هناك اتصال مع المستهلك و وجود قناة  

لإيصال المنتج إليه، و بالتالي فإن المنظمات التي تعتمد التسويق المباشر ستركز على هذه المجموعة 
  .من المشترين بشكل واضح

  :إدخال منتجات جديدة -2
لاستخدام المتطور للتكنولوجيا أتاح فرص كبيرة لبناء قوائم معلومات تتيح فرصة للمنظمة في ا

الاتصال مع زبائنها لاختبار و تقييم المنتجات الجديدة التي ترغب في طرحها في السوق، و يتم ذلك 
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يلات أو عبر الاتصال بهم و التعرف على آرائهم بشكل واضح و دقيق لإجراء ما تراه مناسب من تعد
  .تقدير مستوى الإجابة لذلك

السرية : و بهذه الطريقة و باعتماد التسويق المباشر ستتحقق ميزتين مهمتين في هذا الجانب و هما
التامة في اختبار المنتج و قياس الرأي حوله أولا، و الثانية هي تقليص التكاليف المترتبة على ذلك 

قة مع طبيعة و خصوصية المنتج راسة، و المواصفات المتوافالاختبار جراء الاختيار الدقيق لعينة الد
  .إدخاله للسوق المراد

  :تقديم قناة توزيعية جديدة -3
من خلال التسويق المباشر يستطيع المنتج أن يدخل في عمليات التسويق و توزيع منتجاته بشكل 

ت بكلفة أقل، و بجودة أعلى مباشر، و بالتالي فإنه يضيف قناة توزيعية جديدة من شأنها أن تقدم منتجا
و بخدمات إرشادية مضافة قياسا بما هو عليه بالنسبة للوسطاء، و هذه قد تصبح ميزة تفاضلية للمنتج 

  .باعتماد التسويق المباشر
  :زيادة ولاء المستهلك -4

ء و من خلال بناء علاقة قوية مع المستهلك و ما تقدمه الشركة من مزايا تتعلق بالخصم أو حرية الشرا
الدفع، فإن المستهلك سوف يزيد ولاؤه للشركة أو الجهة التي يتعامل معها، إضافة إلى تقديم الشركة 
للمستهلك المعلومات الجديدة و المحدثة التي يكون بحاجة إليها لاتخاذ قرارات الشراء، و يتحقق ذلك 

  .عبر قاعدة البيانات المعتمدة لدى الشركة و اتصالها المستمر بالمستهلك
  قاعدة بيانات التسويق المباشر: ثالثا

تعد القلب النابض للتسويق المباشر لكونها تمثل المعلومات الدقيقة التي يحتاجها المسوق للوصول إلى  
المستهلك و بشكل فاعل، و التي تتضمن كافة المعلومات المتاحة عنه و المتمثلة في الاسم، العنوان، 

الخ، و يمكن ...الشراء، تكرار الشراء، قيمة الاستجابة للإعلانات المهنة، نمط الحياة، شكل و طريقة
الطريقة التفاعلية المستخدمة في التسويق و التي تقوم على أساس استخدام البيانات " تعريفها على أنها 

  :إلى...) البريد، الهاتف، القوة البيعية،(الشخصية و الوسائل و القنوات التسويقية 
  .ن الجهة أو الطرف المستهدفتقديم المعلومات ع* 
  .تقدير حجم الطلب* 
  .بناء علاقة متينة مع المستهلك و تحديث قاعدة البيانات و إدامة الاتصال معه* 

في ولاية جورجيا في الولايات المتحدة الأمريكية بتسجيل  Money Baked Hamفمثلا قامت شركة 
قاعدة بيانات تسويقية مكنتها من معرفة أرقام هواتف زبائنها لمدة ثلاث سنوات و نصف و أعدت 

من الميزانية  %25عناوين زبائنها و سلوكهم الشرائي، و قد بلغت كلفة هذه القاعدة ما يقارب 
  .التسويقية المعتمدة في الشركة
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  بين قاعدة البيانات للتسويق المباشر : )11(شكل رقم 
  

  
  
  
  
                            
  
  عن المستهلكمعلومات: 

البيانات الشخصية كالاسم، العنوان، الهاتف، المهنة، البيانات السلوكية المتعلقة بالشراء من حيث  
  .الخ...العادات و التكرار و الكميات و التوقيت،

 معلومات عن الصفقة: 

ادة ترتبط بمقدار تكرار الشراء لدى المستهلك على ضوء تحديد توقيت الشراء و اذا كانت فترة اع 
الشراء طويلة و ما الأسباب، و مقدار الكمية التي اعتاد المستهلك شراءها، و ما هو ترتيب السلع التي 

 .يبدأ المستهلك بشرائها لينتقل لغيرها

 المعلومات الترويجية: 

 .تقوم على أساس تحديد المستهلكين المستهدفين و الوسيلة المناسبة في الاتصال بهم 

 معلومات عن المنتج: 

هي تلك المعلومات المتعلقة بتحديد ماهية المنتجات التي يتم الترويج لها، و تحديد الجهات أو الأفراد و 
الممكن أن يتم الاتصال بهم و خلق استجابة لديهم، و تحديد الوقت و المكان الذي يتم فيه تقديم 

 .المعلومات

 المعلومات الديموغرافية: 

غرافية التي تعمل بها المنظمة و خصائصها الطبيعية المميزة و تشمل البيانات الخاصة بالمناطق الج 
عن غيرها من المناطق، و كذا خصائص المستهلكين المحتملين الاجتماعية و الثقافية و النمط الحياتي 

 .الخ، و هذا ما يحدد الوسيلة و الأداة المناسبة للاتصال بهم...الذي يعيشون به

    أدوات التسويق المباشر:رابعا 
  :البريد المباشر -1
و تستخدم هذه الوسيلة في جوهرها لإرسال رسالة ذات مضمون ترويجي إلى العنوان البريدي  

  الشخصي للمستهلك سواء كان إلى منزله أو مكان عمله، و يكون الغرض منها الترويج عن سلعة 
  .أو خدمة معينة

 معلومات عن المستھلك
 

 معلومات ترویجیة 

 معلومات عن الصفقة

 قاعدة البیانات التسویقیة

 معلومات دیموغرافیة

 معلومات عن المنتج
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  :التسويق عن بعد -2
ه المختلفة أو وسائل الاتصال الأخرى للقيام بأنشطة بيعية يقوم في جوهره على استخدام الهاتف بأشكال 

  .و تسويقية
   :التسوق الالكتروني -3

التسوق المنزلي الالكتروني ، و الذي يأخذ أشكالا مختلفة من أبرزها الانترنت، " و يمكن تسميته أيضا 
  اعات اليومو عبر هذا الأسلوب يستطيع المستهلك أن يطلب ما يحتاجه من منتجات على مدار س

و لكامل الأسبوع و لا يحتاج سوى إجراء عملية الطلب و دفع قيمة البضاعة عن طريق الحساب  
  .المصرفي و الكتروني أيضا

إضافة إلى أن المستهلك يمكنه الوصول إلى أدق التفاصيل المعروضة بالإعلان عن المنتج دون مغادرة 
يعتبر التسويق المباشر فعالا في معظم  ...)جودة، الأداءفيما يتعلق بالأسعار، ال(منزله و لا مكان عمله 

  .الحالات
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  :خلاصة الفصل

من طرف المؤسسة للاتصال ببيئتها الداخلية و الخارجية  ةيعتبر الاتصال من بين أهم التقنيات المعتمد
و بتطور تقنياته أصبح من الضروري التمييز بينه و بين الترويج و الذي هو عبارة ، على حد سواء 

عن نشاط يتضمن اختيار أساليب و أدوات لنشر المعلومات الخاصة بالمؤسسة أو بمنتجاتها في قطاع 
ة  لإخبار و إقناع الزبائن  وءبصرية و مقر ، لومات وفق وسائل سمعيةو إيصال المع سوقي مستهدف ،

متكاملة فيما بينها من إعلان إلى ترويج التداخل مجموعة من العناصر ب ،بغرض ربحي أو بدونه 
للمبيعات و من بيع شخصي إلى علاقات عامة إلى تسويق مباشر أي إما باعتماد المؤسسة على 

  . جوء إلى وسطاءإمكانيتها الخاصة أو بالل
ذات محتوى تكون كل هذه العمليات و التقنيات تستخدم في ترويج السياحة الداخلية لإرسال رسائل 

عدل إبراز صورة سياحية ايجابية أمام السائح الداخلي لرفع م إلىتهدف عاطفي ،عقلاني أو أخلاقي 
  حقيقه باستعمال مزيج ترويجي فترويج السياحة الداخلية يمكن تإذن نمو الحركة السياحية الوطنية، 

، و بكل سهولة   السائح الداخلي بها إلى الوصولو بواسطة مجموعة من الدعائم الترويجية التي يمكن 
لكن إذا ما أرادت المؤسسة السياحية أن تحقق رضاء و وفاء هذا السائح يجب عليها الاعتماد على 

ويجية للسياحة ؟ و  كيف يمكن للمؤسسة إستراتيجية محددة ، فهل هناك وجود لاستراتيجيات تر
وتسليط الضوء على هذا  التساؤلاتعلى هذه  الإجابة؟ سنحاول أهدافهاالاستفادة منها في تحقيق 

  .الجانب من خلال الفصل الثالث الذي خصصناه لدراسة الاستراتيجيات الترويجية للسياحة الداخلية
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  :تمهيد

يعود نجاحها لإحكام خطتها ، ترويج السياحة الداخلية مهمة صعبة على المؤسسات و الهيئات السياحية 
كل هذه معنى ما فالرقابة عليه و تقييمه ، تنفيذ  ، تنظيمه ي ، من خلال تخطيط الجهد الترويج

  . ؟ السياحة الداخليةو ما موقعها من ؟ المصطلحات 
مجزئة إلى ثلاث مباحث تم في المبحث دراسة في هذا الفصل ب ة على هذه الأسئل حاول الإجابةسن

الأول دراسة أنواع الاستراتيجيات الترويجية التي يمكن بفضلها استقطاب السياح ثم تطرق المبحث 
  الثاني إلى كيفية التخطيط و الإعداد لإستراتيجية ترويج السياحة الداخلية أما المبحث الثالث و الأخير

 .متابعة و تقييم الإستراتجية الترويجيةفخصص لعمليتي 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  استراتیجیات ترویج السیاحة الداخلیة  :الفصل الثالث
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

108 
 

  دراسة أنواع الاستراتيجيات الترويجية : الأولالمبحث 
بالنجاح على المنظمة و فشله يبوء  ديعو إحكامهالترويج مهمة و وظيفة هامة و شاقة على المؤسسة 

من وضع إستراتيجية ترويجية الأمر ذاته بالنسبة لترويج السياحة داخليا  لأجل هذا لابد عليها،بالفشل 
  .خليين لابد لنا من وضع إستراتيجية ترويجية فللاتصال بالسياح الدا

  أسسمفاهيم و  الإستراتيجية : الأولالمطلب 
 إلىهنا وهناك مهما في السير الجيد و الحسن لكل خطة  يصبوا لنا  يتبادرالإستراتيجية مصطلح 

هذه  ستقوم من ذلك ، أكثرنعرفه  أنيعتمد على عنصر المخاطرة فما يمكننا  مستقبلية  أهدافتحقيق 
  . المطالب بأداء هذا الدور

  الإستراتيجيةمفهوم  : الأولالفرع 
  الإستراتيجيةتعريف  : أولا

 للإستراتيجيةومن أهم تلك التعريفات التي قدمت ، تطرق بعض الكتاب المعاصرين إلى هذا المفهوم
  : نجد ما يلي 

عمل معينة وملائمة  هي تحديد أهداف المؤسسة بعيدة المدى وتبني طرق ووسائل الإستراتيجية -1
  .)3(وتخصيص الموارد الضرورية اللازمة لتحقيق تلك الأهداف

هي تحديد الأهداف طويلة الأجل لمشروع معين وتحديد الإجراءات والأنشطة أو الوحدات  -2
 .)4(الإنتاجيـة وتنويع أو إنشاء خطوط جديدة للإنتاج لتحقيق مجموعة محددة من الأهداف

ة وضع الأهداف التي تسعى المؤسسة إلى تحقيقها والأهداف طويلة بعملي الإستراتيجيةتتصل  -3
المدى على وجه التحديد  وكذلك تحديد الوسائل المناسبة لتحقيق تلك الأهداف وتخصيص الموارد 

مع تحديد نمط التعامل مع ، اللازمة لذلك واتخاذ القرارات حول حجم النشاطات ومجالات التوسع فيها
ونمط التعامل مع ، يتصل بمدخلات الإنتاج والظروف الاقتصادية المتغيرة ة فيماالظروف المستجد

 . )5( المنافسين

، الإستراتيجيةيعتبر هذا التعريف الأخير شاملا وملماُ بالمحاور الأساسية التي يقوم عليها مضمون 
، وهي وضع الأهداف طويلة المدى وتحديد الوسائل المناسبة مع تخصيص الموارد اللازمة لذلك

  .إضافة إلى تحديد نمط التعامل مع الفرص والتهديدات
والمحصورة في  الإستراتيجيةيمكننا من خلال هذه التعاريف استنتاج الخصائص التي تتميز بها  

  : العناصر التالية 

                                                
 .189،ص  1999، ،دمشق،مركز الرضا للكمبيوتر  الإدارة الاستراتيجية للمؤسسات والشركاتيونس إبراهيم حيدر، -  (3)

  (4) - موسى سويدان و نظام العبادي ،التسويق الصناعي مفاهيم وإستراتيجيات،دار الحامد للنشر و التوزيع ،عمان ،1999 ،ص 142.

  (5) - محمد قاسم القريوتي ،نظرية المنظمة و التنظيم، دار وائل للنشر و التوزيع ،عمان ،2000 ،ص 124.
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هي وسيلة لتحقيق غرض المؤسسة من خلال وضع أهداف طويلة الأجل وإعداد برامج التصرف  -1
  الأولويات؛وتخصيص الموارد وترتيب 

 .تعبير عن مدى التناسق في قرارات وتصرفات المؤسسة عبر ماضيها -2

 .ين أو مجالات التنافس في الأسواقتعريف بمياد -3

لقوة والضعف استجابة للفرص والتهديدات التي تواجهها المؤسسة في البيئة الخارجية وجوانب ا -4
 .لتحقيق ميزة تنافسية

 .ي ظل كل المستويات الإداريةختلفة فأداة للتفرقة بين المهام الإدارية الم -5

تحديد لمدى إسهام المؤسسة في خلق القيمة من خلال تحقيق أرباح أكبر من تكلفة رأس المال  -6
 .وتحديد العوامل المحركة لخلق القيمة ، المستخدم

   الإستراتيجيةسبل صياغة :  ثانيا
اسم عملية ويرها أو تعديلها يطلق على السبيل الذي تسلكه المؤسسات لصنع إستراتيجيتها أو تط

ية التي تبدأ مجموعة من التصرفات والأعمال أو العناصر الديناميك"صياغة إستراتيجيـة، وتعني 
التصرف وتعريفه وتنتهي بالالتزام بمجموعة من القرارات بتحديد المؤثر الذي يحث على 

   . )1(والتصرفات
التخطيط الاستراتيجي أو ما يعرف بالتخطيـط  ينصرف غالبا إلى الإستراتيجيةكما أن مفهوم صياغة 

طويـل الأجل، ويتعلق بتنمية مهمة المؤسسة وأهدافها، وتبدأ عملية صياغة الاستراتيجية بتحليل 
، أما وفق )2(الموقف المتمثل في إيجاد المواءمة بين الفرص الخارجية ومجالات الضعف الداخلية 

بتحديد الأهداف ثم تحديد الوسائل وتخصيص الموارد  فتبدأ عملية الصياغة الإستراتيجيةتعريف 
  .وتنتهي بمرحلة التنفيذ 

  : )3(يستحسن مراعاة المحاور التالية الإستراتيجيةعند وضع 
  لأطراف ما داخل وخارج المؤسسة ؛ الإستراتيجيةمدى العلانية والإفصاح عن  -1
 مية ؛من خلال نظم التخطيط الرس الإستراتيجيةدرجة الرسمية في تشكيل  -2

 ؛ الإستراتيجيةدرجة الاعتماد على الماضي أو المستقبل عند صنع  -3

متعمدة أو مقصودة، إستراتيجية ناشئة  إستراتيجية(مدى التعمد في وضع استراتيجيات مسبقة  -4
 ).كنتيجة طبيعية ومنطقية للأحداث

  
 

                                                
  .194سابق ،ص يونس إبراهيم حيدر ،مرجع  -  (1)
  .246،ص 2002الاسكندرية ،،الدار الجامعية ، الإدارة الاستراتيجيةثابت عبد الرحمان إدريس وجمال الدين محمد مرسي ، -  (2)
  .24،ص  1995الاسكندرية ، ،دار المعرفة الجامعية، هل يمكن لشركتك النجاح بدون إعداد خطة استراتيجية ؟نبيل مرسي خليل ، -  (3)
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 الإستراتيجيةمستويات :ثالثا

 :إلى أربع مستويات  الإستراتيجيةالبدائل باختيار في المؤسسة من حيث علاقتها  الإستراتيجيةوتتوزع 

  : مستوى الإستراتيجية العليا -1
يتركز النشاط على هذا المستوى من الاستراتيجيات على التعامل مع القضايا ذات الأهمية الكبرى، 

هل ينبغي للمؤسسة أن تتوسع في أعمالها، أم تنكمش، أو : كتقديم إجابات على تساؤلات من نوع
صل عملياتها المعتادة دون إحداث أي تغيير؟ إذا كانت عملية التوسع مطلوبة هل تتم من الداخل توا

من الخارج بشراء مصانع قائمة أو الدخول في شراكة مع  وكطرح أسهم جديدة للاكتتاب العام أ
لى مجلس الإدارة والرئيس التنفيذي الأع الإستراتيجيةويتكلف بهذا المستوى من .)1(مؤسسات أخرى
  .وكبار المديرين 

  :وحدة النشاط إستراتيجيةمستوى  -2
هي المسؤولة عن ترجمة مهمة المؤسسة ككل وأهدافها العامة إلى إستراتيجيات محددة للتنافس لكل 

بواسطة رؤسـاء قطاعـات النشاط  الإستراتيجية صياغة هذه وتتم. )2(وحدة من وحدات  النشاط
  .أو مديري خطوط الإنتاج  أو رؤساء وحدات النشاط/الرئيسية و

  :الوظائفية الإستراتيجيةمستوى  -3
حيث يكون لكل وظيفة إستراتيجيتها ولكل إستراتيجية محاورها أو إستراتيجياتها الفرعية، فمثلا 

، ويتم صياغة )3(تتضمن إستراتيجية التسويق كل من إستراتيجيات للمنتج والتسعير والتوزيع والترويج
  .من طرف رؤساء المجالات الوظيفية أو رؤساء الإدارات الوظيفية  الرئيسية هذه الاستراتيجيات 

  :التشغيلية  الإستراتيجيةمستوى  -4
ينصب التركيز في هذا المستوى على إيجاد الطرق الكفيلة التي تساعد الدوائر المختلفة في المؤسسة 

تيجيات الأخرى على مستوى الشاملة للمؤسسة والاسترا الإستراتيجيةعلى رفع إنتاجيتها في ظل 
رؤساء الإدارة التشغيلية ورؤساء وحدات  الإدارة الوسطى، وتصاغ هذه الاستراتيجيات من طرف

  . المناطق الجغرافية
  
  
  
  
  

                                                
.101،ص  2002عمان ،،دار مجدلاوي للنشر و التوزيع ، الإدارة الاستراتيجيةطامين، أحمد الق -  (1)  

.35نبيل مرسي خليل ،مرجع سابق ،ص  -  (2)  

  (3) - أحمد سيد مصطفى ،تحديات العولمة والتخطيط الاستراتيجي ، دار الكتب ، القاهرة ،2000،ص 103.
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  :ولفهم هذه المستويات نأخذ المثال العملي التالي 
   السياحيةفي إحدى شركات  الإستراتيجيةمستويات صنع : )12(رقم  الشكل

  
  الشركة ككل  ةإستراتيجي

الأخرى  السياحيةنشطة الأ،وبناء مركز قوي لها في  السياحةدعم موقف الشركة في السوق الحالي لصناعة 
 ......)،النقلالأثريةالفنادق،التحف –المطاعم(

 
  وحدة النشاط  إستراتيجية

 .السياحيةع للمنتجات من خلال التكامل الرأسي كمنتج و موز السياحة جعل الشركة في مركز قيادي في صناعة

  
إستراتيجية 

  الاستخراج 
المبادرة بوضع 

  برنامج 
من  جذب للسياحة
و من  المواقع السياحية
مواقع المحتمل وجود 

خلابة لم يتم  سياحية 
  الضوء عليها  إسقاط

البحوث  إستراتيجية
والتطوير الاستثمـار 

سين جودة السياحة حت
بترقية خدماتها و ابتكار 

  ات جديدة خدم
 وحديثة 

  التسويق  إستراتيجية
توسيع عمليات 

  التسويق
 في مناطق جديدة 

 ةإستراتيجي
تنشيط الخدمة 

  السياحية
زيادة طاقة  

و  إيواءالسياحية من 
مرافق سياحية و 

من  وسائل ترويجية
لشركة طرف ا

لمواجهة احتياجات 
السياحية المناطق 

  الأخرى

  
  دة تسويقية مساع إستراتيجية

من خلال ) أ(توزيع في منطقة 
 المنافذ المملوكة للشركة 

  تسويقية مساعدة  إستراتيجية
من خلال الموزعين ) ب(توزيع في منطقة 

 و المتعاملين مع الشركة 
  
  تشغيلية  إستراتيجية

وضع برنامج إقراض من جانب 
الشركة  لمساعدة الموزعين الجدد في 

الخاصة  تمويل الاستثمارات الضرورية
 بتسهيلات التخزين 

  تشغيلية  إستراتيجية
 السياحيةخدمة الإعطاء أولوية لفتح منافذ 

  
الجامعية، الإسكندرية، المعرفة  ر، دا ؟إستراتيجيةهل يمكن لشركتك النجاح بدون إعداد خطة نبيل مرسي خليل ،:المصدر اقتباس من 

   .41، ص1995
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   الإستراتيجيةالبدائل  : الفرع الثاني
للمؤسسة وتتم المفاضلة بين بديل وآخر انطلاقا من الإمكانات  الإستراتيجيةتتعدد البدائل والخيارات 

  :ومن أهم تلك البدائل   والظروف المحيطة بها ، الداخلية للمؤسسة
  استراتيجيات الاستقرار  : أولا

ستراتيجيات تغييرات ولا تتطلب هذه الا تتناسب مع  مؤسسة ناجحة تعمل في بيئة يمكن التنبؤ بها،
إلى فلسفة الثبات في الحركة، كما تركز المؤسسة في حال اختيارها هذا البديل كل  استناداكبيرة 

  .مواردها في مجالات الأعمال الحالية بهدف تقوية وتحسين ما لديها من مزايا تنافسية 
  : )1(تنقسم استراتيجيات الاستقرار إلى

 عدم إجراء أي تغيير إستراتيجية.  
 الربح إستراتيجية. 

 التوقف المؤقت إستراتيجية. 

 التقدم إلى الإمام إستراتيجية. 

  استراتيجيات الانكماش  : ثانيا
  : ر ثلاثة أنواع من الاستراتيجياتيشكل الفشل الدافع الرئيسي لاختيار هذا البديل، ويضم هذا الأخي

  .الإنقاذ إستراتيجية -1
 .الجزئيالبيع  إستراتيجية -2

  .تصفيةال إستراتيجية -3
  استراتيجيات النمو  : ثالثا

تعتبر من أكثر البدائل استخداما، وتناسب هذه الاستراتيجيات تلك المؤسسات العاملة في بيئة ديناميكية 
  :سريعة التقلب، ويندرج تحت هذه المجموعة بديلين هما 

  :التركيز في صناعة واحدة  إستراتيجية  -1
ط إنتاجي واحد أو خدمة سوق واحدة أواستخدام تكنولوجيا تتمثل في التركيز على منتج واحد أو خ

واحدة، ويتم من خلال هذا البديل وضع كافة الإمكانات المتاحة للمؤسسة في عمل واحد بدلا من 
  . )2(تشتيت جهودها مما يمكنها من الإبقاء على عوامل الميزة التنافسية الخاصة بها 

  
  
  

                                                
لسعودية امعهد الإدارة العامة ، ، الإدارة الاستراتيجيةعبد الحميد مرسي وزهير نعيم الصباغ ، توماس وهيلن ودافيد هنجر ترجمة محمود  (1)

  .268ص 1990،
  .104أحمد القطامين ،مرجع سابق ،ص   2
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  :فة إستراتيجية التوسع إلى صناعة مختل -  2
تتم بإضافة منتجات جديدة مختلفة على المنتجات الحالية، ويأتي هذا التوسع من مصدرين إما من 

  .خارجيةأو الشراء من مصادر  التطوير الداخليخلال 
  .بإنشاء خطوط إنتاجية جديدة باستخدام الموارد المالية المتاحة  : التوسع من الداخل- أ

باختيار الاندماج مع مؤسسة أخرى أو شراء مؤسسة قائمة :  التوسع باستخدام المصادر الخارجية-ب
  .أو الشراكة مع أخرى 

والمستخدمة في تحقيق ميزة تنافسية داخل "استراتيجيات التعاون"يطلق على هذا الصنف الأخير اسم 
صناعة معينة من خلال العمل مع شركات  أخرى، وتشتمل استراتيجيات التعاون على صنفين 

  :أساسيين هما 
تتلخص في التعاون الفعال لبعض المؤسسات داخل صناعة : التواطؤ أو التآمـر إستراتيجية 1-ب

معينة لخفض المخرجات ورفع الأسعار من أجل زيادة الأرباح، وذلك عن طريق الاتصالات المباشرة 
 والمفاوضات العلنية أو الضمنية، ونشير إلى أن التواطؤ الصريح يعتبر غير قانوني في معظم

  .)1(الدول
على التعاون لتحقيق أهداف مشتركة ومتبادلة،  الإستراتيجيةتقوم هذه  : الإستراتيجيةالشراكة  -2-ب

ولقد أصبحت الشراكة حقيقة واقعة في دنيا الأعمال الحديثة تفيد في الحصول على التكنولوجيا 
لمخاطر المالية وتأكيد والتسهيلات الصناعية الإنتاجية والنفوذ لأسواق جديدة، إضافة إلى خفض ا

  .الميزة التنافسية 
  و رسم السياسات تحديد الأهداف  : الفرع الثالث

  تحديد الأهداف:   أولا
، فهو نشاط مركزي  ستراتيجيةلإاتحديد الأهداف في المدى قصير الأجل عامل ضروري لتنفيذ 

  :كل المديرين في المنظمة ، كونه  يشترك فيه
 .يه تخصيص الموارد يمثل الأساس الذي يقوم عل -

 .عتبر المؤشر الأول لتقييم المديرين ي -

 .مقياس لدرجة التقدم في تحقيق الأهداف طويلة الأجل  -

و لكن يجب و من الضروري التأكد بأن الأهداف الفرعية تلقى القبول من قبل المديرين و أنها متناسقة 
لإستراتيجيات المطبقة ، و لضمان مع الأهداف طويلة الأجل ، و أن تستند الأهداف الفرعية إلى ا

تحقيق ذلك فقد وجب على المديرين أن يقوموا بإشراك مرؤوسيهم في مراحل و عمليات وضع 

                                                
  .271ثابت عبد الرحمان إدريس وجمال الدين المرسي ،مرجع سابق ،ص   1
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الأهداف الفرعية و بالتالي ضمان حد أعلى من الولاء لهذه الأهداف ، و ضمان إنسجامهم الإيجابي 
  .مع عملية تنفيذ الإستراتيجية 

هو أن تكون الأهداف القصيرة الأجل قابلة للقياس ، متجانسة و معقولة  هيإل شارةلإاو لكن ما ينبغي 
  .(1)و عقوبات  تآبمكاف مرفقة

  :كما يلزم توفر قدرة عالية للمنظمة لإدارة الصراعات التي تحدث ، و التي من أسبابها 
  .المنافسة على الموارد النادرة و الخاصة بالتنظيم  -
 .اف بين أفراد المنظمة وجود فارق في مستوى الإدراك للأهد -

 .عدم فهم الرؤساء للأهداف الفرعية القصيرة الأجل  -

لتقليل آثار الصراع يمكن تقسيمها لثلاث مجموعات  اعتمادهاو هناك العديد من السبل التي يمكن 
  :رئيسية هي 

تبادل الأدوار بين المجموعات المتصارعة ، مما يضمن إدراك بمواجهة الصراع هنا يتم  -
  لها ، أو التقليل من حدة الصراع ر الطرف  الآخر بشكل كبير ، ثم يتم العمل على حوجهة نظ

الحل  فاعتمادهنا يمكن القول أن لا خاسر و لا رابح من المتصارعين ، : حل الصراع  -
 .الوسط لفض النزاع أو رأي الأغلبية 

 المشكلةالمجموعة الثالثة ترى أن العمل على تفادي حدوث الصراع ، و ذلك بتجاهل  -
الخاصة بموقف الصراع و ذلك على الأقل أن ينتهي الصراع ذاتيا أو فصل الأفراد 

  .المشتركين في الصراع ماديا 
  رسم السياسات  : ثانيا

عملية رسم السياسات تأتي بعد تحديد الأهداف الفرعية قصيرة الأجل ، و تحديد الأسلوب الذي يتم من 
تحديد هذا الأسلوب برسم السياسات التي من خلالها يتم وضع خلاله تغطية هذه الأهداف ، و يكون 

القيود و مجال الممارسة الإدارية و صياغة السياسات بشكل مناسب يحتل دورا حيويا في تنفيذ 
  .الإستراتيجية ، فإن للسياسات دور مساعد و دعم للتغيير في التوجه الإستراتيجي للمنظمة 

المشاكل المتكررة عند حدوثها حيث دورها الأساسي هو أن  كما أنها ضرورية لحل و للتغلب على
  .تكون مرشدا لعملية تنفيذ الإستراتيجية و توضيح ما الذي يجب أداؤه 

من : كما يمكن أن تكون السياسات بسيطة و سهلة الفهم ، أو أن تكون معقدة و صعبة الفهم ، مثل 
  .نتجات التي تنتج داخليا الخاصة بالم الأجزاءالمحتم أن يتم تمشيط المكونات و 

فيتضح من كل هذا أن السياسات تمثل الأساليب التي يمكن أن تضمن التنفيذ التابع للإستراتيجية عن 
  . 1طريق قيامها بتقسيم القرارات المنفذة لهذه الإستراتيجية ، و كمثال للسياسات الداعمة للإستراتيجية 

                                                
 297، ص  ع سبق ذكره،مرج التخطيط الإستراتيجي و العولمة ،نادية العارف. د 1 -
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 استخدامقنوات توزيع متعددة أم يتم  اماستخدهل يتم " و ذلك بطرح السؤال  :التسويق  -
 . ؟التوزيع المكثف 

أم  ،و هل سيتم الإحتفاظ بمخزون أمان عالي ،العمل الإضافي  استخدامهل سيتم  :الإنتاج  -
  .منخفض ؟ 

  تخصيص الموارد : ثالثا
تخصيص يعتبر فشل المنظمة في تحقيق الموارد الموافقة أكبر معوق للإدارة في تحقيق أهدافها ، فبعد 

الرئيسية التي تسمح بتنفيذ الإستراتيجية الذي يقوم على مناطق العوامل  داريةلإاالموارد من الأنشطة 
الإجراءات التصحيحية المناسبة إذا لم  اتخاذالسياسية أو الشخصية ، حيث يصبح من الصعوبة بمكان 

  .يتم تخصيص الموارد بشكل غير مناسب 
  .قناع العاملين بجدوى الإلتزام بالإستراتيجية و هو ما يجعل الإدارة تفشل في إ

فتخصيص الموارد بنجاح إذا لم يتم ذلك طبقا للأولويات المحددة و المرتبطة بالأهداف الفرعية فتحديد 
تم زيادة معينة في حهدف فرعي بزيادة نسبة إيرادات أحد الأقسام في العام المقبل ، بالضرورة ي

 .1الموارد التي ستخصص لهذا القسم

في تحقيق الأهداف إلى موارد مالية ، و موارد مادية ، موارد  اعتمادهاو تصنف الموارد التي يمكن 
  .بشرية و موارد تكنولوجية 

  .و هي المتمثلة في الأموال السائلة ، الخصوم المتداولة و حقوق الملكية  :الموارد المالية  -
 .نقولة، مخزنات المواد الخام لغير مو هي تشمل العقارات المنقولة و ا :الموارد المادية  -

 .و تمثل العنصر البشري الموجود في المنظمة  :الموارد البشرية  -

و تمثل كل المعارف و المهارات ، الأساليب و الأدوات التي يمكن :  التكنولوجيةالموارد  -
 .المنظمة من الإستمرار في ممارسة نشاطاتها المختارة 

  2:خطوات تخصيص الموارد -

  تحديد جميع الموارد الموجودة و المتاحة للمنظمة  :أولا.  
  تكوين مخزون بالموارد المتاحة على مستوى القطاعات الإدارية و الأقسام  :ثانيا.  
  تطوير طلب تخصيص موارد بواسطة القطاعات الإدارية  :ثالثا.  
  الأجل مقارنة الطلبيات الخاصة الحالية للموارد مع الأهداف الفرعية قصيرة  :رابعا.  

 
  
  
 

                                                
 165 ص 1994، الدار الجامعية ، مصر  الإدارة الإستراتيجية  التطبيق و التقييمعلي الجزيري ، .د1 -

  2 -د.فلاح حسن الحسيني ، الإدارة الإستراتيجية ، دار وائل للنشر  2001  ، ص 234  

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  استراتیجیات ترویج السیاحة الداخلیة  :الفصل الثالث
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

116 
 

  الإستراتيجية الترويجية : المطلب الثاني
  المفهوم العام لاستراتيجيات الترويج : الأولالفرع 

  التخطيط :هي  الاتصال أشكالمبسط لاعتبارها احد  بشكلالترويج و  لإستراتيجيةلمفهوم العام ا إن
و ذلك  لكيها و مع الجمهور،التي تم في أي مؤسسة مع مسته و التنفيذ و الرقابة على عمليات الاتصال

 أهدافدور وظيفة الترويج ضمن المزيج لتسويقي للمؤسسة هو تحقيق مجموعة  أنانطلاقا من اعتبار 
 الأساسيةكان المزيج الترويجي يمثل بمكوناته احد المكونات  إذاو  ،1"اتصالية مع جمهور المستهلكين

الترويج باعتباره  إلى ننظر أن المغالاةمن  في تنفيذ الخطط و الاستراتيجيات التسويقية فقد يكون
   التسويقية الأدواتفي استخدام  فالتكامل العصا السحرية التي تحقق النجاح و التفوق في السوق،

تمثل ضمانات  و مراعاة الاعتبارات الحاكمة لاستخدام كل عنصر من عناصر المزيج الترويجي،
  .تحقق التميز و النجاح

  لإستراتيجية الترويجيةوظائف ا:نيالفرع الثا
لمفهوم الإستراتيجية الترويجية يمكن تحديد أهم الوظائف الأساسية التي تؤديها  ضمن خلال التعر

  التنفيذ و أخيرا الرقابة على التنفيذ و الأداء  الإستراتيجية الترويجية و المتمثلة  في التخطيط ، التنظيم،
  الترويجي دالجهتخطيط :أولا

 الأهدافمن خلالها وصف دور الترويج في تحقيق  مكنالوسيلة التي ي ةويجيالترتعتبر الخطة 
  .التسويقية للمؤسسة ككل

  تنظيم الجهود الترويجية:ثانيا
تنتجه  جهود لترويج ما أيةلنجاح  أساسياطبيعة عملية التخطيط الترويجي مطلبا  إدراككان فهم و  إذا

عن الخطوة  أهميةلا تقل  أخرىلجهود يمثل خطوة ،فان عملية تنظيم هذه ا وخدماتالمؤسسة من سلع 
 بأحسن الأهدافالعملية التنظيمية في تحديد مسارات العمل بما يضمن تحقيق  لموقعالسابقة ،نظرا 

  .الوسائل و اقل التكاليف
  تنفيذ البرامج الترويجية:ثالثا

  2:ما يلي إلىبصفة عامة تحتاج عملية التنفيذ 
 وي القدرة و الكفاءةاختيار الأفراد الملائمين ذ.  
 للأفراد ةتحديد المسؤوليات و إعطاء السلطات اللازم. 

 تحديد وقت اللازم لتنفيذ البرامج المختلفة. 

 ،الخ...كشراء الهدايا لتنشيط الحملة الترويجية تحديد الموارد الضرورية للقيام بالبرامج الترويجية. 

 قبة و المتابعةتأمين كافة الجهود و الطاقات اللازمة لعملية المرا. 
                                                

   .287،ص1998،دار اليازوردي العلمية،الاردن،الطبعة الاولى، ،-مدخل متكامل- الترويج و الإعلانعلي محمد ربايعية و بشير العلاق، 1 -
    .195،ص1997و النشر،الأردن الطبعة الثانية،سنة عدار المستقبل للتوزي-مدخل سلوكي–إستراتيجية التسويق محمد إبراهيم عبيدات، 2-
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  الترويجي الأداءمراقبة و تقييم :رابعا
الترويج  إدارةالوسائل التي بواسطتها تستطيع " بأنهايمكن تعريف الرقابة على العمليات الترويجية 

،وتتم 1"الأداءاللازمة لتحسين  بالإجراءاتالقيام   أوالترويجية و تحديد  الأهدافمن مدى تحقق  التأكد
  :يمكن تلخيصها في الشكل التالي أساسيةالتقييم على ثلاثة مراحل  عملية الرقابة و

  
  لعملية التقييم  الأساسيةالمراحل  : )13(شكل رقم                 

  ماذا حدث بالضبط؟                   لماذا حدث هذا؟                 ما الذي يجب عمله؟         
 تصحيحية إجراءاتفي حالة وجود انحرافات                        فعلي                           

  
  

  .198،مرجع سبق ذكره،صهندسة الاعلان و العلاقات العامةعبد السلام ابو قحفّ ،:المصدر
  

تحدد كيفية عمل النشاط الترويجي من  أناسترتيجية الترويج يجب  أنمن خلال الشكل يمكن القول 
المطلوب  التأثيري المناسب و الرسائل الترويجية القادرة على تحقيق خلال تحديد المزيج الترويج

  .مع ضبط طرق مراقبة تنفيذ كل نشاط تحديد المدة الزمنية لكل حملة ترويجية، إلى بالإضافة
  
  
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
                                                

  1-   عبد السلام ابو قحفّ ،هندسة الاعلان و العلاقات العامة،مطبعة الاشعاع،الفنية،مصر،بدون طبعة،سنة2001،ص197.
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  الاستراتيجيات الترويجية أنواع : المطلب الثالث
لعامة للمؤسسة،حيث تكون هناك منتجات محددة ا الأهدافالترويجية على  الإستراتيجية تعتمد صياغة

  ثم اختيارها ، و منافذ للتوزيع موضوعية، أسعاروعلامة تجارية ،و شكل محدد للعبوة و 
حياة المنتج،نوع  دورة أهمهاالترويجية على جملة من العوامل  الإستراتيجيةو يتوقف اختيار نوع 

  خدماتية، أو صناعيةسوق  أمتهلاكية  ما كانت سوق اس إذابالترويج،أي  السوق المستهدفة
في  الإستراتيجيةجانب ذلك الميزانية المخصصة للنشاط الترويجي ،و هنالك نوعين من البدائل  إلىو 

للنشاط  الإستراتيجيةهي البدائل  بينهما من خلال معايير محددة فما المفاضلةالميدان الترويجي يمكن 
  الترويجي ؟

  الدفع و السحب إستراتيجيتي :الفرع الأول 
  .تختلف استراتيجيات ترويج المنتجات سواء كانت خدمات أو سلع باختلاف طريقة الاتصال بالزبائن

  الدفع إستراتيجية : أولا
 إلىبدفع المنتج عبر قنوات التوزيع المختلفة حتى يصل  الإستراتيجيةتقوم المؤسسة من خلال هذه "

تاجر الجملة بشراء المنتج ، والذي بدوره يعمل على  اعإقن إلىتسعى  فالمؤسسةالنهائي ، المستهلك
 إقناع إلىتاجر التجزئة  الأخيرالمؤسسة،ثم يسعى في تاجر التجزئة بالتعامل مع منتجات  إقناع

  نوعين من الوسائل الترويجية ،أو تقوم المؤسسة بالتركيز على نوع  أن"كما تعني 1"المستهلك النهائي
أعضاء منافذ التوزيع، أي التركيز على ترويج المنتجات لتجار الجملة  إلىو توجيه الجهود الترويجية 

تجار التجزئة، و الذين يقومون بدورهم في توجيه الجهد ألبيعي  إلىو دفعهم لتوجيه حملات الترويج 
  2"إلى المستهلكين و يدعم هذا الجهد سياسات سعريه قوية

  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                
  1-   هناء عبد الحليم سعيد،الاعلان و الترويج،الدار العربية للنشر،مصر دون طبعة،سنة1993،ص 40

د.امين عبد العزيز حسن ،استراتيجيات التسويق في القرن الحادي و العشرين،درا قباء للطباعة و النشر و التوزيع،مصر،دون طبعة،دون كر 
.261السنة،ص -2  
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  إستراتيجية الدفع : )14(شكل رقم
  

  المنتج                                          
  دفع مختلطة إستراتيجيةدفع صافية                                           إستراتيجية

                                    
  تجار الجملة                                                                 

  
  تجار التجزئة                                                         

  
  المستهلك                                               

  
  .408،ص1999،دار المكتب الجامعي الحدیث،مصر،مبادئ التسویقاسماعیل السید،:المصدر

  إستراتيجية الجذب:  ثانيا
الطلب القوي على  إيجادبهدف  الترويجية على المستهلك  دبتركيز الجهو ستراتيجيةالإتعتمد هذه "

 إلىتجار التجزئة  يضطرالمستهلك في البحث عن السلعة في متاجر التجزئة لشرائها، فيبدأالسلعة ،
طلب الحصول على السلعة من تجار الجملة ،و من ثمة من المنتج،و عليه فان اتصالات الجهود 

  .1"المستهلك مباشرة إلىة توجهت من المنتج الترويجي
  الجذب إستراتيجية : )51(شكل رقم

  
  تدفق الترويج    المنتج                                                               

  اتتدفق السلع و الخدم                                                                        
  طلب السلع و الخدمات                                                                        

  تجار الجملة                                                             
  

  تجار التجزئة                                                    
  

  المستهلك                                            
  

  
،الطبعة التاسعة،دار الطباعة المتحدة التسویق الفعال الأساسیات و التطبیقطلعت اسعد عبد الحمید،: المصدر

  .487،ص1998للإعلان،مصر،

                                                
  1-  .محسن فتحي عبد الصبور،أسرار الترویج في عصر العولمة،الطبعة الأولى،مجموعة النیل العربیة،مصر،2001،ص20.
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  الاحتواءلضغط و ا إستراتيجيتي : الفرع الثاني
، و التطور الحاصل في عوامل الأسواقجغرافية و واتساع الرقعة ال الخدمات،لكبير للسلع و االتنوع 

لذا ظهرت  البيئة المحيطة جعل من لضروري وجود وسيلة فعالة تربط بين المنتج و المستهلك،
و المنتجين عملية الاتصال ين المستهلكين  التي تحقق  الأنشطةالحاجة لاستخدام العديد من الوسائل و 

  .جو المعروفة بالتروي
  الضغط جيةإستراتي : أولا

 لإقناع الأمثل الأسلوبهو  الإقناعالعدائي القوي في  الأسلوب أن أساسعلى  الإستراتيجيةتقوم هذه "
بحيث يتكرر هذا الأسلوب في كافة أدوات الترويج  بقضية المؤسسة و سلعها و خدماتها، الأفراد

خلال استخدام أساليب فقد ا أقدمت العديد من المؤسسات على إتباع هذا الأسلوب من  المستخدمة،
الأسلوب من خلال استخدام  إتباعالحث على  وو المنتجات الأخرى المنافسة  االمقارنة بين منتجاته

  .1"أساليب المقارنة بين منتجاتها و المنتجات الأخرى المنافسة و الحث على الشراء الفوري
  الاحتواء إستراتيجية :  ثانيا

و القائم على الحقائق من دون الضغط على  ، الإقناعفي  المبسط الأسلوبو هي عبارة عن ذلك "
راق  بأسلوب المستهلكين إلىالوصول  إلىحيث يعمد  الجوانب الدافعة و المثبطة في قضية المنتجات ،

يجذبهم بلغة الحوار بغض النظر عن الفترة التي سيستغرقها من اجل الوصول  أنيحاول من خلاله 
  .2"كل قناعةاتخاذ قرار الشراء ب إلىبهم 

  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                
.262د امین عبد العزیز حسن،استراتیجیات التسویق في القرن الحادي و العشرین،مرجع سبق ذكره،ص - 1  

  2- د.طلعت اسعد عبد الحمید،التسویق الفعال الأساسیات و التطبیق،مرجع سبق ذكره،ص488.
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  لداخليةاترويج السياحة لإستراتيجية الإعداد  كيفية التخطيط و : المبحث الثاني
  ة الداخليةتخطيط ترويج السياح : المطلب الأول

ظهور تقنيات جديدة في التسيير أدت إلى  التي برزت في القرن الماضي أدت إلى قتصاديةالاتغيرات ال
اتخاذ قرارات تماشى مع تطورات البيئة التنافسية التي فرضت المؤسسات و توسيع مجال التسويق في 

  .إلى تخطيط تسويقي لا يخلو من تصور استراتيجي  ءعلى الإدارة اللجو
  ة الداخليةتخطيط ترويج السياح حول ميهامف : الأولالفرع 

  يل الفرص البديلةيمكن أن ننظر لتخطيط الترويج السياحي على انه تلك العمليات التي تقوم بتحل
  .و اختيار الأهداف و تصميم الخطط و تنفيذها و مراقبتها 

  ة الداخليةالسياح جترويتخطيط تعريف :  أولا
و يقوم ، أفعال إلىيعرف التخطيط على انه الطريقة التي يتم من خلاله ترجمة الطموحات و المقاصد "

  .1"و المكاني لزمانيا البعدينفي  يمهاتنظيعمل على و الوسائل و العمليات و  ، فلأهداا بتحديد
كما يعرف على انه عملية ذهنية أو استعداد طبيعي لعمل شيء بطريقة منظمة ،أي التفكير قبل العمل "

  .2"تعمل في ضوء الحقائق أجدى من التخمين نأو 
ممكنة التنفيذ من ناحيـة   أهدافوضع  إلى التي تصبواا الإجراءاتهو كافة ف"يالاستراتيجلتخطيط ا أما

  .3"المقررة الأولويات إلىالبيئة على ضوء الموارد المالية و البشرية المتاحة،و بالنظر 
 الإستراتيجيةتوقع التغيرات  إلى يهدفمنظم  إجراءيعرف التخطيط الاستراتيجي على انه عبارة عن "

المنظمـة   أجـزاء كامل بين مختلف و هو وسيلة للمساعدة على اتخاذ القرار الاستراتيجي و ضمان الت
  .4"المسطرة الأهدافلتحقيق  الأفرادو تحريك )المصالح و الوظائف(

  المتناسقة  الإجراءاتنظام تسيير مجموعة من "تخطيط التسويق الذي هوتعريف  ىو وصولا إل
  .5"ظمةتشكيل سيناريوهات التطور و النمو للمن إلىو المنظمة لتعيين و تحديد المعايير التي تقود 

هو عبارة عن نمط تسيير تقديري تطبقه المؤسسـات  ة الداخلية السياحرويج ت طتخطي" أنيمكننا القول 
السياحية سواء كانت عامة أو خاصة للحصول على معلومات حول حقائق السوق السياحية و حاجـات  

ة لتسيير العلاقـة  و يمكن القول انه أدا ،ةمن اجل تحقيق الأهداف المسطرداخل الوطن الواحد السياح 
  .6"بين المنظمة و زبائنها للوصول إلى أحسن أداء ممكن

                                                
1 -Pierre Pottier,Introduction a la gestion,edition fousher,Paris,2001,p378. 

  2- لندول اورفیك،ترجمة علي حامد بكر،عناصر الادارة ،دار الفكر ،مصر،ص54.
  3-عبیدات محمد ابراھیم،استرتیجیة التسویق مدخل سلوكي،مرجع سبق ذكره،ص20.

4 -Henré Mahé de boislandelle,Dictionnaire de gestion,éditionECONOMICA,Paris,1998,p32. 
5 -Claude jean de brower,Planification stratégique de marketing , canada,1993,p909. 

  .من اجتھاد الطالبة -  6
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الاستراتيجيات الترويجية التي ستبين مسار النشاط التسويقي بوضع خطـة ترويجـي    دهنا تحد نو م
و بين خطـط الوظـائف الأخـرى لاسـيما      سياحية شاملة تسمح بالتكامل و التنسيق بين عناصرها،

  .لمنتجالتوزيع، التسعير و ا
  السياحي أهمية تخطيط الترويج :ثانيا 

  :1خلال المزايا التي يقدمها للمؤسسات السياحية تظهر أهمية تخطيط الترويج السياحي من
 القدرة على التنبؤ بالمستقبل: 

هـذا مـا    السائحتعقد حاجات و رغبات  تتميز البيئة السياحية بعدم الاستقرار و بالتعقيد المتزايد نتيجة
  .السياحية يكون لديها مسار تستعين به في اقتحام البيئة التنافسية أنى المؤسسة السياحية يملي عل

 الزيادة في المعرفة: 

الترويجيـة هـي الوسـيلة    أصبحت المعلومة  احد أهم مصادر البيئة التنافسية و عليه فان المعلومـة  
 .في المجال الترويجي الوحيدة لتحديد احتياجات و رغبات السياح و من ثم فهي منطلق للتدخل

 موقع القوة و السيطرة: 

 ،وعليه فان المؤسسةالسياحيةيعمل تخطيط الترويج السياحي على إيجاد الفرص و التهديدات في البيئة 
فهو بذلك يمـنح موقـع القـوة     تعمل دائما على اغتنام الفرص و محاولة تفادي التهديدات ، السياحية 
  .للمنافسة

 فعالية في التسيير: 

الترويجية في ظل الموارد المتاحة و الظـروف   الأهدافلترويجي من خلال رسم ا ييرسيد فعالية التتز
  .و بناء الإستراتيجية و المخططات العملية لتحقيق الأهداف المسطرةالبيئية المحيطة 

  ة الداخليةمراحل تخطيط ترويج السياح : الفرع الثاني
  :2ل التاليةالمراح تضمن عملية تخطيط الترويج السياحي

  السياحة الداخلية جترويلمخطط  الأوليةالدراسة  : أولا
  :و المتمثلة فيتحليل و معاينة لأهم النقاط  الداخلية، تضم الدراسة الأولية لمخطط ترويج السياحة

 ةالبيئة السياحي: 

ف بالنسـبة  إن تحليل البيئة الداخلية و الخارجية للمؤسسة تمكن المؤسسة من تحديد نقاط القوة و الضع
و تتمثل البيئة هنا في الاقليم الداخلي للدولة  للبيئة الداخلية  الفرص و لتهديدات بالنسبة للبيئة الخارجية

  ..بعوامله المختلفة
 المنافسة: 

  .تفيد عملية تحليل المنافسة في تحديد الوضع التنافسي للمؤسسة
                                                

 .من اجتھاد الطالبة -  1
 .من اجتھاد الطالبة -  2
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 السياح: 

  وطنيين ن الداخليين سواء كانوا محلين أوئحيللساتتمثل هذه العملية في متابعة السلوك الشرائي 
 .المستهدفة الأسواقمن اجل تحديد أو إقليمين  

 مة المزيج الترويجيءمدى ملا: 

الداخليـة   يتم تقييم المزيج الترويجي الحالي من خلال مدى توافقه مع متطلبات و احتياجات الأسـواق 
 .إقليمية أووطنية محلية 

 التشخيص الترويجي: 

حالة الصحية للترويج و بالتالي هـو  لالتشخيص الترويجي هي عبارة عن تقييم كلي و عام لإن عملية 
  .-عامة او خاصة-السياحية  تقييم لوضعية الترويج في المؤسسة

  الترويجية الأهدافتحديد :ثانيا
جية تعبر عملية الأهداف الترويجية عما تريده المؤسسة في أسواقها المستهدفة و تشمل الأهداف التروي

  :ربعة أصناف  كما يوضحه الشكل لتاليأ
  الترويجية الأهداف : )60(رقم جدول

  أمثلة  الأهداف العامة
  نقاط من حصة السوق10الحصول على   )بالقيمة أو الحجم( الحصة السوقية
  )بالقيمة% (5زيادة رقم الأعمال ب    )بالقيمة أو الكمية( رقم الأعمال

  )بالحجم( ملايين وحدة% 10بيع 
  %2تحقيق هامش ربح ب  ةالمرد ودي

  من الزبائن راضية%95  صورة المؤسسة
  من مردودات المنتجات% 0 

  
 ,2em éditon,ed l'éssentiel du marketingVernette eric,:المصدر

d'organisation,Paris,2003,p209 بالاقتباس  
سـنوات و   5إلـى   3ا بين الأهداف أن تكون مقيمة بأرقام ومؤرخة بتاريخ معين يتراوح م يجب على

مهيكلة بصفة تكون مسقطة من الأهداف العامة للتسويق و موجهة حسب مراكز المسـؤولية و مكيفـة   
  .مع تغيرات البيئة
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  لسياحة الداخليةل الترويجية الإستراتيجيةصياغة :ثالثا
طويلة المدى،فبالنسـبة   الذي تتبعه المؤسسة في تحقيق أهدافهاالإستراتيجية عن الكيفية أو التوجه  تعبر

داخلية تمثل ذلك الإطار أو التوجه الذي من خلاله يتم تحقيق الأهـداف  لإستراتيجية ترويج السياحة ال
الترويجية و تظهر أهمية هذه الإستراتيجية في كون المؤطر لكل العمليات التكتيكية الخاصة بعناصـر  

و متضـاربة مـع الإطـار الاسـتراتيجي      المزيج الترويجي فلا ينبغي اتخاذ قرارات تكون منافيـة 
تم ذكرهـا فـي   (المتبع،وعملية صياغة الإستراتيجية الترويجية تكون إتباعا لأحد البدائل الإستراتيجية 

  ).المبحث الأول لهذا الفصل
  صياغة المخططات العملية:رابعا
 الأهـداف تحقيـق  ضمان تنفيذها و  لأجلمفصلة  ةخط إلىالسياحة الداخلية  ترويج إستراتيجية تحتاج

الترويجية  اللازمة المخصصة للقيام بالجهود تتمثل في الموارد لمخططاتاهذه  إن ،لأجلها تئأنشتي لا
  . ووسائل التدخل المتمثلة في عناصر المزيج لترويجي

  التنفيذ و الرقابة :خامسا
عـن محطـة    مرحلة من مراحل تخطيط ترويج السياحة الداخلية و هي عبارة آخرتعتبر هذه لعملية 

  .مكملة لحلقة التخطيط 
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  مخطط ترويج السياحة الداخلية عرض:المطلب الثاني
تلف البدائل الإسـتراتيجية لتـرويج السـياحة    خيتم فيه توضيح م طتسمح عملية التخطيط بإعداد مخط

صر القـوة و  لداخلية التي تم تحديدها من طرف المؤسسة،ان صياغة هذا المخطط يمر عبر تحليل عنا
  الضعف في النشاط الترويجي الحالي،دراسة سلوك السائح ،تحديد الأهداف و الاستراتيجيات

  و شكله تعريف مخطط ترويج السياحة الداخلية:الأولالفرع 
  ةتعريف مخطط ترويج السياحة الداخلي : أولا

 زمـة لاال المـوارد   قائمة مكتوبة تلخص الخيارات الترويجية و"بأنهالمخطط الترويجي  تعريف يمكن
و هي تهدف إلى التعبير وبصفة واضحة و ممنهجة عن التوجهات التي اختارتها  لتحقيق هذه لخيارات

تترجم بعد ذلـك فـي    تالمؤسسة من اجل ضمان تطوره في الأجلين المتوسط و الطويل،هذه التوجها
  .شكل قرارات و برامج علمية
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  ةج السياحة الداخليمخطط تروي شكل: ثانيا
الوثيقة المعبرة عن عملية التخطيط الترويجي يمكن ثمثيلها فـي المخطـط    المخطط يعتبر أنبما 

  :التالي
  مخطط ترويج السياحة الداخلية:  )70(الجدول رقم 

  الدور  العنوان
 ملخص ترويج السياحة الداخلية .1

  
 تحليل الوضعية الترويجية .2

  
  
 تحليل الفرص و التهديدات .3

  
  
  
 الترويجية لأهدافا .4

  
  
  الترويجية الإستراتيجية .5
  
 المخطط العملي .6

  
 
  الرقابة أنظمة .7
  
  

يتم فيه تلخيص أهم القرارات المتعلقـة بـإقرار    -
  .الإدارة العامة

يتم فيها تلخيص المعطيات الهامة المتعلقة بالبيئة  -
ــات    ــى المنتج ــب عل ــتوى الطل ــة ،مس العام

  ...السياحية،المنافسة،المتعاملين
فيها إدراج أهم الفرص و التهديدات ،نقـاط   يتم -

القوة و نقاط الضعف و محور الانشـغالات التـي   
  .طالمخطبعين الاعتبار في  أخذهايجب 

  
تنـوي  التـي   الأهداف إعلانهذا الجزء يتم فيه  -

  .زمنيو المؤسسة تحقيقها في شكل كمي 
  
تعكس اختيار المؤسسة في مجال الترويج لبلوغ  -

  .الأهداف
  ماذا يجب فعله في كل نشاط ، بتحديدم يقو -

  وسيلة؟و أي ميزانية؟ بأيمتى ؟من طرف من؟
  
يقوم بشرح و توضيح كيفية متابعة و تقييم تنفيذ  -

  .الخطط

  ,10emed, opcit ,p124marketing managementKotler et dubois,مقتبس من : المصدر
للعمليـات   أساسـي هو بمثابة مرجـع   لداخليةا ةمخطط ترويج السياح أن يظهرمن خلال الجدول 

  .بهدف تنفيذ المهام الملقاة على عاتقها التسويقية الإدارةمن طرف  إتباعهايتم  ترويجيةال
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  مكونات مخطط ترويج السياحة الداخلية : الفرع الثاني
  :يحتوي مخطط ترويج السياحة الداخلية عموما على العناصر التالية

  و الفهرس إداريملخص:  
العامة بالخصـائص العامـة للخطـة الترويجيـة و العناصـر       الإدارةتزويد  إلىذا الملخص يهدف ه
التي تحتويها ،كما يسمح الفهرس بتحديد مكان وجود المعلومات الخاصة بكل عنصـر مـن    المحورية

 .عناصر المخطط 

 تحليل الوضعية الترويجية: 

   البيئة العامة،الطلب،المنتجات،المنافسةالنتائج المتحصل عليها عند تحليل  يتم في هذا لجزء توضيح
 .و الوسطاء

  لمخاطراتقييم الفرص و: 

يتم وبصفة دقيقة تحديد الفـرص و التهديـدات    .ر السابقالتي تم تحقيقها من العنص من النتائج انطلاقا
 .التي تواجه المؤسسة

 الأهداف: 

  :وعين من الأهدافتوضيح الأهداف الخاصة بإدارة التسويق و يتم التمييز هنا بين ن  
 التدفقات النقدية،/في الأجل المتوسط ةيتم التعبير عنها غالبا بمعدل المرد ودي :أهداف مالية 

  .و الأرباح السنوية
 الخ...التأثير على سلوك السائح،صورة المؤسسةتتمثل عموما في  :أهداف ترويجية. 

 ويجيـة التـي سـتعتمد عليهـا     يتم في هذا الجزء تحديد الإستراتيجية التر :أهداف استراتيجيه
  .المؤسسة لتحقيق هدافها

 مخططات العمل: 

الوسـائل و المـوارد المخصصـة     المكلف بذلك؟ منالقيام بها ،متى و  الواجب الأعمال بتحديدتسمح 
 .لذلك

 جدول حسابات النتائج: 

 .و قيمة النفقات عليها ةتوضيح الوسائل الترويجية المعتمد هفييتم 

 الرقابة: 

لقيـادة كمـا يـتم توضـيح طـرق القيـام       ا ةلمتابعة الأداء على شكل لوح اييس المعتمدةتوضح المق
  .بالإجراءات التصحيحية
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  الترويجية الإستراتيجيةمتابعة و تقييم  : المبحث الثالث
 ـمرحإلـى  تنتهي الخطة الترويجية عند مرحلة الإعداد والتنفيذ بل تستمر و تتواصـل   لا ة الرقابـة  ل

   الرقابة و المتابعة كل من  إلىكان من لمهم التطرق  والمتابعة لذلك
  دراسة الرقابة و علاقتها بالتخطيط : الأولالمطلب 

و أهميتها في مخطط ترويج السـياحة الداخليـة ثـم     من الأجدر بنا معرفة الرقابة ،أهدافها مستوياتها
  .معرفة ما هي العلاقة التي تربط التخطيط بالرقابة

  ة الرقابةدراس:  الفرع الأول
  تحديد المفاهيم العامة لها ل سة الرقابة من خلاايتم در

  ف الرقابة الترويجيةتعري : أولا
المرسومة بكفاية،و الكشف عن معوقاتهـا،و   الأهدافز االتحقق من مدى انج عملية هانبأ"تعرف الرقابة

  .1"وقت ممكن أقصىالعمل على تذليلها في 
 الأهداف تحقيقالكشف عن العوامل التي ساهمت في : ىتستند علالرقابة  إننستنتج  فالتعريمن خلا 

  .و عن التحقق من نسبة الانجازا عدمه أو
مخطط ترويج السياحة الداخلية  تعني القيام بمراجعة و تقيـيم  و   ىالرقابة عل"من هنا يمكننا القول ان 

  . متابعة الخطة الموضوعة لمعرفة نسبة تحقيق الأهداف الترويجية
  الترويجية أهداف الرقابة:ثانيا 

  :إلى تحقيق جملة من الأهداف  تهدف الرقابة الترويجية
 ،تمكن من الحكم على الأداء الكلي لإدارة التسويق عموما و لترويج خصوصا  
 تحديد نقاط القوة و نقاط الضعف في النشاطات الترويجية التي تم تأديتها. 

  سيئا تحديد الجهود الضائعة أو المستخدمة استخداما. 

 توضيح الانحرافات. 

  مستويات الرقابة: ثالثا
  :يمكن التمييز بين ثلاث مستويات 

 الرقابة الإستراتيجية:  
 .متابعة العوامل البيئية التي تؤثر على الخطط الإستراتيجية للمؤسسة

 الرقابة التكتيكية: 

  .ة التسويقالتركيز على تقييم تنفيذ الخطط التكتيكية في مختلف المصالح التابعة لادار
  

                                                
  1- ابراھیم عزیز سیخا،أصول الإدارة العامة ،توزیع منشات المعارف،الإسكندریة ،مصر،ص416.
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 الرقابة التشغيلية: 

ة و اتخاذ لقـرارات التصـحيحية كلمـا    متابعة و تنفيذ الخطط التشغيلية و التعرف على النتائج اليومي
  تطلب الأمر ذلك

  :مستويات لثلاثة لرقابة في الشكل التاليلويمكن توضيح ا    
  1مستويات الرقابة الترويجية : )61(شكل رقم

  

  
،الطبعة لثانیة،مكتب الشقري،الریاض،المملكة إدارة الأعمالمحمد مصطفى الخرشوم ،خلیل نبیل المرسي،: المصدر

  345،ص1999العربیة السعودیة،
  طبيعة و أهمية الرقابة : الفرع الثاني

اجيات و خاصة في الجانب السياحي و كنشاط يساعد المؤسسة على تلبية ح بالترويج مإن تزايد الاهتما
أن الرقابة هـي عمليـة    ابعدما عرفنالأخرى ف الأنشطةمن  أهمية أكثرجعل الرقابة  رغبات الزبائن،

  .نفهم طبيعتها و أهميتها أنو مراجعة و تقييم الخطط يكون من الأجدر  ةمتابع
  
  
  
  

                                                
  

الرقابة 
 الإستراتيجية

 الرقابة التكتيكية

 الرقابة التشغيلية
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  طبيعة الرقابة : أولا
  :الرقابة الترويجية ترتكز على مجموعة من القضايا مرتبط كما يلي إن

 تطبيققابلية الخطة الترويجية لل -1

مهما كانت درجة دقة الخطة الترويجية وكفاءة المكلفين بإعدادها ،فلابد من معرفة ما اذا كان تنفيـذها  
يسمح ببلوغ الأهداف المراد بلوغها،الاعتماد على تجارب السنوات السابقة يمكن التأكد فيما إذا كانـت  

  .كذلك تطبيقها على نطاق ضيق قبل توسيع تطبيقهاالخطة  الجديدة قابلة للتطبيق ،و
 مدى تناسق الخطة الترويجية -2

الطريقة التي يعمل بهـا   أنمن تناسق و تكامل البرامج الترويجية،ذلك  التأكديجب على مدير الاتصال 
 التنسـيق بـين الجهـود    أمكن فإذاكل عنصر في البرنامج ،لها اثر كبير عل نجاح الجهود الجماعية،

 .و جهود البيع الشخصي يمكن لوصول الى النتائج المقدرة علانيةالإ

 الترويجية الأعمالمن اتز -3

لترويجية يجب الأخذ بعين الاعتبار عنصر الوقت،وعند تنفيـذ هـذه الخطـة يـتم     اعند إعداد الخطة 
ل الموضحة تهدف إلى الترتيب الزمني للأعما يو التواريخ المختلفة الت ةالاعتماد على الجداول الزمني

 في الخطة،

 فعل و رد فعل المنافسين -4

لذلك على المؤسسة أن تعطي تصورا لمـا   توازن القوى في السوق ، إلىإن رد فعل المنافسين يؤدي 
  قد تكون عليه ردود أفعال المنافسة، وما يجب لمواجهته لتجنب أثارها السلبية

  أهمية الرقابة:ثانيا 
  :بة على النشاط الترويجي في العناصر التاليةيمكن عرض العوامل الداعية للرقا

 المتغيرات البيئية -1

تتميز العوامل و المتغيرات لبيئية بالغير السريع و عدم القدرة على التنبؤ،فالعلاقـات و الاتجاهـات و   
فـي الأسـواق التـي تحـاول     تدفق الخدمات السياحية و تنوعها و الابتكارات  ،ةالاقتصاديالقرارات 

لمنافسة بواسطتها إيجاد مميزات واضحة و مؤثرة على السائحين و دخولهم و مسـتوياتهم  المؤسسات ا
،كل هذه المتغيرات تؤثر على النشاط الترويجي و قراراته و نتائجه، و مو من ثم اتجاهاتهم و سلوكياته

  .من ثم تزيد أهمية  متابعة و مراقبة و تقييم النشاط الترويجي
 في الترويجتعقد العملية الرقابية  -2

عن غيره من الأنشطة الأخرى ،بعدم وجود إجراءات و قواعد محددة تمكـن   ييتميز النشاط الترويج
من الحكم على كفاءته و فعاليته،عكس وظيفة المالية مثلا هناك قواعد و إجراءات يمكن الاسترشاد بها 

خـذ فـي   االمرونة يستدعي الأمر لتحقيق الكفاءة في تسيير النفقات،لكن بالنسبة للترويج و الذي يتمتع ب
  :الحسبان عدد كبير من المقاييس تختلف باختلاف

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  استراتیجیات ترویج السیاحة الداخلیة  :الفصل الثالث
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

131 
 

 حجم المؤسسة.  
 نوعية نشاطها. 

 طبيعة الطلب. 

 طبيعة المنافسة . 

 ارتفاع تكاليف الترويج -3

ارتفاع تكاليف الترويج يوجب على المؤسسة وضع نظام رقابي  يسـمح بحسـاب و متابعـة تطـور     
  .تكاليف  الترويج 

  السياحالترويجية و متابعة توجهات  الأنشطةتقييم  : لب الثانيالمط
  تقييم الأنشطة الترويجية :الفرع الأول 

أن المؤسسة حققت نتائج سلبية و تريد تحسينها مـا عليهـا إلا تقيـيم     ةإذا ما اظهر تحليل المر دودي
 ـالأنشطة التي ساهمت في تحقيق هذه النتائج ولعل أهم هذه الأنشطة نجد الن ،إن تقيـيم  يشاط الترويج

كفاءة و فعالية النشاط الترويجي يمر عبر تقييم عناصر المزيج الترويجي و الوسائل المستخدمة عـي  
  .العملية الترويجية

  تقييم إستراتيجية الإعلان : أولا
يعتبر الإعلان من أكثر الأدوات الترويجية فاعلية مع الجمهور بالإضـافة إلـى تقديمـه المعلومـات     

و يـتم مراقبـة    رية عن المنتج للزبائن فانه يقوم أيضا بدور إحداث الأثر النفسي لدى السياح،الضرو
الإعلان من خلال تقييم مدى ارتباطه و انسجامه مع طرق الاتصال الأخرى و إلى أي مـدى يخـدم   

متابعـة   إلا انه من المفيد الأهداف المرجوة منه و بالرغم من صعوبة  قياس كفاءة و فعالية الإعلان ،
  :العناصر التالية

 لمعرفة فيما إذا كانت الجهة المسؤولة عن الإعلان قد بالغت في نفقات تكلفة تغطية الزبائن 

  .و تكاليف الإعلان 
 نسبة الاهتمام بالرسائل الإعلانية و درجة فهمها. 

 قياس رد فعل على الرسالة الإعلانية باستقصاء السوق. 

 اس أداء الجمهور حول الخدمة السياحيةقياس فاعلية الإعلان من خلال قي. 

 تقييم كفاءة و فعالية تنشيط المبيعات : ثانيا

  اجل تحسن عائده نيضم تنشيط المبيعات  مختلف التقنيات التي تسمح بتسريع مبيعات المنتج م 
  :م تنشيط المبيعات الاعتماد على قياس العناصر التاليةيتقي إطارو يمكن في  

 سابقة تنشيط المبيعاتعدد المشتركين في م.  
  المسترجعة من خلال تنشيط المبيعات القسيماننسبة. 

 النسب المئوية للمبيعات المحققة من خلال تنشيط المبيعات. 
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  الأعمالرقم  إلىتكلفة تنشيط المبيعات بالنسبة. 

 متابعة حركة المبيعات قبل و بعد تنشيط المبيعات. 

  تقييم وسائل الترويج الجماهيرية : ثالثا
حدثـه الوسـيلة علـى    الذي ت الأثرهنا من خلال قياس  الإعلام وسائليتم الحكم على كفاءة و فعالية 

،و من ثم مدى تأثيرها فـي توجهـاتهم و تصـرفاتهم اتجـاه الخـدمات      فهم الرسالة المستهلكين في 
  .والمنتجات السياحية

  متابعة توجهات السياح : الفرع الثاني
و من ثـم تصـبح    في المستقبل، فانه يمكن التنبؤ بالسلوك الشرائي لديهم عند متابعة اتجاهات الزبائن

كما تصبح رقابة بالتغذية الأمامية لا بالتغذية العكسية  من ثم تسـتطيع   الرقابة وقائية و ليست علاجية،
المؤسسة أن تخذ قراراتها مبكرا و بشكل سليم،ويمكن لها أن تراقب سـلوك زائنهـا باسـتخدام احـد     

  :ب التاليةالأسالي
  الشكاوي و المقترحات أسلوب:  أولا

و قنـوات اسـتقبال الشـكاوي و     بـإجراءات بتصميم نظام يتعلـق   لمؤسسةالطريقة تقوم اوفق هذه 
تصنيف  الأفضلالمقترحات المقدمة من طرف السياح،وبعذ ان تتلقى هذه الشكاوي تقوم بتحليلها و من 

  .تكرار عند الدراسة الأكثرللشكاوي  الأولوية لإعطاء، الأهميةالشكاوي و الاقتراحات حسب 
  النقاش المفتوح أسلوب :ا نيثا

فئـات مـن   (ببعض الممثلـين لمجموعـات اسـتهلاكية رئيسـية     لالاتصامع  الأسلوبيستخدم هذا 
نتائج ايجابية تتعلق بتحسـين   إلىلوصول احضور حوار مفتوح بمقر المؤسسة من اجل  لأجل،)السياح

  .لسياحيالمنتج ا أوالخدمة 
  استقصاء الزبائن : ثالثا

عينـة مـن السـياح  عـن طريـق المقابلـة        إلـى توجـه   أسـئلة قائمـة   بإعـداد تقوم المؤسسة 
  الخ،...الشخصية،البريد

  العينات المستمرة : رابعا
و يتم الاتفاق معهم و اخذ موافقتهم على تزويـد   تقوم المؤسسة باختيار عينة ممثلة لزبائن المؤسسة ،

 المؤسسـة ترسل لهـم   أنمعطاة لهم،كما يمكن  أسئلةلمعلومات بصفة دورية بموجب قائمة المؤسسة با
  .عليها للإجابةفي أي وقت 

  تحليل الزبائن : خامسا
للاتصال بهم و معرفة سبب  مجهودانالزبائن الذين فقدتهم بصفة دورية و بذل  إحصاءعلى المؤسسة 

  .تركهم لمنتجاتها 
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  الترويجية ستراتيجيةالإمراجعة  : المطلب الثالث
تعتبر المراجعة الأداة التي تستطيع لمؤسسة بواسطتها تحديد نقاط القوة و الضعف في مختلف أجهزتها 

   . الترويجية
  أهدافهاتعريف المراجعة و  : الأولالفرع 

  تعريف المراجعة : أولا
 قراراتهـا،  سياسـتها،  ،المؤسسـة  لأهداف متقن و متكامل، تقييم"أنهاعرفت المراجعة التسويقية على 

  .1"ونتائجها ممارساتها،
فحـص  "الترويجية للسياحة الداخلية هو الإستراتيجيةمراجعة  أنلسابق يمكن القول االتعريف  لخلا من

لتمكين المؤسسـة   تعديليه أوحلول تصحيحية  إلىلاستراتيجيات الترويجية بغية الوصول لدائم للبيئة و 
  ".يةمن تحقيق و اكتساب قدرات تنافس

  المراجعة أهداف :ثانيا
  :يلي ها فيماحيمكن توضي الأهدافتحقيق جملة من  إلىتهدف المراجعة لترويجية 

  السياحية اومنتجاتهالحصول على صورة واضحة عن المؤسسة.  
  تفادي المخاطر المحتملة. 

  التسويقية في اتخاذ الفرارات الإدارةترشيد. 

  للموارد المتاحة الأمثلالاستغلال. 

 على التنبؤ بالعمال لمستقبلية ةمساعدال. 

  حول الوضعية لترويجية للمؤسسة تقاريرتقديم. 

 تنظيم وظيفة الترويج بطريقة محكمة إعادة.  
  المراجعة أنواع : الفرع الثاني

  :منها من المراجعة أنواعبين عدة  زالتميييمكن 
  الشاملة ةالمراجع : أولا

  :لضعف في الأنشطة الترويجية من خلالالتحليل الشامل لتحديد عناصر القوة و ا
 احترام إجراءات الفحص و قواعده.  
 مراجعة الوظائف الترويجية بأكملها. 

 اللجوء إليه في الظروف العادية. 

 المساعدة على اتخاذ إجراءات عملية تصحيحية. 

  
  

                                                
  1- الدیبوجي أبي سعید،المفھوم الحدیث لادارة لتسویق، ،دار حامد للنشرو التوزیع، الطبعة الأولى، الاردن،2000،ص433.
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  تاالمراجعة في حالة ظهور أزم : ثانيا
  .نشاط لترويجييتم اللجوء إليها في حالة ظهور مشاكل في سير ال

  لمسبقة االمراجعة  : ثالثا
  :ى تقدير اثر القرارات الترويجية من خلال تحليل مسبق و ينصح به في الحلات التاليةلالعمل ع
 دخول أسواق جديدة.  
 تنويع الأنشطة النرويجية. 

 الاندماج. 

 التخلي عن بعض الأنشطة.  
  ميةيالتقي ةالمراجع:رابعا

  :التسويقية،و من أهم العناصر التي يجب تقييمهاتحديد القيمة المالية للأصول 
 درجة ولاء الزبائن.  
 رالقيمة المتوقعة لمنتجات قيد التطو. 

 شهرة المؤسسة. 

 فعالية الوسائل و الأدوات الترويجية. 
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  :خلاصة الفصل

عمل معينة وملائمة  بني طرق ووسائلتبعيدة المدى والالإستراتيجية هي تحديد أهداف المؤسسة 
تختلف استراتيجيات ترويج المنتجات سواء كانت ، هاص الموارد الضرورية اللازمة لتحقيقوتخص

 إستراتيجية إلى السحب إلىإستراتيجية الدفع  من  ات أو سلع باختلاف طريقة الاتصال بالزبائنخدم
ترويج السياحة الداخلية هو عبارة عن نمط تسيير تقديري تطبقه المؤسسات  طتخطي الاحتواء،أما

 السياحية سواء كانت عامة أو خاصة للحصول على معلومات حول حقائق السوق السياحية و حاجات
الرقابة على العمليات مع الالتزام ب ةالسياح داخل الوطن الواحد من اجل تحقيق الأهداف المسطر

 التأكد من مدى تحقق الأهداف الترويجية و القيام بالإجراءات اللازمة لتحسين الأداء لأجلالترويجية 
لسيطرة و بالقدرة على كل ذلك من اجل الوصول إلى زيادة المعرفة بالبيئة التنافسية و بموقع القوة وا

و نحتاج في ذلك إلى  ، التنبؤ بالمستقبل من خلال مسار تستعين به المؤسسة في اقتحام هذه البيئة
لفرص و التهديدات و نقاط مخطط ترويجي يتم فيه تلخيص أهم القرارات و المعطيات و إدراج أهم ا

و الوصول إليها و متابعة توجهات  و نقاط الضعف لتحديد الأهداف الترويجية المراد تحقيقها القوة
  .الخ...الزبائن باستعمال أساليب عدة منها النقاش المفتوح،الاستقصاء،الشكاوي

الرئيسي عن و  الأوللطرح في الديوان الوطني للسياحة بصفته المسؤول الكن ما مدى واقعية هذا 
دراسة  إلىهذا السؤال باللجوء على  الإجابةسنحاول  ، )داخليا و خارجيا(لجزائر في اترويج السياحة 

  . المواليحالة الديوان الوطني للسياحة في 
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  :تمهيد

قائمة بذاتها مهتمة و محكمة  ،في مجتمع لم يصل إلى بنية تحتية فعالة  حساسةالترويج السياحي مهمة 
الدولة و الهيئة  على يتأتىرغم  كل ذلك  ، بتسويق السياحة الجزائرية على الساحتين الداخلية و الدولية

التعريف بالوجهات السياحية الجزائرية و استقطاب السائح عموما و الداخلي  إلى قدماولة السعي خالم
  .خصوصا

لى لتوصيف حقيقة ترويج السياحة الداخلية  فع عليها هناك العديد من الأسئلة التي يجب علينا الإجابة
هي  ؟ ما تنتهي مهامه أينو  تبدأ أين؟  سياحة الداخليةلالترويج لماذا يعتمد الديوان الوطني للسياحة في 

ما هو موقع ترويج السياحة الوطنية من ترويج  ؟ من القائم عليها ؟التي يعتمد عليها الاستراتيجة 
و الذي يحتوي على  سنحاول جاهدين الإجابة على كل هذه الأسئلة في هذا الفصل ؟ السياحة الدولية
المبحث الأول سيقدم من خلاله حالة السياحة في الجزائر عموما أما المبحث الثاني : ة المباحث التالي

فسيتم فيه تقديم للديوان الوطني للسياحة في حين تركت دراسة إستراتيجية الترويج في الديوان الوطني 
ي الديوان ن فلمسؤوليا إلىللسياحة في المبحث الثالث أما المبحث الرابع ترك لمعالجة مقابلة وجهت 

 .و استقصاء وجه للسائح الداخلي  ، عن الاستراتيجة الترويجية
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  حالة السياحة في الجزائر : الأولث المبح
سنتطرق في هذا المبحث إلى الإدارة السياحية في الجزائر،و أهم المديريات و المؤسسات الشغالة في 

  2025السياحة ،و سنقوم بتوضيح الاستثمارات و المشاريع و الآفاق السياحية للجزائر حتى 
  السياحة في الجزائر إدارة : الأولالمطلب 
،حيث نجد ثلاث  الإقليمو تهيئة البيئة حاليا وزارة السياحة و  السياحة في الجزائر إدارةعلى  يشرف

  .مديريات و عدة مؤسسات للقطاع السياحي
  المديريات:  الفر ع الأول

  :1حيث نجد ثلاثة مديريات و هي كالآتي
  العامة الإدارةمديرية :  أولا

  :ثلاث مديريات فرعية و هي إلاتتفرع بدورها 
  .للمستخدمينمديرية فرعية  -1
 .المحاسبة ومديرية فرعية للميزانية  -2

 .مديرية فرعية للوسائل العامة -3

  يم و الشؤون القانونية و التعاونمديرية التنظ : ثانيا
  :ثلاثة مديريات و هي إلىوهي كذلك تنشطر 

  .مديرية فرعية للتنظيم و الشؤون القانونية -1
 .الأرشيفلوثائق و لمديرية فرعية  -2

 .ديرية فرعية للتعاونم -3

  مديرية التنمية والتكوين:  ثالثا
  :كالتالي و هي نجد فيها ثلاث مديريات فرعية

  .مديرية فرعية للتنسيق و التلخيص  -1
 مديرية فرعية للتكوين -2

 .الإعلامية تالمضمونامديرية فرعية للتقويم و  -3

د مديرية ولائية للسياحة  المحلي ففي كل ولاية نج ىالمستوعلى  أمالمركزي اوهذا على المستوى 
و كذا تنصيب مفتشيات السياحة  تنصيب مديرية جهوية لترقية السياحة ، إلى إضافةالصناعات التقليدية،

  .على مستوى كل الولايات السياحية لمراقبة الخدمات السياحية
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Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  دراسة حالة الدیوان الوطني لللسیاحة :الرابعالفصل 
 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

139 
 

  مؤسسات القطاع السياحي : الفرع الثاني
في القطاع السياحي الجزائري ) 01:الملحق رقمانظر (بصفة أساسية هناك أربعة مؤسسات تعمل 

و الديوان الوطني )في المبحث الثاني إليهالذي سيتم التطرق (وهي الديوان الوطني للسياحة و 
و سيتم تعريف   الجزائري للسياحة،النادي السياحي الجزائري و المؤسسة الوطنية للدراسات السياحية

  :1المؤسسات الثلاثة فيما يلي هذه
   )ONAT(الديوان الوطني الجزائري للسياحة:أولا

المؤرخ  27-62 الأمربموجب  مؤسسة سياحية قصد تنمية القطاع ،حيث انشأ أول يعتبر هذا الديوان
  :،من مهامه 1962 أوت 25في 
  التي تقوم بالنشاط السياحي الإداراتممارسة الوصايا و الرقابة علة كل الهيئات و.  
 ول المشاكل السياحية و الدعاية و الإشهاراستشارة السلطات العمومية ح. 

 تطبيق النصوص و القوانين المتعلقة بالتنظيم في لمجال السياحي. 

 ترقية المنتج السياحي. 

له  أسندتهذا الديوان يعمل تحت وصايتها،و  أصبحوزارة السياحة ، إنشاءو بعد  1964و في سنة
  :المهام التالية

  السياحي الإشهارالدعاية و.  
 الاستثمار السياحي انجاز.  

  )(TCAالجزائري يالسياحالنادي :ثانيا
  :و تتمثل مهمته في 1962هذا النادي في سنة  انشأ
 القيام بتنشيط وتسويق المنتج السياحي الجزائري.  
 تنسيق وتنظيم التظاهرات السياحية مع المؤسسات السياحية الوطنية و الدولية. 

 الحج و العمرة(تنظيم رحلات دينية.( 

 وحجز تذاكر السفر الجوي،البري و البحري بيع. 

  )ENET( المؤسسة الوطنية للدراسات السياحية: ثالثا
لها مهام  أسندت، 1980مارس  15المؤرخ في  74- 80هذه المؤسسة بموجب المرسوم رقم أنشئت

  :القيام بالدراسات التقنية للمشاريع السياحية و مهمته التنسيق بين المؤسسات التالية
 17 ة مختصة في التسيير السياحيمؤسس.  
 03 تيزي وزو،  بوسعادة الجزائر،( مؤسسات تكوينية.( 

 50 سفر و السياحة معتمدة من طرف لوكالة لONT  هامها فيمو تتمثل: 

                                                
   ).مدیر مصلحة العلاقات العامة و الاتصال(الدیوان الوطني للسیاحة - 1
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  تقديم خدمات للسياح.  
 تنظيم رحلات و زيارات بداخل و خارج الوطن. 

 التكفل بحجز الغرف في الفنادق. 

  لسياحية الكبرىالمشاريع ا : الفرع الثالث
القرى السياحية ذات فنادق حيز الانجاز ،، الهياكل الفندقيةبصفة مبسطة  ةيتم في هذا الفرع دارس

  مناطق التوسع السياحي مناطق التوسع السياحو  الامتياز
  الانجاز قيدفنادق و  الهياكل الفندقية : أولا
   الهياكل الفندقية - 1
 ،مطابقة للمعايير الدولية سرير 75.000عاب إجمالية تقدر بـ  تعمل الجزائر على تطوير طاقة استي -

 .2015هذا بحلول سنة 

  : حسب الفئات التالية مشروع 274بإنجازقد بدأت فعلا  
  يبين الهياكل الفندقية : )08(جدول رقم

 طاقة الاستيعاب العدد الفئة

 1.700 8 المجمعات ذات الجودة العالية

 3697 12 السلاسل الدولية

 989 23 254 عادي

 386 29 274 المجموع

  SITEV 2009الصالون الوطني للسیاحة و الأسفار:المصدر
   الانجاز قيدفنادق  - 2

سرير  29.386  ڊتقدر    فندق بطاقة استيعاب إجمالية 274 ڊالإنجاز  ديقيقدر عدد المشاريع 
  :كالأتي 1)02م انظر الملحق رق(الامتياز  إضافي، تتوزع على الأقطاب السياحية ذات

  
  
  
  
  
  
  

                                                
في مخطط السياحة المستدامة من طرف وزارة السياحة و البيئة هي أقطاب تم تحديدها و اللجوء إليها  : الامتياز  الأقطاب السياحية ذات  -  1

 و ترمز إلى وجهة سياحية  خلابة دائمة و منافسة على مساحة جغرافية  2025
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  يبين فنادق قيد الانجاز : )09(جدول رقم
فئة /قطب سياحي

  الفندق
درجة 
  عالية

  طاقة الاستيعاب  مجموع الفنادق  فنادق عادية  سلاسل فندقية

  5965  86  79  05  02  شمال شرق
  295  49  41  06  02  شمال وسط
  10146  85  83  01  01  شمال غرب
  2092  26  26  -  -  جنوب شرق

  1513  23  21  -  02  قورارة–وات الت
  150  01  -  -  01  طاسيلي ناجر

  225  04  04  -  -  الاهقار
  29386  274  254  12  08  المجموع

  .SITEV 2009الصالون الوطني للسیاحة و الأسفار: المصدر
   يمناطق التوسع السياحو  القرى السياحية ذات الامتياز :نيا ثا
 :القرى السياحية ذات الامتياز - 1

 .للبلاد  و الجنوبية يةالولايات الساحل  إنجازها في رقرية سياحية ذات الامتياز مقر 20ي عشرون حوال
 السياحية ذات الامتيازيبين القرى  : )10(جدول رقم

  .SITEV 2009الصالون الوطني للسیاحة و الأسفار: المصدر
  
    :مناطق التوسع السياحي -2

 الوجهة/ المدينة
 

 القرية السياحية ذات الامتياز

 ية مسيدة ،هنا  الطارف

 سيدي سالم   عنابة

 اقريون   بجاية

 قورصو، الصغيرات البحري ،بودواو بومرداس

، 1غرب ،سيدي فرج ،ساحل ، فوروم الجزائر ،موريتي –زرالدة   الجزائر
  ،الجزائر عين الشرب ،عين طاية ،المرسى  2موريتي

 سيزاري ،العقيد عباس ،السات ، عبوهارون ،واد البلا تيبازة

 يليو كريستال ،المداغ ه  وهران

 موسكردة   تلمسان

 تيميمون  قصر ماسين ، درار أ
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 :رهن الدراسة و التهيئة مناطق التوسع -1. 2

) 03(منطقة توسع سياحي و هي رهن الدراسة و التهيئة، توجد ثلاث  174تتوفر الجزائر على " –
 144نات و تيميمون هذه المناطق معنية بمشاريع إنجاز مناطق للتوسع السياحي بتمنراست و ج

مراكز  4ماريناس و موانئ للاستجمام و  8بنغالو و  3000فرية سياحية و  550و ) فنادق(مشروع 
 .مراكز رياضية 4مراكز تجارية و  5للعلاج بمياه البحر و 

ا مقصد سياحي مفضل تحظى منطقتا التوسع السياحي بكم من جانت و تمنراست بالأولوية ذلك أنه –
  1".السياحي منتجهاتنموية لتكييف  إستراتيجيةللسواح الأجانب و قد سطرت لها 

  :بعض المشاريع السياحية الجارية  -2.2
 " أكور -مشروع مشترك  بين  سياحةSieha-Accor :  

لإنجاز العديد من   ACCORو مجمع أكور  SIEHAعقد شراكة بين كل من مجمع سياحة 
، Ibisمن فئة إيبيز فندق  30من المرتقب انجاز قرابة و .من الفئة المتوسطة  فندقيةالمؤسسات ال

  Etapو إيتاب  Novotelنوفوتل 

  العاصمة دنيا بالجزائرحضيرة مشروع:  
و إيكولوجية، هياكل   مباني بيئية: هكتار تضم 800سيوفر هذا المشروع للعاصمة حظيرة بمساحة 

 .ية و فندق فاخررياضية، ترفيهية، ثقافية، سكن

 مدينة -مشروع الجزائرAlger-Medina: 

  و تحسين الواجهة   هكتار سيعمل مشروع الجزائر مدينة على تحديث 75على مساحة تقدر ب
 :أجزاء 03العاصمة، و هو يضم  البحرية لشرق الجزائر

 و ترفيه ةفندق 

 خدمات 

 هياكل تجارية 

مائية، مركز   ، حظيرةمراكز تجارية بية، شقق فندقية، بنايات مكت: كما يضم المشروع إنجاز
  2".للمؤتمرات ومارينا

  
  
  
  

  2008لسنة  أهم الأرقام للسياحة الجزائرية  : المطلب الثاني

                                                
  .SITEV 2009الصالون الوطني للسیاحة و الأسفار - 2، 1
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الدول المرسلة  أهمو  ،إقامتهمدوافع  تدفقهم، ،السياحة الجزائرية في توزع السائحين الأرقام أهمتتمثل 
  للسياح
  2008قهم لسنة توزع السياح و تدف : الأولالفرع 

 توزع السياح : أولا

 :1يتوزع السائحون كالتالي

 من النسبة الإجمالية للتدفق   %68,6سائح، ما يمثل  1.215.000: جزائريون مقيمون بالخارج
 .السياحي

 من النسبة الإجمالية للسياح% 31,4يمثل ما سائح  557.000: أجانب  
  

  افدين إلى الجزائرالو يبين توزيع السائحين : )04(رقم بياني شكل 
 

  
  

  .وزارة السیاحة و البیئة و تھیئة الإقلیم:المصدر
  
  
  
  

  التدفق السياحي :ثانيا
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توقعات وزارة السياحة و البيئة وتهيئة  إلى إضافة ةالأخيرسنوات  للأربعيمكن تمثيل التدفق السياحي 
  :1كما يلي 2015لسنة  الإقليم

  الجزائر تدفق السياح نحويبين : ) 05(مرقبياني شكل 
  

 
  .وزارة السیاحة و البیئة و تھیئة الإقلیم: المصدر

إضافة إلى توقعات وزارة  2008إلى سنة  2000تطور عدد السياح منذ سنة  الشكل السابقيمثل 
  2015السياحة لسنة 

  1,64، بمعدل ارتفاع 2008سائح سنة  1.772.000وصل عدد الوافدين عبر الحدود إلى %
  مقارنة 
                                          2007سائح سنة  1.740.000 ڊ      
    2015مليون سائح سنة  3،1 السياححسب التوقعات الواردة من الوزارة، سيبلغ عدد. 

   لمتطلبات ممتاز استجابة سرير من النوع ال 75 000 إلى إضافيةمن المتوقع رفع قدرة استقبال
 .                                                                                   العرض 

  اهم لبلدان المرسلة للسياحو دوافع الإقامة:  الفرع الثاني
  الإقامةدوافع  :  أولا

 :هناك ثلاث دوافع أساسية تم الوصول إليها و المتمثلة في

  .من مجموع  السياح الأجانب% 64,5سائح، ما يمثل  359.242 :الاستجمامالترفيه و  .1
  .من مجموع السياح الأجانب% 29,8سائح، ما يمثل  165.882 :الأعمال .2
  .من مجموع السياح الأجانب% 5,7سائح، ما يمثل  31.573 :المهمات .3

  .نعتبر هذه الدوافع السالفة الذكر من أهم أسباب الزيارة للجزائر
  إقامة السياح في الجزائر عيبين دواف : )06(رقمني بياشكل 
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  2008للسياح  البلدان الأكثر إرسالا  : ثانيا
كا من أكثر الدول إرسالا لسياح نحو و بلجي ألمانيا ،تركيا،ايطاليا ،اسبانيا  ،الصين ،تعتبر كل من فرنسا

  :1كما يلي الجزائر
  إرسالا الأكثرن البلدان يبي: ) 11(جدول رقم

  للسياح نحوى الجزائر 
 

 افرنس الصين إسبانيا إيطاليا تركيا ألمانيا  بلجيكا

6051 10961 11323 15 477 20000 20488 170 583 

-20.86% -7.70%  +0.08%  % 6,5- +1،28 % % 15+ % 0,18+ 

 .وزارة السیاحة و البیئة و تھیئة الإقلیم: المصدر
 دين من فرنسا هي المهيمنة تعد نسبة الواف 

  2008في عام % 15نسبة الزوار الوافدين من الصين فهي في ارتفاع مستمر تقدر بنسبة  أما 
 .2007مقارنة بسنة 

  
  
 
 
  
  
  

                                                
 .وزارة السیاحة و البیئة و تھیئة الإقلیم - 1

دوافع الإقامѧѧة

165 882

31 573
 5,7%

359 242
 64,5%

ترفیھ و تسلیة

أعمال

%29,8مھمات
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  2008عدد الوافدين للدول السبع لسنةيبين :  )06(رقمبياني شكل 
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  .وزارة السیاحة و البیئة و تھیئة الإقلیم: المصدر
  :سياحيميزان الالتطور  : الثالثالفرع 

   لسياحيميزان االتطور يبين  : )12(جدول رقم
  )مليون دولار 1: الوحدة(2005/2008بين ما

                                                            
  السنوات    

  المتغيرات
2005  2006  2007  2008  

إيرادات السياحة 
 المستقبلة

184,3 215,3 218,9 300 

نفقات السياحة 
 المرسلة

370 380,7 376,7 394 

  .SITEV 2009الصالون الوطني للسیاحة و الأسفار: المصدر
مقارنة % 37مليون دولار، بمعدل نمو  قدر بـ  300قيمة  2008بلغ حجم الإيرادات السياحية لسنة 

 .2007بسنة 

الأخيرة إلا أن المبلغ المنفق بالعملة  على الرغم من الزيادة في عدد السياح الوافدين في السنوات
بالعملات الصعبة الناتجة عن تدفق غير الصعبة من طرف الوطنيين بالخارج يبقى مرتفع مقارنة 

  .المقيمين
  
  

  2005/2008مابين ين تطور الميزان السياحييب):07(شكل بياني رقم

6051 10 961 11 323 15 477 20 000
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  الديوان الوطني للسياحة:  المبحث الثاني
هذا المبحث تقديم الديوان الوطني للسياحة و التعرض إلى الجوانب الإدارية له حتى  سنحاول من خلال

  .نتعرف على النشاط الحقيقي لهذه المؤسسة و التنظيم الداخلي لها
  تقديم الديوان الوطني للسياحة:  الأول المطلب
  عن الديوان لوطني للسياحةلمحة  : الأولالفرع 

  تعريف الديوان - 1
  ني للسياحة مؤسسة عمومية ذات طابع إداري موضوعة تحت وصاية وزارة السياحةالديوان الوط

  تعمل على خلق مكانة للقطاع السياحي الجزائري في الأسواق العالمية ،البيئة و تهيئة الإقليمو  
  .و تكوين صورة جيدة للسياحة الجزائرية من خلال مجموعة من البرامج و النشاطات الترقوية 

ربيع الأول  20المؤرخ في  214-88الوطني للسياحة بموجب المرسوم رقم تأسس الديوان
و المتضمن إنشاء الديوان الوطني للسياحة و تنظيمه غير أن  31/10/1988الموافق ل  1409عام

المؤرخ في  409-90بصدور المرسوم التنفيذي رقم 1990نشاطه لم يكن فعليا إلا في سنة 
 402- 92ليليه المرسوم التنفيذي رقم   214-88رسوم رقم المعدل و المتمم للم 22/12/1990

  . 214-88المتمم و المعدل للمرسوم رقم  1992/ 31/10المؤرخ في 
مهام الديوان الوطني و كيفية تنظيمه، إذ نصت المادة  402-92و لقد عدد المرسوم التنفيذي رقم 

، لتصور تحقيق ترقية  البيئة و تهيئة الإقليمو الثانية منه على إعتبار الديوان أداة في يد وزارة السياحة 
  .وان الوطني بوظيفة تسويقية بحتةالسياحة و دراسة السوق و العلاقات العامة و بالتالي تكليف الدي

  
  
  
  
  : العناصر المكونة للشخصية المرئية للديوان الوطني للسياحة - 2
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مسبوكة،رمز،مجموعة من  العناصر المكونة للشخصية المرئية للديوان الوطني للسياحة من
  :الألوان،جملة استحضاري كالتالي

  العناصر المكونة لشخصية المرئية للديوان لوطني للسياحة : )31(جدول رقم
  الجملة الإستحضارية  اللون  الرمز  المسبوكة

هو رسم يتكون من 
أربعة أجزاء، يرمز إلى 
أهم المنتجات السياحية 

  .الجزائرية

الكتابة الكاملة لإسم 
ديوان بحروف ال

  :مطبعية
National 

Tourism Office  
يدل على : الديوان 

  الإدارة
يدل على : الوطني 

الإمتداد الجغرافي 
لمؤسسة عمومية 

  .وطنية
يدل على : للسياحة

  .طبيعة النشاط

المسبوكة تتكون من 
  : أربعة ألوان

يدل على : الأزرق
  البحر الأبيض المتوسط

يدل : الأحمر الأجوري
  ات العتيقةعلى البناي

يمثل الجنوب : الأصفر
الجزائري الكبير 

  بمختلف ألوانه
كل من الرمز : الأسود 

و الجملة الإستحضارية 
مكتوبان باللون الأسود 

و هذا ما يدل على 
الطابع الرسمي 

  .للمؤسسة
أما الشكل فهو يعبر عن 

  .مدينة غرداية

 Algeriaالجزائر 

مكتوبة بحروف 
  مرسومة ببند غليظ 
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  مهام الديوان الوطني للسياحة : الثاني الفرع
أوكلت للديوان الوطني للسياحة  1988أكتوبر  31المؤرخ بتاريخ 214-88جب المرسوم رقم وبم

  :مجموعة من الصلاحيات متعلقة بميدان التخطيط و ضبط المقاييس سنتعرض للبعض منها فيما يلي
  في ميدان التخطيط : أولا
 قطاع السياحي في الأمدين المتوسط و الطويلتحديد محاور تنمية ال.  
  العمومية و الخاصة في ميدان السياحة و تشجيعها بتدابير خاصة في إطار  الاستثماراتتوجيه

  .التشريع المعمول به
  إنجاز الدراسات العامة المتعلقة بتحديد مناطق التوسع السياحي في إطار مخطط التهيئة الإقليمية

  .أو الأمر بإنجازها
 لقيام بأي بحث أو دراسة لفهم حركات السوق السياحية الداخلية و الخارجيةا.  
  ،و الحمامات العمومية المناخيةالمشاركة في التظاهرات الدولية السياحية.  
 المنظمات الجهوية أو الدولية المتخصصة اجتماعاتالجزائر في  تمثيل.  

  في ميدان ضبط المقاييس : ثانيا
  .خضع له الأعمال الفندقية و السياحية و السهر على تطبيقهتحديد التقنين الذي ت* 
  .تحديد المعايير التقنية و الخاصة بالتسيير الفندقي و السياحي* 
  .ضبط قواعد ممارسة المهن السياحية* 
  .تسليم الرخص و الإعتمادات القانونية* 

بعد إنشاء و  31/10/1992و الصادر في  402-92لكن بموجب صدور المرسوم المعدل رقم 
أوكلت المهام المذكورة أعلاه إلى الوزارة الوصية، ليحدد هذا  البيئة و تهيئة الإقليمالسياحة و  وزارة

، إذ نصت المادة )03انظر الملحق رقم ( منه) 4(و ) 2(المرسوم الجديد مهام الديوان في المادتين
  .لسياحة و دراسة السوق و العلاقات العامةالديوان أداة الوزارة المكلفة بدور ترقية ا اعتبارالثانية على 

أما المادة الرابعة فقد نصت على أن مهمة الديوان تتمثل في المشاركة في إطار السياسة الوطنية 
الخاصة بمجال السياحة في إعداد برامج ترقية السياحة و السهر على تنفيذها و بهذا يكلف الديوان بما 

  :يلي
 سة عامة أو خاصة لها علاقة بهدف الديوانتحقيق أو محاولة تحقيق كل درا.  
  المعلومات و الإحصائيات المتعلقة بترقية السياحة و بصفة خاصة تقييم  استغلالجمع، تحليل و

  .أداء و نتائج العمليات التي بادر بها الديوان
  إجراء كل بحث أو دراسة من أجل ضبط الأساليب و التحولات في الأسواق السياحية الداخلية أو

  .الخارجية
 المشاركة في ترقية السياحة و متابعة العمليات المعتمدة في هذا القطاع.  

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  دراسة حالة الدیوان الوطني لللسیاحة :الرابعالفصل 
 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

150 
 

 المشاركة في التظاهرات الدولية المرتبطة بالسياحة و المناخية و الحمامات المعدنية.  
 تنشيط و تطوير التبادلات مع المؤسسات و الهيئات الخارجية في ميدان الترقية السياحية.  

  على ترقية السياحة  اقتصرت 402-92أن مهمة الديوان بعد صدور مرسوم  و منه يمكن القول
  .و إعداد البرامج الترقوية اللازمة

  وهيكله التنظيمي أهداف الديوان الوطني للسياحة:  الثاني المطلب
يوان الوطني للسياحة تحقيقه هو ضمان صورة سياحية جيدة على دإن الهدف الرئيسي الذي يسعى ال

واق العالمية من خلال ترقية الصورة السياحية للجزائر، أما الأهداف الفرعية فمتعددة مستوى الأس
  :1منها ما يلي نذكر

  الأهداف : الأولالفرع 
  لخاصة على مستوى السياحة الوطنيةالأهداف ا : أولا
  للثروات السياحية و الثقافية للجزائر الاعتباررد.  
 ئرإعطاء العالم صورة سياحية جيدة عن الجزا.  
 تحقيق التوازن بين العرض و الطلب على مستوى مختلف الأسواق.  
 تطوير السياحة الخاصة بأصحاب الدخول المتوسطة و المرتفعة.  
 تحسيس المواطن و المؤسسات بالنشاط السياحي.  
  نوعية الطلبمع تطوير صياغة العطل بالتماشي.  

  على مستوى السياحة الدولية : ثانيا
  .لسياحة الجزائريةتشكيل صورة جديدة ل* 
  .الرفع من إيرادات القطاع السياحي* 
  .البحث عن أسواق جديدة* 
  .تطوير منتجات سياحية جديدة تستجيب لحاجيات الزبون الأجنبي* 
  .تكييف العرض مع الطلب الدولي* 
  
  
  
  
  
  
  

                                                
1 -www.ont.dz (29/03/2008). 
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  الوطني للسياحة الديوان تسيير تنظيم:  الفرع الثاني
   تنظيم الديوان : أولا

  .سسة عمومية ذات طابع إداريالديوان مؤ

انظر ( منه 14المادة  و خاصة 1992أكتوبر  31بتاريخ  402/ 92تطبيقا لأحكام المرسوم رقم 
  :من مديريات تحت رئاسة المدير العام تشمل كل 03، فإن الديوان يتشكل من )04الملحق رقم 

 .مديريـة التسويق و التوثيق    -

  .الاتصال ومديريـة العلاقات العامة     -

  .مديريـة الإدارة و الوسائل    -
  :و هي مكونة من ثلاثة مصالح :مديرية الإدارة و الوسائل -1
   : مصلحة الوسائل العامة - أ

تتمثل أساسا في العتاد و الوسائل المادية التي يستعملها الديوان في مختلف نشاطاته التسويقية و 
  :الترقوية و هي تتضمن ما يلي

  عملية حجز التأشيرات( بالمسافرينخلية خاصة.(  
  الطلب استمارةخلية خاصة بالفواتير و مراقبة تطابقها مع.  
  تصفية، تسجيل، و إرسال الرسائل عند وصولها أو الحصول عليهاباستقبالمكتب عام يهتم ،.  
  : مصلحة العمال و الشؤون العامة -ب

اعي و محاولة حل هذه المشكلة، كما تعمل هي مصلحة تهتم بمشاكل العمال المتعلقة بالجانب الإجتم
هذه المصلحة على تعيين عمال و إطارات جدد، كما تقوم بتسيير و ترسيم عمال الديوان الوطني 

  .للسياحة
  : مصلحة المالية و المحاسبة العامة - ج
فير هي مصلحة تتمثل مهامها في تحفيز ميزانية التوظيف و التجهيز و ضمان التنفيذ، كذلك تهتم بتو 

  .الوسائل المادية لسير عمل الديوان
  :و يساعد مدير الإدارة و الوسائل مساعدين هما

 رئيس مصلحة العمال و الوسائل.  
 رئيس مصلحة المالية و المحاسبة.  
  : في ما يلي تتمثل مهام مديرية التسويق و التوثيق: مديرية دراسة السوق و التوثيق - 2
 انيات السياحية بالجزائرلتسويق لتحديد الإمكالقيام ببحوث ا.  
  كل المعلومات التي تخدم ترويج السياحة استغلالو جمع، تحليل.  
  تجنيد كل البحوث و الدراسات التي تسمح بالتحكم في ميكانيزمات و تحركات السوق السياحية

  .الداخلية و الخارجية
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 إنجاز رصيد من الوثائق الإشهارية.  
  :دين هماو يساعد مدير التسويق و التوثيق مساع

  :تتمثل مهامه في :مساعد مكلف بالدراسات و المنتجات السياحية - أ
 القيام بدراسات السوق و متابعتها، و دراسة سوق المنتجات السياحية.  
 إستراتيجية الترويج اقتراحو تطوير نتائج الدراسات و  استغلال.  
  :تتمثل مهامه في :مساعد مكلف بالنشريات و التوثيق -ب
 ئط الإشهارية لترويج السياحة الجزائريةتحديد الوسا.  
 وضع و تحضير الرصيد الوثائقي.  
  :و هي تهتم ب: مديرية الإتصال و العلاقات العامة - 3
 وضع إستراتيجية للإتصال في إطار الترقية السياحية.  
 إستعمال كل الوسائل المناسبة لضمان نجاح العملية الإتصالية.  
 ض و الصالونات و التظاهرات السياحية داخل و خارج الوطنالمشاركة و القيام بتنشيط المعار.  
 ضمان و مساعدة تقنية للمصالح الخاصة بالسياحة من أجل ترقية منتجاتها.  
 نشر الوثائق السياحية.  
 تنسيق أعمال الإتصال و العلاقات العامة.  

  :و يساعد مدير العلاقات العامة و الإتصال مكلفين بالدراسات هما
  :وتتمثل مهمته في: ات العلاقات العامة و الإتصالمكلف بدراس - أ
 إقامة علاقة مع وسائل الإعلام الجزائرية و الأجنبية.  
  الجزائر سياحة" إعداد مجلة "Algerie Tourisme.  
 الرد على جميع طلبات المتعاملين.  
 تنظيم الرحلات التثقيفية لصالح المتعاملين في السياحة و لصالح الصحافة المختصة.  
  :مكلف بالدراسات و بتنشيط المعارض و الصالونات -ب
  :مهامه تتمثل في 

  .إحصاء الأعياد و التظاهرات السياحية المحلية و المشاركة فيها* 
تنشيط المعارض و الصالونات، تحضير الوثائق اللازمة و تنظيم لقاءات مع الصحافة و المنظمات * 

  .الوطنية
  .....ع سياحي، ثقافي،المساهمة في تنظيم تظاهرات ذات طاب* 

و تجدر الإشارة أن هناك مشروع قانون جديد يخول للديوان مهام جديدة تتماشى و الأهداف المراد 
  . 2025تحقيقها إلى غاية سنة 
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 المدیریة العامة

  
مدیریة الإدارة 

 و الوسائل

  
مدیریة العلاقات 

العامة و 
 الاتصال

  
مدیریة 

التسویق و 
 التوثیق

  
دائرة لنشر و 

 التوثیق

  
دائرة الدراسات 

 و المنتجات
 السیاحیة

  
دائرة تنشیط 
المعارض و 
 الصالونات

  
 دائرة الاتصال

  
مصلحة المالیة 

 و المحاسبة

  
مصلحة 

المستخدمین و 
 الوسائل

  
مصلحة 
 المنتجات

  
مصلحة 
 الدراسات

  
مصلحة التوثیق

  
مصلحة 
 الصالونات

  
مصلحة 

 ةالعلاقات العام

  
مصلحة 
 التنشیط

   لوطني للسياحةاالهيكل التنظيمي للديوان : ) 71(الشكل رقم
  
  
  
  
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  

  
  
  
  

    
  
  

  ONTالدیوان الوطني للسیاحة: المصدر
  
  
  
  
  
  

  تسيير الديوان : ثانيا
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  ،يسير الديوان الوطني للسياحة من طرف مجلس إداري يترأسه الوزير المكلف بالسياحة أو ممثله 
  :و يتكون من

 ممثلين من وزارة النقل  
 ممثلين من وزارة الثقافة 

 المدير العام للوكالة الوطنية للصناعات التقليدية 

 الطاسيلي المدير العام للديوان الوطني الخاص بحظيرة 

 المدير العام للديوان الوطني الخاص بحديقة الهقار 

 ممثل عن المتاحف الوطنية 

 ممثل عن الغرفة الوطنية للتجارة 

 ممثل عن الجمعية الوطنية لوكالات السفر و السياحة 

 ممثل للجمعية الوطنية للفندقة و المطاعم  
   البيئةللتجديد من وزارة السياحة و تتمثل مدة عمل أعضاء المجلس الإداري في ثلاث سنوات، قابلة 

  .) 04 انظر الملحق رقم( الإقليمو تهيئة  
بالرجوع إلى هذه المادة يلاحظ أن المجلس الإداري يتكون من أطراف غريبة عن الديوان الوطني 

  .للسياحة و هي المسؤولة عن اتخاذ القرارات و هي إحدى النقاط السلبية التي تحسب عليه
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  الترويج في الديوان الوطني للسياحة  إستراتيجية : الثالث المبحث
عمل الديوان ترقوي و عليه سنتناول في هذا  أن إلىبعد استعراضنا للديوان و لنشاطاته توصلن 

  . الفصل الجانب الاستراتيجي لترويج السياحة فيه
  الميزانية المخصصة للنشاطات الترويجية للديوان : المطلب الأول

  مخصصات الترويج بالديوان : لفرع الأولا
 2009إلى  2006نفقات الديوان من سنة  : أولا

المالية و يخضع للمحاسبة  بالاستقلالية ، و يتمتع إدارييعتبـر الديوان مؤسسة عمومية ذات طابع 
يقدم  )تنفقــاالو الإيــرادات  (تتشكـل ميزانيـة الديـوان من .العمومية و المراقبة المالية للدولة

  .المعمول به الديوان الحساب الإداري لكل سنة مالية طبقا للتنظيم
  )مليون دينار( 2009 إلى 2006 من خلاصة النفقات :) 41(الجدول رقم

  
  2009  2008  2007  2006  تقسيم الفروع  الفروع

  71.266  39.385  33.067  31.124  نفقات المستخدمين  الفرع الأول

سيير الأدوات و ت  الفرع الثاني
  المصالح

33.245  56.112  56.902  70.012  

التظاهرات   الفرع لثالث
السياحية الوطنية 

  و الدولية

94.000  303.000  313.000  402.000  

  543.278  409.287  392.179  158.369  مجموع النفقات  

  ).رئیس مصلحة المالیة  المحاسبة.(الدیوان الوطني للسیاحة  :المصدر
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  تطور النفقات حسب السنوات : )09(شكل بياني رقم

0

100

200

300

400

500

2006 2007 2008 2009

نفقات المستخدمین

الادوات وتسییر المصالح

التظاھرات السیاحیة
الوطنیة و الدولیة

  
  

  تطور النفقات حسب الفروع : )10(شكل بياني رقم

0

100

200

300

400

500

نفقات المستخدمین الادوات وتسییر
المصالح

التظاھرات السیاحیة
الوطنیة و الدولیة

2006
2007
2008
2009

  
  

   2009إلى  2006النفقات العامة التظاهرات السياحية الوطنية و الدولية من  : ثانيا
إلى  2006(سيتم من خلال هذا العنوان دراسة حصة النفقات السياحية لكل سنة من السنوات الأربع 

2009(.  
  يبين تطور نفقات التظاهرات):11(ل بياني رقمشك

 2009الى سنة 2006السياحية من سنة 
 
  
  
  
  
  
  

التظاھرات السیاحیة الوطنیة و الدولیة

8%

27%

28%

37%

2006 2007 2008 2009
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2006

20%

21%59%

نفقات المستخدمین الادوات وتسییر المصالح
التظاھرات السیاحیة الوطنیة و الدولیة

2007

8%
14%

78%

نفقات المستخدمین الادوات وتسییر المصالح
التظاھرات السیاحیة الوطنیة و الدولیة

الى  2006ارتفعت بنسبة كبيرة من سنة التظاهرات السياحيةنفقات يلاحظ من خلال هذا االقرص ان 
  زيادة متفاوتة  كانت في لكن في السنوات لثلاث التي تلتها 2007

 
  بة نفقات التظاهراتيبين نس):21(شكل بياني رقم

 2006السياحية من مجموع النفقات لسنة
 
 
  
  
  
  
  

حيث بلغـت   2006اكبر نسبة لسنة  أخذتالتظاهرات لسياحي  أنيلاحظ من خلال هذا الشكل البياني 
  بالمائة من مجمل النفقات 95نسبتها 

  
  يبين نسبة نفقات التظاهرات):31(شكل بياني رقم

 2007نةالسياحية من مجموع النفقات لس
 
 
 
  
  
  
  

حيث بلغـت   2007يلاحظ من خلال هذا الشكل البياني أن التظاهرات لسياحي أخذت اكبر نسبة لسنة 
  .بالمائة من مجمل النفقات و ارتفعت عن قيمة نفقات السنة الفارطة 78نسبتها 
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  يبين نسبة نفقات التظاهرات):41(شكل بياني رقم
  2008السياحية من مجموع النفقات لسنة

 
  
  

  
  
  

حيث بلغـت   2008يلاحظ من خلال هذا الشكل البياني ان التظاهرات لسياحي انخفضت نسبتها لسنة 
  بالمائة من مجمل النفقات 76نسبتها 

  يبين نسبة نفقات التظاهرات):51(شكل بياني رقم
  2009السياحية من مجموع النفقات لسنة

  
  
  
  
  
  
  

انخفضت نسبيا عـن السـنة     2009ات لسياحي لسنة يلاحظ من خلال هذا الشكل البياني ان التظاهر
  .بالمائة من مجمل النفقات لنفس السنة 78السابقة لكن  بلغت نسبتها 

  :2009و 2008التظاهرات السياحية الوطنية و الدولية لسنتي   نفقات : الفرع الثاني
  نتي لسللسياحة تم دراسة مجمع نفقات التظاهرات الوطنية  الدولية للديوان الوطني 

2008- 2009  
  
  
  
  
  
  

2008

10%
14%

76%

نفقات المستخدمین الادوات وتسییر المصالح
التظاھرات السیاحیة الوطنیة و الدولیة

2009

13%
13%

74%

نفقات المستخدمین الادوات وتسییر المصالح
التظاھرات السیاحیة الوطنیة و الدولیة
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  التظاهرات الوطنية و الدولية نفقاتيبين ): 15(جدول رقم
  )مليون دينار( حسب الأبواب 2008/2009لسنتي 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ).رئیس مصلحة المالیة  المحاسبة.(الدیوان الوطني للسیاحة:المصدر
  

  المبلغ ب دج  العناوين  المواد  الأبواب
-2008-  

  المبلغ ب دج
-2009-  

  
  
  
  
  
  
  
  
  

  الأول

  
01  

  
  
  

  30.000  25.000  و المشاركة في التظاهرات السياحية بالجزائر مالتنظي
مصاريف التحضير،التنظيم و المشاركة في التظاهرات السـياحية  

-طعـام -إيـواء (الوطنية و تدعيم العمليات ذات الطابع السياحي
  ).نشاطات الخ-نقل
  

  
02  

  
  

دراسة تصور،تحقيق و طبع ركائز تنموية ذات طـابع سـياحي   
كراريس،نشر مطويات،أشرطة سـمعية بصـرية،خرائط و أدلـة    

  ).يةسياح
  

110.000  165.000  

  
  

03  
  

مصاريف الإشهار،الاتصال و تدعيم لانجاز أفلام ونشاطات أخرى 
ــياحي  ــابع س ــوني   (ذات ط ــات،إعلان تلفزي ــة إعلان لوح

  ).ومذياعي،ملف،صفحات،الخ

25.000  37.500  

  
04  

  
  

  
 الأسفارمصاريف التحضير و التنظيم للمعرض الدولي للسياحة و 

  .SITEVبالجزائر
  

60.000  60.000  

05  
  
  

  ."Algérie tourisme"إصدار مجلة سياحية 
  

10.000  10.000  

اقتنــــاء و إصــــلاح الأدوات و الأثــــاث الخــــاص   06
  ).منصات،مقاييس،منمنمات الخلفية،شاشات،الخ(بالمعارض

3.000  4.500  

  307.000  233.000  مجموع الباب الأول                         
  
  
  
  

  الثاني

  
  

01  
  
  

  يم و المشاركة في التظاهرات السياحية بالخارجالتنظ
  

كــراء منصــات ، قاعــات مــؤتمرات،كراء و اقتنــاء     
  .العتاد،الأثاث،الأدوات و المزينات

  
  

70.000  

  
  

80.000  

02  
  

  
مصاريف خاصة بالتنظيم و المشاركة في التظاهرات الدولية بمـا  

  .في ذلك المصاريف المبذولة داخل التراب الوطني

  
10.000  

  
15.000  

  

  95.000  80.000  مجموع الباب الثاني         
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تظاھرات وطنیة تظاھرات دولیة

2008

74%

26%

تظاھرات وطنیة تظاھرات دولیة

  نفقات التظاهراتيبين ):61(شكل بياني رقم
  2008/2009لكل منو الدولية  السياحية الوطنية 

  
  
  
  
  
  
  

  .الوطنية اكبر بكثير من نفقات التظاهرات الدوليةيلاحظ أن نفقات التظاهرات 
  

  نفقات التظاهرات يبين نسبة):71(شكل بياني رقم
  2008و الدولية ل السياحية الوطنية 

  
  
  
  
  
  
  

في حين بلغـت نفقـات    ةبالمائ 74نفقات التظاهرات الوطنية بلغت نسبة  2008يلاحظ أن في سنة 
  . بالمائة 26التظاهرات الأجنبية  

ل الجدولين السابقين يمكن ملاحظة أن الديوان خصص غالب مخصصاته للتظاهرات الوطنيـة  من خلا
  لكن سوف نلاحظ من خلال المبحث الثالث انه لم يتقرب من السائح الجزائري و لم يتم التعارف بينهما

ة سـمعي الشـرطة  الأمطويـات،  الكراريس، ال( سياحي الطابع الركائز تنموية ذات الصور، الأن  كما 
تسلم لمؤسسات تتعامل مع الديوان و يكون ذلك تحت الطلب أو إلى ) دلة سياحيةالأخرائط و البصرية،ال

السياح الأجانب في المعارض الدولية و لا تسلم إلى السائح الداخلي رغم أنها صـممت لـه،و كـذلك    
ف علـى  يصـر ) نشـاطات -نقل-طعام-إيواء(تدعيم العمليات ذات الطابع السياحيالبعض من نفقات 

بصفة كبيرة وهذا حسب ما تم لمسـه   الإعلامية الأجنبيةالرحلات الاستكشافية التي يتم تنظيمها للبعثات 
  .في الديوان
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2009

76%

24%

تظاھرات وطنیة تظاھرات دولیة

5% 10%

14%

19%24%

28%

1 2 3 4 5 6

  نفقات التظاهرات يبين نسبة):81(شكل بياني رقم
  2009السياحية الوطنية و الدولية ل 

  
  
  
  
  
  

  
في حين بلغـت نفقـات    ةبالمائ 76نفقات التظاهرات الوطنية بلغت نسبة  2009يلاحظ أن في سنة 

  .بالمائة 2و انخفاض الثانية بنسبة  2008نسبة ل الأولىارتفاع  أيبالمائة  24التظاهرات الأجنبية  
  

  نفقات التحضير  يبين نسبة):91(شكل بياني رقم
  -2008 - الأولو التنظيم للمعرض لدولي في الباب 

  
  
  
  
  
  
  

يم للمعرض الدولي للسياحة و الأسفار من مجمل نفقات بالمائة صرف للتحضير و التنظ 19يلاحظ أن 
  2008سنةالتنظيم و المشاركة في التظاهرات السياحية في الجزائر
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  نفقات التحضير  يبين نسبة):20(شكل بياني رقم
  -2009 - الأولو التنظيم للمعرض لدولي في الباب 

 
 
 
 
  
  
  

  دولي للسياحة و الأسفار من مجمل نفقات التنظيمنفقات التحضير و التنظيم للمعرض ال ارتفاع نسبة
  .بالمائة 20 بهذه السنة ل و المشاركة في التظاهرات السياحية في الجزائر 

  الأدوات الترويجية للسياحة الداخلية في الديوان : المطلب الثاني
الملائمة ة وبعث الصورة الحسن إلىها الوطني للسياحة وسائل ترويجية يهدف من خلال نيستعمل الديوا

  :لجزائر السياحية و تتمثل الدعائم الترويجية المستعملة من قبل الديوان فيما يلي
  وسائل الترويج السياحي : الفرع الأول

حافة الصوتية و الصحافة لمرئية يبث الديوان رسائل اشهارية عبر مختلف وسائل العلام من الص
  .الصحافة المقرؤوة و

  الديوانالدعائم الاشهارية ب : أولا
مولت من قبل  الوطنية و بعض القنوات الدوليةقام بإعداد ومضة اشهارية تبث على القنوات الفضائية  

، كما يقوم بانجاز دعائم اشهارية كالمطويات،كتيبات ،الدلائل،الأقراص المضغوطة  nejma مؤسسة
السياحية  المطارات و المعارض و الندوات و لقد أنجز الديوان خلال هاتين  تتوزع على الوكالا

مطوية عبارة عن خريطة للمناطق السياحية الجزائرية و جواز سفر يحتوي )2009- 2008(السنتين
  :على المعلومات الضرورية التي يحتاجها لسائح و يهدف الديوان من عمله الاشهاري إلى

 سياحيةالتعريف بوجهة الجزائر ال.  
 إبراز أهمية المنتج السياحي الجزائري. 

 ترغيب الجزائريين في استهلاك المنتجات السياحية الجزائرية. 

 المستثمرين بفرص الاستثمار السياحي في الجزائر إعلام. 

  :2009مختلف الدعائم التي تم تصميمها سنة 
  : مجلات  3تنفيذ   -أ

  .على الساحل - 1     
  .احة الصحراويةعلى السيمجلة  - 2     
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  .من مجلة الديوان بشكل جديد الأولالعدد  -3    
  ...).القصبة-الجزائر(تصميم و تنفيذ دليل   - ب
  .تطوير للدعائم الموجودة في الديوان  - ت
شكل ( -passeport-جواز السفر/ -algerie tourisme–الجزائر سياحة :مطويات  - ث

 le plus beau désert du- –الم أجمل صحراء في الع/  -repéres-معلم )/جديد

monde ) 08انظر الملحق رقم(.  
  .لافتات على مختلف الوجهات السياحية الجزائرية -ج

هارية مستقلة عن شتصميم و تنفيذ كل هذه الدعائم يتم عن طريق وكالات و مكاتب ا أنمع العلم 
  .الديوان
  تية بالديوان باالتظاهرات المناس :ثانيا 

  بعض الاشهارات المناسبتية  يعرف فيها بالمنتجات السياحية المحلية عدادبإيقوم الديوان 
و الصناعات التقليدية من خلال مشاركته في الأعياد المحلية و التظاهرات الرسمية في الجنوب الذي  

عيدا محليا عبر مختلف مناطق  256يقام سنويا ما يعادل يمثل محور هام للسياحة الوطنية في الجنوب 
  :و من أهم الأعياد التي يشارك فيها دالبلا

  تمنراست -" تافسيت"عيد  -1

فيتم . الربيع في جو احتفالي متنوع يجتمع سكان الهقار طيلة ثلاثة أيام في تمنراست للاحتفال بقدوم
  للمدينة، تبعث البهجة في نفوس السكان المحليين  تنظيم استعراضات فلكلورية عبر الشوارع الرئيسية

كما يتم ...في هذا العيد حيث تحتل الحرف التقليدية مكانة مميزة نب القادمين بكثرة للمشاركةو الأجا
و أحسن تارقي في " ملكة جمال الهقار"مسابقات جمال بهذه المناسبة لاختيار  تنظيم عروض أزياء و

  .المنطقة

  جانت –" سبيبة"عيد  -2

السكان لتجديد عقد السلام  يلتقي. راء الدينيتعيش جانت، عاصمة الهقار، الفرحة عند كل عيد عاشو
  .جديدة الذي عقدوه منذ حوالي ثلاثة آلاف سنة و لعقد تحالفات

يتفق المتحاربون على إيقاف  في هذه الفترة، كانت هناك حرب بين الإخوة من القبائل التارقية ولم
  .ثم ميثاقا للسلم لا يزال يوحدهمفعقدوا من  الحرب إلا عندما بلغهم انتصار النبي موسى على الفراعنة،

المعبرة عن المعركة الأخيرة التي  و خلال الاحتفال بهذا العيد، يقوم المحتفلون بتمثيل مشاهد الاقتتال
   .زغاريد ترددها النساء لتشجيع المتحاربين سبقت عقد السلم، و تتخلل هذه الاستعراضات أغان و
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  تيميمون –" السبوع"عيد  -3
بقوة الأغاني التقليدية التي  بأعيادها حيث تحضر فيها" القورارة"الطاسيلي، تعرف منطقة  على غرار

المولد النبوي الشريف، و هو عيد يقام للاحتفال بمولد  و تقام هذه الأعياد بمناسبة". الأهليل"تؤديها فرق 
  .(ص(الرسول محمد 

المنطقة حول " قصور"يلتقي سكان  م السابع،و في اليو. السبوع هو احتفال يدوم سبعة أيام و سبعة ليال
  .رايات الجمعيات الأخوية، على وقع أغاني أهليل زاوية الشيخ الحاج بلقاسم في تجمع مهيب، ترفع فيه

الخلافات التي تظهر خلال السنة و لعقد  و يسمح الاحتفال بهذه المناسبة بالتقاء السكان المحليين لتسوية
  .تحالفات جديدة

  بني عباسمولد  -4
في يوم المولد، . من الحفاوة تحي منطقة بني عباس، الواقعة في بشار، المولد النبوي الشريف بكثير

و يعتبر هذا العيد . و الرقصات المحلية "القارقابو"تشهد ساحة المدينة نشاطا غير مألوف على وقع 
  .عائلات منطقة الساورة الديني مناسبة لختان الأطفال و لالتقاء

  موسم تاغيت -5
  ."موسم تاغيت"وقع  تعيش منطقة الساورة كذلك، في آخر عطلة أسبوع من شهر أكتوبر، على

التمور مناسبة للم شمل جيران  فيكون جني. يقام هذا العيد للاحتفال بالتمور و للتصدق على الفقراء
هذا الاحتفال طيلة ثلاثة  و يدوم. قرنا 19من  منطقة الساورة للاحتفال بهذا العيد الذي يعود إلى أزيد

  .الأغاني الجماعية أيام على وقع البندير و القومبري و

  وعدة سيدي أحمد المجدوب -6
ولاية " (عسلة"أكتوبر، في بلدية  تقام وعدة سيدي أحمد المجدوب خلال نهاية الأسبوع الثاني من شهر

  .عاش في القرن الخامس عشر الصالح الذي ترحما على سيدي أحمد المجدوب، هذا الولي) النعامة

  .حيث يتم تقديم الكسكسي لكل المدعوين تقيم قبيلة المجادبة هذا العيد للمحافظة على العادات و التقاليد
 و معرضا تجاريا ضخما خلال هذا الحفل، تقام العديد من استعراضات الفرسان و مسابقات شعرية

  .الشتاء القارس مواجهة فصلتستعرض فيه الكثير من السلع تسد حاجيا السكان ل

  .غرداية –عيد الزربية  -7
  الحرفيين من كل التراب الوطني لبيع في وادي ميزاب، تكون عطلة الربيع مناسبة لالتقاء العديد من

  .و عرض زرابيهم 

خلالها زيارات سياحية عبر المدن  تنشط هذا الاحتفال فرق القرقابو على وقع طلقات البارود، كما تنظم
   .لبيع السلع بالمزاد لخمسة لوادي ميزاب و بني إيزقن المعروفة بسوقهاا
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  مهرجان فرسان أمدوكال -8
جوا احتفاليا في بساتين  خلال نهاية الأسبوع الأول لشهر ماي، تعيش منطقة الأوراس هي الأخرى

عيش هذه ت. كيلومترات من شرفات غوفي النخيل و قصور مدينة أمدوكال الواقعة على بعد عشرة
  .التقليدي و يستعرضون أجمل جيادهم المنطقة على وقع استعراضات لفرسان يرتدون الزي

الجرموني بقوة و تنظم مسابقة  خلال الأيام الثلاثة لهذا العيد، تحضر أغاني المطرب الشعبي عيسى
  ."الشعر الملحون"

  "دغمولي"عيد  -9
أبقار، - ربلا، كل- كل ريلا،- الهقار، كل حول ضريح مولاي عبد الرحمن، تتوافد قبائل منطقة

التي ) قبيلة دلمنان(توارق الهقار  على شرف) فجر القداسة" (الدغمولي"إيساباطن و تجيان للاحتفال بـ
يومين، تاريخهما ثابت، ) زيارة الضريح(الزيارة  و تدوم.  1902انتفضت ضد المحتل الفرنسي في 

   .في شهر ماي
  آث خليلي -عيد الفخار  -10

هذه الحرفة . منذ تسع سنوات في قرية منطقة المعاتقة في تيزي وزو، يتم الاحتفال بصناعة الفخار
أواني الفخار التي يصنعونها و المزينة برموز  نساء آث خليلي معروفات بجودة. تمارسها أساسا النسوة

  .بربرية

  آث يني –عيد الفضة  -11
متر في  900المتواجدة على علو  آث يني في قريتهم أوت من كل عام، يحتفل 4جويلية إلى  27من 

، و )كرمز للشمس(مزينة بطلاء أصفر أعالي جرجرة، بمجوهراتهم الفضية المرصعة بالمرجان و
حازت هذه المصوغات القبائلية على جوائز في  و قد). كرمز للسماء(و زرق ) كرمز للطبيعة(أخضر 

  .كندا و الولايات المتحدة

  القالة –ن عيد المرجا -12
يجتمع الصيادون و الحرفيون  في هذه المدينة المتواجدة في أقصى الشرق الجزائري، المحاذية لتونس،

الذي يتم تصنيعه مباشرة بعد الصيد،  المرجان الجزائري،. و التجار في عيد المرجان في شهر أوت
  .موجه للاستيراد

كما تعرف المنطقة ثروة أخرى و  .نه الوردية، يعرف المرجان بجودته و بندرة ألواكذلك  في بجاية
   .عالميا هي خشب الخلنج الذي يستعمل في صنع الغلايين المعروفة
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  الترويج عن طريق وسائل العلاقات العامة بالديوان : الفرع الثاني
ة لنجاح عملي أساسيةأعطى الديوان الوطني للسياحة أهمية كبيرة للعلاقات العامة باعتبارها تقنية 

  :الاتصال و من بين الوسائل التي اعتمد عليها 
  الرحلات الاستكشافية : أولا

يعمل الديوان على إقامة علاقات حسنة مع الصحافة الوطنية و الأجنبية  من خلال تنظيم رحلات 
استكشافية لفائدة الصحفيين المختصين في السياحة حيث يقوم بدعوتهم لزيارة الجزائر و يتكفل 

بإجراء ريبورتاجات و تحقيقات  أوحفيين بكتابة مقلات صحفية صقامة،مقابل هذا يقوم البمصاريف الإ
  .إذاعية و تلفزيونية حول المناطق السياحية الجزائرية التي قاموا بزيارتها

  الوطني للسياحة الأسفار نالصالو : ثانيا
نظر الملحق رقم ا( مناهذه التظاهرة إلى يو لولا تزا 1996أول صالون نظمه الديوان كان في سنة 

  :هذا يهدف إلى )05
  عرض الاحترافية في المجال السياحي.  
 تقديم آخر العروض و تسويق مختلف المنتجات الخدمية للمشاركين. 
 عرض المنتجات السياحية الجزائرية عبر مشاركة مديريات السياحة لمختلف ولايات الوطن. 
 خلق فضاء اتصال متبادل. 
 زائرترقية السياحة في الج. 
 تشجيع الاستثمار في السياحة عن طريق الشراكة و التواصل. 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  دراسة حالة الدیوان الوطني لللسیاحة :الرابعالفصل 
 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

167 
 

  معالجة المقابلة و الاستقصاء : رابعالمبحث ال 
  سيتم في هذا لمبحث معالجة إشكالية بحثنا باللجوء إلى أداتين مهمتين هما المقابلة و الاستقصاء 

  المقابلةمعالجة  : الأولالمطلب 
انظر الملحق رقم ( التسويقية التي تساهم في جمع المعلومات و القيام بدراسة نوعية الأدوات إحدىهي 
06(.  

  التعريف بالمقابلة : الأولالفرع 
  :الإجاباتو طريقة الحصول على  الأسئلةعدد  .1

على  الحصولعملنا على ،أسئلة  ثمانع من الأسئلة و التي لا تتعدى واحتوت على مجم         
  .الشخصي مع كل شخص مستجوب  ءاللقا خلال من اتالإجاب

  :الأشخاص المستجوبين .2
  07وكان عددهم  المديريات الثلاثة للديوانيمثلون الهيئة المسيرة للديوان من 

  :مدة و مكان المقابلة  .3
  .دامت هذه المقابلة ما يفوق الأسبوع و تمت في الديوان

  تفريغ المقابلة:الفرع الثاني 
 جواب السؤال الأول:  
  .الب الأسئلة على أن المهام تسلم من رئيس المصلحة او المديرية دوريا محددة و دقيقةكانت غ 
 جواب السؤال الثاني:  

  تمحورت الإجابات على عدم تغيير مخطط العمل إلا في حالات نادرة إذا طلب منهم ذلك مثل 
  .آونة عقد شراكة بين الجزائر و الصين في المجال السياحي

 جواب السؤال الثالث:  
  .مخطط العمل حسب المستجوبين هو عبارة عن برنامج مشابه لبرنامج السنة الماضية

 جواب السؤال الرابع: 

  أجاب المستجوبين أن البرنامج يصبح قيد التنفيذ في بداية السنة 
 جواب السؤال الخامس:  

  :تمحورت الإجابات حول أن الأهداف لمراد بلوغها هي
 ةالتعريف بالوجهة السياحية الجزائري.  
  حث السائح الأجنبي على المجيء للجزائر  
 جعل من الوجهة الصحراوية كمنارة للسياح بالجزائر.  
     إعلام السائح الأجنبي بوجود صحاري بالجزائر لا صحراء و ذلك مـن خـلال الطبيعـة

 .المختلفة للصحراء الجزائرية
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 جواب السؤال السادس:    
تسطيره لكن في الحالات النادرة التي تحدث فيها  الإجابات تمحورت انه غالبا ما يتم تحقيق ما تم

تم  2008عراقيل يلغى النشاط نهائيا مثال ذلك المعرض الدولي للسياحة و الأسفار بالجزائر لسنة 
                                                                             خارجة عن السيطرة لأسبابإلغاؤه 
 ابعجواب السؤال الس:  

بكل بساطة اتفق في هذا السؤال على ان العرض الجديد يقتضي عمل جديد يـتم تحضـيره و تنفيـذه    
المثال السابق الخاص بالصين  بمجرد الشراكة شرع في الإعـداد لأدوات ترويجيـة عـن الوجهـة     

 الجزائرية

 جواب السؤال الثامن:  
ل الأعمال التي تم تقديمها خلال العـام  أن الديوان يكتفي بالقيام بحوصلة حوحول  الإجاباتتمحورت  

   .عند نهاية كل سنة
  معالجة الاستقصاء : المطلب الثاني

تم من خلال هذا المطلب دراسة و تحليل استقصاء قدم للزبون النهائي و المتمثل في السائح 
  ). 07انظر الملحق رقم (الداخلي

  تصميم الاستقصاء : الفرع الأول
  الاستقصاء مدة و مكان العينة :أولا 

  :العينة - 1
 رتم اختيار العينة العشوائية لجمع المعلومات ،نراها أنها الأقرب إلى المساهمة في دراستنا  تم اختيا

 40،بعد عملية التفريغ تم استبعاد )محلات تجارية،معرض،أسواق (مفردة من مواقع عامة  200
  قائمة لأنها كانت ناقصة،

  :مدة و مكان الاستقصاء - 2
ما يفوق الأسبوع،و التفريغ فدام  أما، أسابيعلمعلومات من خلال هذه الوسيلة ما يقارب ثلاث دام جمع ا

  في النهاية التحليل و المعالجة ما يقارب الأسبوعين
  أسئلة الاستقصاء : ثانيا
 :لاستقصاءنوع الأسئلة المعتمدة في  - 1

لاثة الأصلية لأسئلة الأنواع الث صاء على مجموعة من الأسئلة و المتمثلة فيقتساعتمد الا
  .)الأسئلة المغلقة المفتوحة/الأسئلة المفتوحة/الأسئلة المغلقة(الاستقصاء
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76%

24%

نعم لا

54%33%

13%

داخل خارج معا

 :تصميم الاستقصاء - 2
  تم تصميم الاستقصاء من خال تقسيمه إلى ثلاثة أجزاء أساسية 

و احتوت على التعريف بالجهة القائمة بالبحث موضوع البحث المعالج الدرجة العلمية  :المقدمة*
  .مراد تحقيقها من خلال انجاز البحثال

احتوى على مختلف الأسئلة المعالجة للموضوع منشطرة إلى محاور مختلفة وتم من خلالها :الجذع* 
البرمجة للعطل،مكان القضاء ،المدة،وسيلة النقل ،سبب اختار ( قياس مجموعة من المؤشرات 

  ).الوجهة،المصدر المتدخل في التعريف بالوجهة
الجهة المسؤولة عن التمويل للهاته ( المؤشرات التي اعتمدت في هذا الجزء كانت :لشخصية البطاقة ا*

كل هذه المؤشرات تساعد على تجزئة ) العطل ،قيمة الإنفاق المتاح لذلك،الجنس،الحالة العائلية ،السن
  .السوق السياحي
  تفريغ الإجابات: الفرع الثاني 

  الإجابات المتعلقة بالموضوع:  أولا
  :الأولواب السؤال ج

   النسب  العدد  الإجابات

  %76  120  نعم

  %24  40  لا

  %100  160  المجموع

  
لا % 24  أنمن المستجوبين يخططون لقضاء عطلهم في حين % 76يلاحظ من خلال الإجابات أن 

  يخططون لقضاء عطلهم  المستجوبينغالب  يخططون لذلك
  

  :جواب السؤال الثاني
  

        

  

  لنسبا  عدد الإجابات  الإجابة
  %54  87  داخل
  %33  53  خارج
  %13  20  معا

  %100  160  المجموع
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36%

44%

13%
7%

شمال  شرق غرب جنوب

منهم % 33 أنسبق لهم وان زاروا مواقع سياحية داخل الوطن،في حين % 54 اباتجالإمن خلال 
  .قد زاروا الوجهتين معا%13الفئة المتبقية و المتكونة من أما أجنبيةسبق لهم زيارة مواقع سياحية 

 
  :ال الثالثجواب السؤ

                                                          
     
    
   
  
  

   الغرب في % 13الشمال و  في % 36الشرق في حين ب يقضون عطلهم % 44حسب الإجابات 
  .وهي اقل نسبة % 7الجنوب كانت نسبتهم يختارون لكن الذين و    
  

  :جواب السؤال الرابع

  
في حين أن الذين يقضون مدة مدة عطلتهم التي يقضونها من أسبوع إلى أسبوعين  % 50من الإجابات 

          .نفس نسبة الذين يفضلون المدة التي تفوق الأسبوعين% 25اقل من أسبوع يبلغون 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  النسب  العدد  الإجابة
  % 44  88  شرق
  % 36  72  شمال
  % 13 26  غرب
  % 7 15  جنوب

  %100 201  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة
  % 50 53  من أسبوع إلى أسبوعين

  % 25 27  اقل من أسبوع
  % 25 27  أكثر من أسبوعين

  %100 107  المجموع

25%

50%

25%

اقل من اسبوع من 1الى2اسبوع اكثر من اسبوعین
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33%

30%

16%

12%
9%

اصدقاء افراد عائلة زملاء بمفرذك اقارب

40%

38%

18%
4%

صیف ربیع خریف شتاء

 
  :جواب السؤال الخامس

  
  
 

      
  
  
  
  

 
يفضلون السفر مع  % 30فر مع أصدقاء سمن الإجابات يفضلون ال % 33يلاحظ من الإجابات أن   

  .أخرى إجاباتلم تكن هناك ب  وراقا   % 9بمفردهم   %12مع زملاء   % 16أفراد العائلة 
  
  :جواب السؤال السادس 

       

 
 % 38فصل الصيف هو المفضل لديهم في الفصول و أن  % 40من خلال الإجابات يلاحظ أن 
من  % 4يفضلون فصل الخريف أما فصل الشتاء فنسبتهم بلغت  % 19يفضلون فصل الربيع في حين 

  . إجمالي الإجابات
  
  
  
  
  
 

  الإجابة  العدد  النسب
 أصدقاء 53 %33
 العائلة أفراد 48 %30
 زملاء 25 %16
 بمفردك 19 %12
 أقارب 15 %9
  أخرى 0 %0

 المجموع 160 %100

  النسب  العدد  الإجابة
  % 40  100  صيف
  % 38  95  ربيع
  % 18  46  خريف
  % 4  10  شتاء

  %100  251  المجموع
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37%

31%

21%

11%

الاعجاب قلة تكلفتھا قربھا من سكن احدى الاقارب اخرى

29%

21%19%

14%

14% 3%

شواطئ مواقع اثریة غابات جبال حممات اخرى

   :ال السابعجواب السؤ
 

 
 أما % 21بلغت النسبة الأثريةكانت للوجهة الشاطئية في حين المواقع  % 29و التي تقدر باكبر نسبة 

كانت  ،و % 14و بلغت  ساويالمعدنية كانت مت تالحماماو الجبال لكن  %  19نسبة كانت لفا الغابات
  .،المتاحف،المدنحدائق التسلية و الترفيه في وتمثلت  % 3هناك إجابات أخرى بمعدل 

  
  :جواب السؤال الثامن

  
  
  
  
  
  
  
  

 أنمن المستجوبين اللذين يزورونا هذه المواقع لإعجابهم بها في حين  % 37حصلنا على  الإجاباتمن 
 أخرى لأسباب % 11 أما الأقارب إحدىلقربها من مقر سكن  % 21يفضلونها لقلة تكلفتها و  % 31

   .أصدقاء فيها دمواقع جديدة، لوجو فالجو، لاكتشا رترفيه، تغييال تمثلت في
  
  
  
  

  النسب  العدد  الإجابة
  % 29  107  شواطئ

  % 21  75  مواقع أثرية
  % 19  68  غابات
  % 14  51  جبال

  % 14  48  معدنية تحماما
  %  3  10  أخرى

  %100  372  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة
  % 37  76  الإعجاب

  % 31  66  قلة التكلفة
كن احدي قربها من مقر الس

  الأقارب
44  21 %  

  % 11  24  أخرى
  %  100  210  المجموع
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49%

25%

13%

13%

سیارة خاصة حافلة سیارة اجرة قطار

50%

31%

13%
6%

كراء منازل خاصة فنادق منازل اقارب اخرى

  :جواب السؤال التاسع
 

 
 
 
  
  
  
  

  
يستعملون  % 25إلى وجهته المختارة في حين أن  يستعملون سيارة خاصة للتنقل % 49من الإجابات فان 

  .نسبة تساوت فيها عدد إجابات الأفراد اللذين يستعملون سيارة الأجرة أو القطار  % 13 ،والحافلة 
  
  :جواب السؤال العاشر 

  
 
 
 
 
 
  
  
  

يفضلون الفنادق في  % 31يفضلون كراء المنازل الخاصة أثناء عطلهم في حين انم  % 50يلاحظ أن 
لهم أماكن أخرى يفضلون الإقامة و تتمثل حسب  % 10يفضلون منازل الأقارب و  % 13حين 

  .إجاباتهم في خيم،شاليهات،منازل لأصدقاء
  
  
  
  
  
  

  النسب  العدد  الإجابة
  % 49  80  سيارة خاصة

  % 25  40  الحافلة
  % 13  20  سيارة الأجرة

  % 13  20  القطار
  % 100  160  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة 
  % 50  80  كراء منازل خاصة

  % 31  50  فنادق

  % 13  20  منازل أقارب
  % 10  10  أخرى

  % 100  160  لمجموعا
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50%

20%

19%

11% 0%

مطاعم عادیة اخرى اكل سریع مطاعم تابعة للفندق مطاعم فاخرة

50%

25%

25%

اصدقاء وسائل اشھاریة اقارب

  :ي عشرجواب السؤال الحاد
  
  
  
  
  
  
  

 % 11ع و السري الأكليفضلون  % 19يفضلون المطاعم العادية و  % 50 أن الإجابات يلاحظ من
 أمايتناولون وجبات المطاعم التابعة للفندق في حين لا احد من المستجوبين يختار المطاعم الفاخرة 

المطاعم التي تختص و تمحورت حول  % 20فكانت نسبة إجاباتهم  أخرى إجاباتالذين كان لهم 
  .بوجبات تقليدية أو يعدون طعامهم بأنفسهم

  :جواب السؤال الثاني عشر

 % 25تعرفوا على مناطق التي يقضون فيها عطلهم عن طريق أصدقاء فيحين أن  % 50يلاحظ أن 
  .عن طريق وسائل اشهارية  % 25عن طريق أقارب و 

  
  
  
  
  
  
  
  

  النسب  العدد  الإجابة
  % 50  80  مطاعم عادية

  % 20  32أخرى                          
  % 19  30  أكل سريع

مطاعم تابعة 
  للفندق

18  11 %  

  % 0  00  مطاعم فاخرة
  % 100  160  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة
  % 50  80  أصدقاء
  % 25  40  أقارب

  % 25  40  وسائل اشهارية
  % 100  160  المجموع
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52%

24%

14%
10% 0%0%0%0%

التلفزة الرادیو جریدة مطویات
موقع الكتروني مھرجان معرض اخرى

67%

33%

دول اوروبیة دول عربیة

  جواب السؤال الثالث عشر

من خلال الراديو  % 24تعرفوا على المواقع من خلال التلفزة الوطنية في حين أن  % 52يلاحظ أن 
ن لها تأثير على من مطويات سياحية في حين أن الإجابات الأخرى لم يك % 10من الجرائد و  % 10أما 

  . % 0أي كانت نسبة الإجابة هي   اختيار وجهة السياح
  

  :جواب السؤال الرابع عشر
  
  
  
  
  
  
  

دول زاروا  % 33 أنفي حين  أوروبيةسبق لهم زيارة دول  % 67المتحصل عليها  الإجاباتمن 
  .للفئة المستجوبة زيارتها سبقلم ي الإفريقية،و ة،الاستراليالأمريكية، الآسيويةالدول  أماعربية 

  
  
  
  
  
  
  

  النسب  ددالع  الإجابة
  % 52  25  التلفزة
  % 24  12  الراديو
  % 14  7  الجريدة
  % 10  5  مطويات
  % 100  49  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة

  % 67  49  دول أوروبية

  % 33  24  دول عربية

  % 100  73  المجموع
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0%

47%

53%

اقل من 5 من5 الى 10 اكثر من 10

12%

44%20%

24%

شتاء ربیع صیف خریف

  :السؤال الخامس عشر
 
  
  
  
  
  
  

زاروها من خمسة  % 47في حين أن ،غربية أكثر من عشر مرات ال لزاروا الدو % 53حسب الإجابات 
  .إلى عشر مرات 

  
  :السؤال السادس عشر

  
  
  
  
  
 
 
 
  

في فصل  % ،20يف في فصل الخر % 24يسافرون في فصل الصيف ، % 44من خلال الإجابات فان 
   .في فصل الشتاء % 12الصيف و

  
  
  
  
  
  
  
  

  النسب  العدد  الإجابة

  % 53  39  أكثر من عشر مرات

  % 47  34  من خمس إلى عشر مرات

  % 100  73  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة

  % 44  40  ربيع

  % 24  22  خريف

  % 20  19  صيف

  % 12  11  شتاء

  %100  92  المجموع
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41%

27%

32%
0%

عائلة 9 بمفردك 6 مع رفقاء 7 اشخاص اخرین -

0%

67%

33%

اقل من اسبوع من 1 الى2 اسبوع اثر من اسبوعین

68%

27%

5%

عمل ترفیھ  اخرى

  :السؤال السابع عشر
  
 
 
 
 
  
  
  

،الترفيه الذي % 67تمحور سبب السفر إلى الخارج حول سببين أساسيين هما العمل و الذي مثل نسبة 
  .أو الدراسة رياضة يسافرون لأجل % 5أما .% 33مثل 

  
  :السؤال الثامن عشر

  
  
  
  
  
  

اللذين  أما،% 41غالب المستجوبين يسافرون مع عائلاتهم وذلك حسب الإجابات التي بلغت نسبتها 
  .% 27، اللذين يسافرون بمفردهم فكانت نسبتهم % 32فكانت  ءزملايسافرون مع 

  
  :السؤال التاسع عشر

  
  

    
  

  
  

،و اللذين تفوق مدة % 67ن بلغت إجابات الأفراد اللذين مدة سفرهم إلى الخارج من أسبوع إلى أسبوعي
  .% 33سفرهم إلى الخارج أسبوعين 

  النسب  العدد  الإجابة

  % 67  62  عمل

  % 27  25  ترفيه

  % 5  5  أخرى

  %100  92  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة
  % 41  35  عائلة

  %  32  27  مع زملاء
  % 27  23  بمفردك

  % 100  85  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة

من أسبوع إلى 
  أسبوعين

49   67 %  

  % 33  24  أكثر من أسبوعين

  % 100  73  المجموع
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23%

23%
18%

36%

الحافلة سیارة اجرة سیارة خاصة اخرى

64%

36%

0%

طائرة باخرة اخرى

  :جواب السؤال العشرين
  

  
  
  

  
  
  

  .رة استعملوا الباخ % 36الخارج ، إلىاستعملوا الطائرة في السفر  % 64فان  من خلال الإجابات
  

  جواب السؤال الواحد و العشرين
  
  
  
  
  
  
  

تستعمل  ،% 36بنسبة غالب الإجابات أشارت إلى وسيلة أخرى غير الوسائل المذكورة في القائمة 
تتمثل في القطار السريع ،أما النسبة الثانية هي نسبة متساوية بين  لذي تمت زيارتهللتنقل في البلد ا

مؤشري الحافلة و سيارة الأجرة في آن واحد،تأتي في المرتبة الأخيرة استقلال سيارة خاصة أثناء 
  .التنقل 

  
  
  
  
  
  
  
  

  النسب  العدد  الإجابة
  % 64  48  طائرة

  % 36  27  باخرة

  % 0  0  ىأخر

  % 100  75  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة
  % 36  35  أخرى

  % 23  22  سيارة أجرة

  % 23  22  الحافلة

  % 18  17  سيارة خاصة

  % 100  96  المجموع
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47%

0%

0%
16%

37%

م اثریة م علاجیة م ترفیھیة شواطئ اخرى

41%

33%

26%

معارض اخرى حصص تلفزیونیة

  جواب السؤال الثاني و العشرين
  
  

 % 37النسبة المتبقية و المتمثلة في  أماالشواطئ  % 16، الأثريةيزورونا المواقع  % 47من الإجابات 
كانت إجاباتها غير الإجابات الواردة في القائمة و تمحورت في المتاحف،المدن،المحلات 

  .التجارية،مواقع ثقافية
  

  :ال الثالث و العشرينجواب السؤ

  
أشارت إلى أن التعرف على المواقع السياحية التي زاروها كانت عن  % 41غالب الإجابات وبنسبة  

جاباتهم تدور حول الوكالات كانت إ % 26عن طريق حصص تلفزيونية،و %  26طريق معارض،اما
  .السياحية،العمل،القارب بالخارج،أصدقاء زاروها من قبل

  
  
  
  
  
  

  النسب  العدد  الإجابة
  % 47  41  مواقع أثرية

  %  37  32  خرىأ

  % 16  14  شواطئ

  %100  87  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة
  % 41  59  معارض

  % 33  29  أخرى

  % 26  23  حصص تلفزيونية

  % 100  88  المجموع
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38%

62%

داخل خارج

52%
34%

14%

اقل من50,000دج اكثرمن 100,000 دج مابین 50,000و 100,000

13%

87%

ت،تابعة لجھة وصیة ت،خاصة

  :جواب الرابع و العشرون
  
  
  
  
  

  .جيةيختارون الوجهة الخار % 62يختارون الوجهة الوطنية في حين  % 38حسب الإجابات 
  

  الأسئلة الشخصية :ثانيا 
  :جواب السؤال الخامس و العشرون

  :خاصة الإقامةتكاليف النقل و /أ 
   
  

    
  
  
  
  

دج اما البقية و المتمثلة 100.000ينفقون اكثرمن  % 34دج،50.000نفقون اقل من ي % 52مما سبق 
  .دج100.000دج و 50.000ينفقون مابين  % 14في 
  :تكاليف النقل و الإقامة تابعة لجهة وصية/ب

  

يسافرون بتكاليف تابعة لجهة وصية و  % 13خاصة في حين  ليفبتكايسافرون  % 87من المستجوبين 
  .التي ينشطون بها رياضيا أو في المؤسسة التي يعملون بها  إجاباتهمالمتمثلة حسب 

  

  النسب  العدد  الإجابة
  % 62  100   داخل

  % 38  60  خارج

  % 100  160  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة
  % 52  72  دج50.000اقل من 

  % 34  48  دج100.000أكثر من 
دج 50.000من 
  دج 100.000الى

20  14 %  

  % 100  140  المجموع

  النسب  العدد  الاجابة 
  % 87  140  خاصة.ت
تابعة لجهة .ت

  وصية
20  13 %  

  160  100 %  
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19%

56%

25%

اقل مѧن 30 سنة من 30 الى45 سنة اكثر من 45 سنة

44%

31%

25%

متزوج باولاد متزوج بدون اولاد اعزب

  :العشرينجواب السادس و 
  
  
  
  
  
  
  

 45سنهم اكثر من  % 25سنة ، 45الى  30من المستجوبين سنهم مابين  % 56حسب الإجابات فان 
  .سنة 30سنهم اقل من  % 19 أماسنة ،

  
  :الجواب السابع و العشرين

  
  

  
متزوجون  % 31متزوجين بأولاد، % 44حسب الإجابات فان الحالة العائلية للمستجوبين كانت كالتالي

  .غير متزوجين % 25بدون أولاد و 
  
  
  
  
  
  
  
  

  النسب  العدد  الإجابة

  % 56  90  سنة 45الى30من 

  % 25  40  سنة45أكثر من 

  % 19  30  سنة30اقل من 

  % 100  160  المجموع

  النسب  العدد  الإجابة

  % 44  70  بأولادمتزوج 

متزوج بدون 
  أولاد

50  31 %  

  % 25   40  أعزب

  % 100  160  المجموع
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69%

31%

ذكر انثى

  :السؤال الثامن والعشرين إجابة
  

 % 31م،أما الإناث فكانت نسبتهم  % 69اء فغالب المستجوبين ذكور بلغت نسبتهم رجوعا إلى الاستقص
  .من مجمل الإجابات

  الترويجية المقترحة ةالإستراتيجي:  المطلب الثالث
  تشخيص النتائج : الفرع الأول

من خلال تحليل النقاط السابقة و التي تم طرحها في هذا الفصل يمكننا استخلاص نقاط القوة 
  التهديدات/ف،والفرص الضع/

  الضعف /نقاط القوة : أولا
  نقاط القوة  -1
 وعي بالمسؤولية الملقاة على العاتق.  
 الاهتمام بجلب السائح الأجنبي و تسليط الضوء عليه. 

 تضافر المجهودات الجماعية لإتمام المهام. 

 الإيمان بالثروة السياحية الجزائرية. 

 إمكانيات مالية ومادية عالية.  
  :الضعف نقاط - 2
  لمراد بلوغهااغياب إستراتيجية ترويجية بالمؤسسة رغم الأهداف.  
 إهمال السائح الجزائري في البرامج المسطرة و المطبقة.  
 إلى الديوان مع عياب المرونة  ةعدم اللجوء إلى مراجعة و تعديل و تصحيح البرامج المسند.  
 البساطة في تنظيم و تسيير الديوان . 

 قائمين على الديوان و عدم إدراجهم في مجلس الإدارة إلا بصوت المدير التقليص من دور ال
 .العام للديوان

 عدم الاهتمام بتجزئة السوق الداخلي. 

 عدم الاهتمام بالدراسات النوعية و الاعتماد على دراسات كمية مستمدة من مناطق العبور 

  .و الفنادق

  النسب  العدد  الإجابة

  % 69  110  ذكر

  % 31  50  أنثى

  % 100  160  المجموع
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  الداخليعدم معرفة حاجات و رغبات السائح . 

 لمؤسسة على هيئات خارجية لتصميم و إنتاج دعائمها الاشهاريةاعتماد ا. 

  كل الأعمال التي تقوم بها لا تعود عليها (اعتماد سياسة الديوان على التكاليف دون الموارد
 .الأمر الذي سيجعلها عبأ على الوزارة المكلفة ) بعوائد

  التهديدات/ الفرص:ثانيا
  :الفرص -1
 يط لعطلهميهتم بعض الجزائريون بالتخط. 

 هناك شريحة لا باس بها تقضي عطلها داخل الوطن.  
 مدة العطل المفضلة داخل الوطن تقارب الأسبوعين لغالب المستجوبين.  
 أكثر المستجوبين يفضلون قضاء العطل  إما مع أصدقاء أو أقارب.  
 اغلب المستجوبين  يفضلون فضل الربيع و فصل الصيف لقضاء عطلهم.  
  الشواطئ تليها الغابات و الجبالالوجهة المفضلة هي.  
  يركزون على ما يعجبهم ثم التكلفة يونالداخليالسياح.  
  الداخليالحس الجمالي للسائح. 

 السيارات الخاصة وسيلة أولى للسفر عبر أقطار المعمورة.  
  الداخليالسفر عبر الحافلة و لقطار من بين خيارات السائح.  
  الداخليتحضير الوجبات من بين اهتمامات السائح تفصيل المطاعم العادية ،التقليدية و. 

  من الفم إلى الأذن ساهمت كثيرا في التعريف بالوجهات السياحية التي يقصدها السياح
 .للإشهار دور في ذلك و لكن بنسبة اقل  كما أن  ينالداخلي

 لقضاء العطلمعتبرة  اختيار الفنادق بصفة . 

 سفر إلى الخارج تليها الباخرةالطائرة هي الوسيلة المفضلة الأولى لل. 

 الغربية عبر القطار السريع كوسيلة أساسية و محببة عند الجزائري لالتنقل في الدو.  
 :التهديدات  -2

   الداخليلا تعتبر وجهة الجنوب كوجهة مستقطبة للسائح.  
 عوضا عن مناطق سياحية جزائرية إلى دول عربية و أوروبية ينالداخليسياح خروج ال.. 

 ر مع الزملاء أو العائلة إلى الخارجالسف. 

 اختيار كل من فصلي الربيع و الخريف للسفر إلى الخارج . 

 اللجوء إلى كراء منازل خاصة لقضاء العطل. 

 استقطابه و الداخليبعض الدعائم الاشهارية الأجنبية على السائح  تأثير. 

  لمختلف الوجهات السياحية الجزائرية الداخليالسائح جهل. 
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  عناصر الإستراتيجية الترويجية:نيالثا الفرع
  الأهداف المرحلية  الهدف العام و :أولا

  :العام الهدف .1
  و حثه على اختيار وجهة سياحية داخلية محلية كانت أو وطنية الداخلياستقطاب السائح.  
  :الأهداف المرحلية .2
  بمختلف الوجهات السياحية الوطنيةتعريف السائح الداخلي. 

 الاجتماعي،الاقتصادي،الديمغرافي: حسب المعايير الثلاثة(ق السياحيتجزئة السو.( 

  السائح الداخلي و التأثير عليهجذب. 

 ثم ترسيخ صورته و مهمته في ذهن السائح  تعريف الديوان الوطني للسياحة للسائح الداخلي
 .المحلي و الوطني

  رسم السياسات:ثانيا

  )ائح الداخلي بمختلف الوجهات السياحية الوطنيةتعريف الس (:سياسة تحقيق الهدف الأول .1
 إنشاء دليل سياحي يقدم أو يباع بأسعار رمزية للسائح الداخلي.  
 في مواقع سياحية يراد التعريف بها...) علمية،ثقافية،رياضية،(ة إنشاء مسابقات ترفيهي. 

 ئريةالتوجه إلى كل الأطوار التعليمية و تقديم عروض عن الوجهات السياحية الجزا. 

 إنشاء مسابقات في الأطوار التعليمية  تتوج برحلات ميدانية. 

  )تجزئة السوق السياحي (:الثاني سياسة تحقيق الهدف. 2
 على مقابلات متنوعة مع السياح لتحدي أنماطهم ، كيفية  دالقيام بدراسات نوعية بالاعتما

  ...،متوسط دخولهماستهلاكهم،معدل استهلاكهم،مستوى إنفاقهم
 على الاستقصاء لتحديد  مختلف الشرائح و نسبة كل شريحة دم بدراسات كمية بالاعتماالقيا.  
 المالية و المادية( دراسات مختلف إمكانيات المؤسسة( .  
  دراسة مختلف الهيئات المتواجدة في السوق السياحي الجزائري و معرفة مدى إمكانية التعاون

  .مجاراتها،القضاء عليها ،معها
  )جذب السائح الداخلي و التأثير عليه( :الثالث يق الهدفسياسة تحق. 3 
  إنشاء مسابقات وطنية و محلية.  
 تقديم هدايا  و رحلات مجانية.  
  إنشاء معرض وطني لتنشيط السياحة الداخلية موازي للمعرض الدولي للسياحة و الأسفار يقام

 .بالجزائر و يقدم لجزائريين

  
 

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  دراسة حالة الدیوان الوطني لللسیاحة :الرابعالفصل 
 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

185 
 

ثم ترسيخ  ف بالديوان الوطني للسياحة للسائح الداخليالتعري( الرابع سياسة تحقيق الهدف .4
 )صورته و مهمته

 لوحات اشهارية على الطرق السريعة و في وسط المدن و على واجهة العمارات إنشاء.  
 بعث رسائل اشهارية عبر الوسائل الإعلامية الوطنية. 

 افية،رياضية وعلميةالتقرب من السائح الداخلي بواسطة الرعاية الأدبية و الفنية لمشاريع ثق... 

  إصدار جريدة وطنية سياحية تساهم في نشر الثقافة السياحية و في التعريف بمختلف الوجهات
  .السياحية الوطنية
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  :خلاصة الفصل

التي ساهمت ،و التطورات السريعة التي شهدتها السياحة العالمية و التدفقات النقدية التي انجرت عنها 
ر مناصب عمل جلب اهتمام و توفي ، تفي توفير العملات الصعبة و التأثير على ميزان المدفوعا

إنعاش و تنمية مواقعهم السياحية و ابتكار مواقع سياحية جديدة و الجزائر بصفتها الدول وحثهم على 
دولة تتوفر على العديد من المقومات و الموارد و الخيرات و التراث الثقافي و الحضاري ، حذت 

الداخليين السياح  حاجات و رغبات حظ تطورحذوها بإرساء برنامج لتنمية السياحة و استدامتها،و قد لو
، فترويج السياحة الداخلية بات ضرورة لا مفر منها لامتصاص  رغم حداثة البينية القاعدية و هشاشتها

تسرب السياح الداخليين إلى الدول المجاورة و لن يتحقق ذلك بكفاءة إلا من خلال وضع استراتيجة 
مع  نبالتزام) كمية،و نوعية(، و مراجعتها وفق دراسات ميدانية محكمة و السهر على تنفيذها ،متابعتها

  .التسويقية المدرجة من طرف الوزارة الوصية في برنامج السياحة المستدامة  الإستراتيجية
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  :خاتمة
في جذب السائح أو في للترويج و استراتيجياته أهمية بالغة  أن إلى نلخص في الختام يمكن أن -

على مزيج ترويجي متكامل العناصر،  دفع المنتجات و الخدمات السياحية نحوه، والاعتماد
و محددة  ، واضحة ، وفق خطط محكمة و مرنة قابلة للتصحيح و التعديل دقيقة الأهداف

أحسن إدراكا إلى واقعية إنعاش ، وو استقطابا للسائح الداخلي  ،و تحفيزا  ، أكثر فعاليةلوسائل 
  .السياحة  و تنميتها 

تساهم مواردها  أن بات من الممكن إذ ،أن السياحة اليوم في الجزائر أصبحت ضرورة حتمية  -
استغلاله  ان أحسنإ هامالسياحي مورد  ويعتبر القطاع ،الاقتصادي  للقطاعالتنمية الفاعلة في 

أهداف  تحقق منهاتحقيق ثقافة ل رويجالت الذي يحتاج إلى ،فرادالأوالسياحة مرتبطة بفكر ،
 و بكيفيةالجزائري  بالسائح و تهتم عملو ت ،تفكر أن علىالجزائر  يحثهذا ما ، سياحية 
 البسيطة  عن البرامج و تبتعدحديثة ترويجية إستراتيجية  بوضع عليه  التأثيرو  ، استقطابه

جزء من مزيج تسويقي متجانس و متناسق رغم  الإستراتيجيةتكون هذه  أنو القديمة ،يجب 
كما لا يجب الدمج بين استراتيجيات  لتسويق السياحة الداخلية ،الجزء العميق و المحرك  أنها

و أن  ترويجية مختلفة في الوقت الراهن لان بيئتنا السياحية لا تزال في مراحلها الأولى خاصة
 السائح الداخلي ، مع  الديوان الوطني للسياحة لا يعتمد على أي إستراتيجية واضحة لاستقطاب

في برنامج السياحة  الأساسية الأهدافبين  االداخلية رغم وضعه ضعف تسويق السياحة
  خلال ما تم حوصلته  من ترويجية فيه، إستراتيجيةغياب الأصح هو  و 2025المستدامة

الوصول  ي الفرضية الثالثة و الرابعة ، وفتم ن و، الثانية  والفرضية الأولى  ت كل مندتأك
  :الاستنتاجات التالية إلى

 انعدام التنسيق بين الديوان لوطني للسياحة و القطاعات الأخرى. 

  عدم تكامل الإستراتيجية التسويقية مع التنشيط السياحي بسبب الفصل بين الهيئات المنظمة 

 .كو المنفذة لذل

 غياب استراتيجة ترويجية في الديوان و اعتماده على برامج بسيطة متوارثة عبر السنوات.  
 تداخل الصلاحيات في القطاع و عدم توضيح و توصيف للمسؤوليات. 

 للسائح سواء كان داخلي لواقعية اوعية و التي يتم من خلالها الدراسة الفعلية و لنغياب الدراسات ا
 .أو أجنبي

 الوسائل الترويجية التابعة للديوانمن ه انو حرم لداخليا إهمال السائح. 

 استعمال الدعائم و الوسائل الترويجية المصممة للسياحة الوطنية في ترويج السياحة الدولية. 

  الاعتماد في الدراسات الإحصائية على الأفراد الوافدين من الحدود من خلال جلب الأرقام من
 .مصالح الجمارك و من الفنادق
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 عد النتائج الإحصائية عن الواقع و استحالة الاعتماد عليها للدراسات التسويقيةب. 

 الاستغلال السيئ لها معسائل الترويج بالديوان و تنوع دعائم و. 

 بنية التحتية للخدمات السياحية يحول دون استقطاب السائح الداخليلضعف ا. 

  لوجهات السياحية ل حيل دون الترويج و الاستقطاب الفعاليعدم كفاءتها  والمساعدة  الأنشطةغياب
 .الجزائرية

  التسويقية في برنامج السياحة المستدامة و الخطط التشغيلية في  الإستراتيجيةعدم التنسيق بين
 .لديوانا

  تكتيكية لترويج السياحة و بالخصوص الدولية أخرىاعتماد الديوان على خطط تشغيلية و. 

  :التاليةإلى التوصيات تم تقديمها توصلنا  يت التمن خلال الملاحظا

 باس بها على الديوان الاهتمام أكثر بالسائح الجزائري لأنه يشغل مساحة سوق لا.  
 أوفرحتية لخدمات السياحية من خلال تخصيص موارد اكبر و تالعمل بجد على تقوية البنية ال 

 .للتعجيل في ترقيتها

  تطبيق المحكم ال العمل على ترويجية وبناء إستراتيجية يقية و التسو للإستراتيجيةالرسم الدقيق
 .)هاتقييم / تهامتابع / تهاقبمرا :الجد ، الفعالية و الكفاءة في (لها 

 و دفعه إلى برمجتها فيسياحة في بلده الروعة و  بأهميةالسائح الداخلي بمدى  تحسيس 
 .مخططاته المستقبلية

 الإستراتيجيةتسويقية للمساهمة في توصيف الخطة مختصين في الدراسات ال إلىجوء لال 
 .للترويج و للتسويق السياحي بالجزائر

  دراسة السوق الداخلية خصوصا و البيئة عموما لتسهيل عملية ترقية السياحة و استدامتها في
 .الجزائر

  الداخليالبحث عن البدائل الإستراتيجية التي تتوافق مع دخل السائح. 

 زبون في آن واحد وأحسن شريك  الداخليائح العمل على جعل الس. 

 استغلال كافة العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك لاستقطاب السائح الجزائري. 

 في  ترسيخ قناعة أهمية السائح الداخلي في ذهن القائمين على تنمية السياحة و استدامتها
 .الجزائر

  لسياحة اط القائمين على تنشي للأفرادتحديد المسؤوليات و المهام. 

 توجيه انتباه السائح الداخلي نحو الجنوب الجزائري. 

 العمل على تفعيل تنشيط السياحة الشاطئية. 

 عدم إهمال السياحة الحموية. 
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 إعداد خرائط للطرقات السريعة و الثانوية تهدى أو تباع للسائح الداخلي. 

 استغلال الرأي العام و العمل على التأثير فيه ايجابيا. 

 :ق الدراسة فكانت كالآتيأما آفا

 إستراتيجية  تسويق السياحة في الجزائر بين التخطيط و التنفيذ. 

 السائح الجزائري بين إدارة تتجاهله و تسويق يبحث عن تفاعله. 

 استدامة السياحة في الجزائر بين واقع الخطط الإستراتيجية و ووقع البرامج التقليدية. 

السائح  تحفيز إلىجيات التسويقية عموما و الترويجية خصوصا في الأخير نأمل أن تصل الاستراتيو 
و الإنفاق عليها و العمل  بالسياحة في الجزائر عبر الأقطاب السياحية السبععلى الاستمتاع  الداخلي 

ضيفا و جعله  رضاءهإ قيلخدمات السياحية الوطنية منه و بذلك تحقافي آن واحد على تقريب مختلف 
 .ممثل في الخارجخير ومضيفا في الداخل و 
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  أ.................................................................................................العامة المقدمة

  التسويق السياحي من حيث المفاهيم و الأسس:الأولالفصل 

  02........................................................................................................تمهيد

  03....................................................................لسياحةالإطار ألمفاهيمي ل: المبحث الأول

  03.....................................................................مفهوم  السياحة أهميتها: الأولالمطلب 

  03..............................................................احة من وجهات نظر مختلفةالسي: الفرع الأول

  06.................................................................................السياحةأهمية :ثانيالفرع ال

  08...........................................................استدامتها أسسالتنمية السياحية و  :الفرع الثالث

  10.................................................................مقومات السياحة و أنواعها:المطلب  الثاني

  10..............................................................................مقومات السياحة: الفرع الأول

  14.................................................................................أنواع السياحة:الفرع الثاني

  21.................................................................................آثار السياحة :الفرع الثالث

  28.................................................................ياحة العالميةإحصائيات الس :المطلب الثالث

  28.................................2007-2006و مداخليها لسنتي  الدول السياحية الأكثر زيارة:الفرع الأول

  31.........................................و أشهر المعالم السياحية مصاريف السياحة العالمية :الفرع الثاني

  33...........................................................................التسويق السياحي:لمبحث الثانيا

  33.................................................................مفاهيم عامة حول التسويق: الأول المطلب

  33.............................................................................التسويق تعريف  :الفرع الأول

  35.....................................................................مجلات تطبيق التسويق: الفرع الثاني 

  39..............................................من حيث المفاهيم و الاسستسويق السياحة :  نيالمطلب الثا

  39.......................................................................تعريف تسويق السياحة:الفرع الأول

  40..........................................................و وظائفه أهداف التسويق السياحي:الفرع الثاني
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  41.................................................................خصائص التسويق السياحي:الفرع الثالث

  42...................................................................تسويق السياحة الداخلية:المطلب الثالث

  42...............................................ياتهاو مستو تعريف تسويق السياحة الداخلية: الأول عالفر

  43..........................................................................و الأهمية الأهداف:الفرع الثاني

  43..................................................................مزيج التسويق السياحي:ثالمبحث الثال

  43..........................................................................السياحي جالمنت: المطلب الأول

  43...........................................................تعريف مزيج التسويقي السياحي: الفرع الأول

  44..............................عتمد عليهاتو العوامل التي  ةحيالسياو السلعة  المنتجتعريف :الفرع الثاني

  47.............................................................الخدمات السياحية و أنواعها:  الفرع الثالث

  49.............................العوامل المؤثرة عليهو المنتج السياحي طرقهتسعير أهداف :المطلب الثاني 

  49...........................................................و أهدافهالمنتج السياحي تسعير : الفرع الأول

  50......................................................و العوامل المؤثرة عليه رلتسعياطرق :الفرع الثاني

  51................................................................................التوزيع : المطلب الثالث

  51............................... .......تهوالعوامل لمؤثرة على إستراتيجي السياحي التوزيع: الفرع الأول

  52............................................................ةالسياحي نظام توزيع المنتجات :الفرع الثاني

  53............................................................................................خاتمة الفصل

  ترويج السياحة الداخلية:الفصل الثاني

  55...................................................................................................تمهيد

  56.................................................أسسترويج السياحة الداخلية مفاهيم و : الأولالمبحث 

  56.................................................................................الاتصال :المطلب الأول 

  56...................................................................تعريف الاتصال و أهدافه: الفرع الأول

  57......................................................................... .وظائف الاتصال:الفرع الثاني 

  58.................................................................أشكالهشروط الاتصال و :الفرع الثالث 

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)

http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com


  62.................................................................................الترويج :المطلب الثاني

  62...................................................................أهدافهو  ترويجالتعربف :الفرع الأول

  64................................................بعناصر المزيج التسويقي رويجعلاقة الت :الفرع الثاني 

  65...................................................................ترويجيةإعداد حملة :  :الفرع الثالث

  69..........................................................................ترويج السياحة: مطلب الثالث

  69...................................................مفهوم و أهمية ترويج السياحة الداخلية:الفرع الأول

  69...........................................................أهداف ترويج السياحة الداخلية:الفرع الثاني

  70................................................................ترويج السياحينموذج ال:المبحث الثاني

  70..............................................................و مستقبلهامرسل الرسالة :المطلب الأول

  70...................................................................................المرسل:الفرع الأول

  71........................................................................مستقبل الرسالة: الفرع الثاني

  74........................................................................الرسالة و القناة: الفرع الثالث

  77..........................................................يز، التفسير و الإستجابةالترم:المطلب الثاني

  77.......................................................................الترميز و التفسير: الفرع الاول

  77...............................................................................الاستجابة: الفرع الثاني

  78........................................................المعلومات المرتدة و الضوضاء:المطلب الثالث

  78.......................................................................المعلومات المرتدة: الفرع الأول

  79..............................................................................لضوضاءا: الفرع الثاني

  80......................................................................المزيج الترويجي: المبحث الثالث  

  80..............................................................مفهوم المزيج الترويجي : المطلب الأول

  80.................................................................تعريف المزيج الترويجي:الأولالفرع 

  81 ............................................................. أهداف المزيج الترويجي: الفرع الثاني

  83...........................................................ترويج المبيعات وعلان الإ: المطلب الثاني
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  83.............................................................................الإعلان :الفرع الأول

  86............................................................المبيعات ) تنشيط(جتروي:الفرع الثاني

  90..........................................................الاتصال الشخصية أدوات:المطلب الثالث

  90.......................................................و قوى البيعخصي البيع الش:الاولالفرع   

  94.....................................................................العلاقات العامة: ثانيالالفرع 

   101........... .......................................................التسويق المباشر:لثالثاالفرع 

  105...................................................................................خلاصة الفصل

  استراتيجيات ترويج السياحة الداخلية :الفصل الثالث

  107..........................................................................................تمهيد

  108............................................دراسة أنواع الاستراتيجيات الترويجية :المبحث الأول

  108.......................................................الإستراتيجية مفاهيم و أسس:الأولالمطلب 

  108.................................................................مفهوم الإستراتيجية:الفرع الأول

  112...............................................................البدائل الاستراتيجية :الفرع الثاني

  113.................................................تحديد الأهداف و رسم السياسات:  الفرع الثالث

  116...........................................................الاستراتيجة الترويجية :المطلب الثاني

  116.................................................ستراتيجيات الترويجالمفهوم العام لا:الأولالفرع 

  116....................................................وظائف الإستراتيجية الترويجية:الفرع الثاني 

  117...................................................أنواع الاستراتيجيات الترويجية:المطلب الثالث

  118.......................................................إستراتيجيتي الدفع و السحب:الفرع الأول 

  119....................................................لضغط و الاحتواءاإستراتيجيتي :الفرع الثاني

  121...................ترويج السياحة لداخلية كيفية التخطيط و الإعداد لإستراتيجية: المبحث الثاني

  121..................................................تخطيط ترويج السياحة الداخلية:المطلب الأول

  121.......................................مفاهيم حول تخطيط ترويج السياحة الداخلية:الفرع الأول
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  122...........................................يط ترويج السياحة الداخليةمراحل تخط:الفرع الثاني

  125..........................................ليةخعرض مخطط ترويج السياحة الدا:انيالمطلب الث

  125...................................تعريف مخطط ترويج السياحة الداخلية و شكله:الفرع الأول

  127..........................................مكونات مخطط ترويج السياحة الداخلية:فرع الثانيال

  128.........................................متابعة و تقييم الإستراتيجية الترويجية:المبحث الثالث

  128.............................................دراسة الرقابة و علاقتها بالتخطيط:الأولالمطلب 

  128..................................................................دراسة الرقابة: الفرع الأول

  129..........................................................طبيعة و أهمية الرقابة:الفرع الثاني

  131............................متابعة توجهات السياح تقييم الأنشطة الترويجية و:المطلب الثاني

  131........................................................تقييم الأنشطة الترويجية:الفرع الأول 

  132.........................................................متابعة توجهات السياح:الفرع الثاني

   133..............................................مراجعة الإستراتيجية الترويجية:المطلب الثالث

  133.....................................................أهدافهاتعريف المراجعة و :الأولالفرع 

  133................................................................المراجعة أنواع:الفرع الثاني

  135.............................................................................. الفصل خلاصة

 واقع السياحة في الجزائر :الفصل الرابع

  دراسة حالة الديوان لوطني للسياحة 

  137......................................................................................تمهيد

  138....................................................حالة السياحة في الجزائر:الأولالمبحث 

  138....................................................السياحة في الجزائر إدارة:الأولالمطلب 

  138....................................................................المديريات: الفر ع الأول

  139....................................................مؤسسات القطاع السياحي:الفرع الثاني

  140....................................................المشاريع السياحية الكبرى:الفرع الثالث
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  143.................................2008لسنة  حة الجزائرية أهم الأرقام للسيا:المطلب الثاني

  143...........................................2008سنةتوزع السياح و تدفقهم ل: الأولالفرع 

  144...................................واهم لبلدان المرسلة للسياح دوافع الإقامة: الفرع الثاني

  147...................................................الديوان الوطني للسياحة :المبحث الثاني

  147..............................................تقديم الديوان الوطني للسياحة: الأول المطلب

  147............................................لمحة عن الديوان الوطني لسياحة :الأولالفرع 

  149...............................................مهام الديوان الوطني للسياحة :الفرع الثاني

  150..........................أهداف الديوان الوطني للسياحة وهيكله التنظيمي: المطلب الثاني

  150......................................................................الأهداف: الأولالفرع 

  151.......................................................تنظيم و تسيير الديوان: الفرع الثاني

  155............................للسياحة الترويج في الديوان الوطني إستراتيجية:الثالث المبحث

  155............................للديوان ت الترويجيةالميزانية المخصصة للنشاطا:الأولالمطلب 

  155..................................................مخصصات الترويج بالديوان :الفرع الأول

  158...........2009و 2008نية و الدولية لسنتي إنفاق التظاهرات السياحية الوط:الفرع الثاني

  162.............................الداخلية في الديوان الترويجية للسياحة الأدوات:المطلب الثاني

  162.......................................................وسائل الترويج السياحي:الفرع الأول

  166...........................الترويج عن طريق وسائل العلاقات العامة بالديوان:الفرع الثاني

  167...............................................الاستقصاءالمقابلة و معالجة :بحث الرابعالم

  167..............................................................معالجة المقابلة:المطلب الأول

  167..............................................................التعريف بالمقابلة:الفرع الأول

  167...............................................................تفريغ المقابلة: الفرع الثاني 

  168...........................................................معالجة الاستقصاء:المطلب الثاني

  168..............................................................تصميم الاستقصاء:الأولالفرع 
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  169................................................................تفريغ الإجابات :الفرع الثاني

  182...........................................الترويجية المقترحة ةالإستراتيجي: المطلب الثالث

  182................................................................تشخيص النتائج:الفرع الأول

  184................................................عناصر الإستراتيجية الترويجية:الفرع الثاني

  186..............................................................................خلاصة الفصل

  188.....................................................................................الخاتمة

  قائمة المراجع 

  الملاحق
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