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 الإهداء
أرجو و اهدي تخرجي هذا الى من علمني العطاء و الى من احمل اسمه بكل إفتخار 

 "والدي العزيز"انتظار من الله أن يمد في عمرك لترى ثمارا قد حان قطافها بعد طول 

الجنة تحت قدميها   -سبحانه وتعالى-والى ملاكي في الحياة و الى من وضع المولى
 ة"وقرها في كتابه العزيز "امي الحبيب و 

 الى اخي سندي ومكسب لي في هذه الحياة "زكرياء" 

الى من سرنا سويا ونحن نشق الطريق نحو النجاح والابداع الى صديقاتي اسيا،  
 صبرينة ، الى خالتي جميلة

   

 

  



 

  الإهداء
  الحمد لله حمدا كثيرا تبارك وتعالى والصلاة والسلام على خير خلق الله سيدنا محمد

  وسلم، الذي جاء بأمته من الظلمات إلى النور، نبي الله وصفوتهصلى الله عليه 
 وعلى أله وصحبه أجمعين.

  أيام مضت من عمرنا بدأناها بخطوة وها نحن اليوم نقطف ثمار مسيرة اعوام كان 

  هدفنا فيها واضحاً وكنا نسعى في كل يوم لتحقيقه والوصول إليه مهما كان صعباً 
 لم وسنحرص عليها كل الحرص حتى لا تنطفئ. وها نحن وصلنا وبيدينا شعلة ع 

 وشكرا لله أولا وأخيرا على أن وفقنا وساعدنا على ذلك.  

ثم أتقدم بالشكر إلى القلب الحنون أمي التي كانت بجانبي بكل المراحل التي مضت 
 ومعاناة وكانت شمعة تحترق لتنير دربي.  من تلذذ

 الحياةثم إلى أبي الذي هو سندي وقدوتي في 

 واهدي إلى زوجتي المستقبلية

 وأيضا اهدي تخرجي لكل من كان له بصمة في حياتي فلكم كل الود والاحترام. 

وإلى جميع أساتذتي وخاصة أستاذة المشرفة كل الشكر والتقدير لها وإلى أساتذة كلية  
 والتجارية وعلوم التسيير العلوم الاقتصادية

   

 



 

 شكر وعرفان
 الله من لا يشكر الناس رأنه لا يشكوإيمانا بمبدأ 

فإننا نتوجه بالشكر الجزيل للأستاذة الفاضلة الدكتورة بوزرورة ليندا لقبولها الاشراف   
 جزاها الله خير الجزاء  ، وعلى دعمها و توجيهها المستمر على هذا البحث المتواضع

 ولجميع الاساتذة الذين تشرفنا بالدراسة عندهم 

هذا   ومساعدتنا لإنجازخالص الى كل من وقف معنا لمساندتنا كما نتقدم بالشكر ال 
 . العمل
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 الملخص: 

الدراسة إلى   التنافسية  هدفت هذه  الميزة  التسويق السياحي في تحقيق  انطلاقا من عناصر المزيج    ،إبراز دور 
التسويقي السياحي والمتمثلة في: )المنتج السياحي، التسعير السياحي، الترويج السياحي، التوزيع السياحي، الافراد،  

وذلك عن طريق دراسة تحليلية لعينة    البدليل المادي، العمليات( كمتغير مستقل، والميزة التنافسية كمتغير تابع،
ومن أجل ذلك تم  ( فردا،  30من موظفي الوكالة السياحية انوار الصباح بولاية برج بوعريريج وقد بلغ عددها ) 

 الاحصائي لتحليل البيانات. SPSSوتم استخدام برنامج ( سؤال، 41تصميم إستبانة مكونة من) 
علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للتسويق السياحي في    وجود  عدة نتائج أهمها  وقد توصلت الدراسة إلى

العمل على التبني الفعلي    . وخلصت الدراسة لمجموعة من التوصيات اهمها تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية 
 علية.لعناصر المزيج التسويقي السياحي لكسب رضا الزبائن و كسب ولائهم وبالتالي تحقيق ميزة تنافسية ف

 التسويق السياحي، المزيج التسويق السياحي، الميزة التنافسية، الوكالة السياحية.الكلمات المفتاحية: 

 

Abstract: 

This study aimed to highlight the role of tourism marketing in achieving 

competitive advantage, based on the elements of the tourism marketing mix, which are: 

(tourism product, tourism pricing, tourism promotion, tourism place, personnel, 

physical evidence, processus ) as an independent variable, and competitive advantage 

as a dependent variable, through an analytical study of a sample of employees of the 

tourist agency Anwar Al-Sabah in the state of Bordj Bou Arreridj, and their number 

reached (30) individuals, and for that a questionnaire consisting of (41) questions was 

designed, and the SPSS statistical program was used to analyze Data. 

The study reached several results, the most important of which is the existence of a 

statistically significant impact relationship for tourism marketing in achieving the 

competitive advantage of the tourism agency. The study concluded with a set of 

recommendations, the most important of which is to work on the actual adoption of the 

elements of the tourism marketing mix to gain customer satisfaction and loyalty and 

thus achieve an actual competitive advantage. 

Keywords: Tourism marketing, mix tourism marketing, competitive advantage, 

tourism agency 
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 قـــــــــائـــــــــــمــــــــــــة المــــــــــحــــــــــــــــتـــــــــــــويــــــــــــــــات
 الصفحة العنوان 
 - الإهداء

 - شكر وعرفان 
 । ملخص الدراسة 

 ॥ قائمة المحتويات
 روماني رقم  قائمة الجداول
 روماني رقم  قائمة الأشكال 
 روماني رقم  قائمة الملاحق 

 ج-أ مقدمة 
 05 الفصل الأول: الإطار النظري للدراسة 

 06 المبحث الأول: الأدبيات النظرية
 19 السابقة  المبحث الثاني: الدراسات

 23 الفصل الثاني: الإطار التطبيقي للدراسة 
 30 المبحث الأول: الطريقة والأدوات المتبعة في الدراسة 

 38 الدراسة تحليلها تفسيرها ومناقشتها نتائج  المبحث الثاني:
 61 الخاتمة

 64 قائمة المراجع
 67 الملاحق

 62 فهرس المحتويات
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 الجداول قـــــــــائـــــــــــمــــــــــــة 
رقم  

 الجدول
 الصفحة عنوان الجدول 

 21 المقارنة بين دراستنا والرسائل الجامعية باللغة العربية  01
 23 باللغة العربية والمقالات العلمية  المقارنة بين دراستنا  02
 25 والدراسات السابقة باللغة الاجنبية المقارنة بين دراستنا  03
 32 تداول الاستبانة  04
 32 درجات مقياس ليكرت  05
 33 تقسيم مقياس ليكرت  06
 34 الداخلي لبعد المنتج السياحي   مدى الاتساقيوضح  07
 35 السياحي التسعر يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد  08
 35 السياحي الترويج يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد  09
 36 السياحي التوزيع يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد  10
 36 الافراد يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد  11
 36 الدليل المادي يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد  12
 37 العمليات يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد  13
 37 الداخلي لمحور الميزة التنافسية  يوضح مدى الاتساق 14
 Alpha cronbach 38يبين قيمة معامل  15
 39 توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس  16
 39 العمر توزيع عينة الدراسة حسب متغير  17
 40 الدخل توزيع عينة الدراسة حسب متغير  18
 40 مستوى التعليمي توزيع عينة الدراسة حسب متغير ال 19
 40 خبرة توزيع عينة الدراسة حسب متغير ال 20
 41 السياحي الانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول المنتج  الحسابية و المتوسطات  21
 42 السياحي  تسعيرالانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول الالحسابية و المتوسطات  22
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 43 السياحي  ترويج الانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول الالحسابية و المتوسطات  23
 44 السياحي  لتوزيع لانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول االحسابية واالمتوسطات  24
 44 الافرادالانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول الحسابية و المتوسطات  25
 45 الدليل المادي الانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول الحسابية و المتوسطات  26
 46 العمليات الانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول الحسابية و المتوسطات  27
 46 نتائج تحليل اجابات افراد العينة على عبارات المتغير التابع 28
 47 لمتغيرات الدراسةالمتوسطات الحسابية و الانحرافات المعيارية  29
 48 نتائج الانحدار البسيط لتأثير المنتج السياحي على الميزة التنافسية   30
 49 السياحي على الميزة التنافسية  التسعير  نتائج الانحدار البسيط لتأثير 31
 51 السياحي على الميزة التنافسية الترويج نتائج الانحدار البسيط لتأثير  32
 52 السياحي على الميزة التنافسيةالتوزيع نتائج الانحدار البسيط لتأثير  33
 53 على الميزة التنافسية الافراد نتائج الانحدار البسيط لتأثير  34
 54 على الميزة التنافسيةالدليل المادي نتائج الانحدار البسيط لتأثير  35
 55 على الميزة التنافسيةالعمليات نتائج الانحدار البسيط لتأثير  36
 56 على الميزة التنافسية  التسويق السياحي نتائج الانحدار البسيط لتأثير  37
لمتغيرات   38 تعزى  السياحية  للوكالة  التنافسية  الميزة  تحقيق  في  السياحي  التسويق  دور 

 المستوى التعليمي، الخبرة()الجنس، الفئة العمرية، الدخل، 
57 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ............................................. .... ............................................. قوائم المذكرة

~ V ~ 
 

 الأشكال قـــــــــائـــــــــــمــــــــــــة 
 الصفحة الشكل عنوان  الشكل رقم 
  خطوات تعامل المؤسسة مع المنافسين  01
  خطوات تعامل المؤسسة مع المنافسين  02
  الهيكل التنظيمي لوكالة انوار الصباح  03
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 الملاحققـــــــــائـــــــــــمــــــــــــة 
 الصفحة الملحقعنوان  الملحقرقم 
  استمارة الاستبيان 01
  SPSSمخرجات  02
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 :تمهيد 
   والراحةعرفها الانسان منذ القدم حيث تعتبر وسيلة للبحث  وانسانيةالسياحية ظاهرة اجتماعية    

في بيئة مناسبة توجد فيها العناصر الضرورية، وقد   والجسمالعقل   وراحة والطمأنينة والسكينةالهدوء،  ، والاستحمام
 ان يتمتع بها كل انسان مهما كان عمله.   ويجب عن النفس    والترفيهاصبحت السياحة في وقتنا الحالي غذاء الروح  

له مكانة هامة في جميع المؤسسات مهما كانت    أصبحالتسويق السياحي من اهم مجالات علم الادارة الذي    ويعتبر 
فنظرا للأهمية التي اكتسبها التسويق السياحي مع زيادة شدة المنافسة بين المؤسسات السياحية    نشاطها،طبيعة  

السياح    أكبرللاستحواذ على   تحقيق    أصبحنصيب من  في  المؤسسات  لنجاح  مقياس  السياحي  التسويق  نجاح 
 ة.اهدافها السياحية المتنوع

في السوق بالدرجة الاولى    والنموكير في كيفية تحقيق البقاء  التف  أصبحومع التحديات التي تواجهها المؤسسات  
في اذواق استهلاك المستهلكين    والتغيرضل اشتداد المنافسة    وفي التميز عن المنافسين بالدرجة الثانية    وتحقيق

ن  صبحت المؤسسات تستخدم المزيج التسويقي للتأثير على المستهلك فاكبر مهمة للمؤسسة هي كيفية التأليف بي ا
 اكتساب ميزة تنافسية  وبالتالي لبية رغبات السوق المستهدف  تسمح بت التي طريقةالعناصر المزيج التسويقي ب

 .وتطويرها عليها ثم تنميتها   والحفاظ 

 على ضوء ما سبق تمحورت مشكلة البحث في السؤال الرئيسي التالي:: إشكالية الدراسة 
 السياحية؟ هل يساهم التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية للوكالة -

 لتالية:  ة من أجل معالجة وتحليل هذه المشكلة وبغية الوصول إلى فهم واضح لها، تم طرح الأسئلة الفرعي
 ؟ ما اهميته ، وما هي اهم وظائفه و مشاكله ما المقصود بالتسويق السياحي، و  -
 ؟ عناصر المزيج التسويق السياحيما هي  -
 ؟ما مدى مساهمة التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية -
لعناصر المزيج التسويق السياحي المتمثلة في المنتج السياحي، التسعير، الترويج، التوزيع، الافراد، الدليل  هل    -

 ؟دور في تحقيق الميزة التنافسية المادي، العمليات 
 من أجل معالجة وتحليل هذه المشكلة وبغية الوصول إلى فهم واضح لها، تم طرح الأسئلة الفرعية التالية:  

تمت صياغة    الدراسةللإجابة عن الأسئلة المطروحة السابقة ومن ثم الإجابة على مشكلة    فرضيات الدراسة: 
 الفرضيات التالية:  
الرئيسية   توجدالاولىالفرضية  الميزة    :  تحقيق  في  السياحي  للتسويق  دلالة احصائية  ذات  معنوية  تأثير  علاقة 

 α0.05 ≤لة السياحية عند مستوى دلالة التنافسية للوكا
 التالية:يتفرع عن الفرضية الرئيسية الفرضيات الفرعية الفرضيات الفرعية: 

تحقيق الميزة التنافسية  و توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للمنتج السياحي   الاولى: الفرضية الفرعية  -ا
 α0.05 ≤للوكالة السياحية عند مستوى دلالة 
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الفرعية    -ب السياحي   الثانية: الفرضية  للتسعير  دلالة احصائية  ذات  معنوية  تأثير  الميزة  و   توجد علاقة  تحقيق 
 α0.05 ≤التنافسية للوكالة السياحية عند مستوى دلالة 

تحقيق الميزة التنافسية  و معنوية ذات دلالة احصائية للترويج السياحي    الفرضية الفرعية الثالثة: توجد علاقة تأثير 
 α0.05 ≤للوكالة السياحية عند مستوى دلالة 

تحقيق الميزة التنافسية  و توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للتوزيع السياحي    الرابعة: الفرضية الفرعية  
 α0.05 ≤للوكالة السياحية عند مستوى دلالة 

تحقيق الميزة التنافسية  و توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للمنتج للأفراد    الخامسة:الفرضية الفرعية  
 α0.05 ≤للوكالة السياحية عند مستوى دلالة 

تحقيق الميزة التنافسية  و وية ذات دلالة احصائية للدليل المادي  توجد علاقة تأثير معن  السادسة:الفرضية الفرعية  
 α0.05 ≤للوكالة السياحية عند مستوى دلالة 

تحقيق الميزة التنافسية للوكالة  و توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للعمليات   السابعة: الفرضية الفرعية 
 α0.05 ≤السياحية عند مستوى دلالة 
يوجد فروق ذات دلالة احصائية بين استجابات المبحوثين حول دور التسويق السياحي    الفرضية الرئيسية الثانية: 

،  ستوى التعليمي في تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية تعزى لمتغيرات ) الجنس، الفئة العمرية، الدخل، الم
 (الخبرة 

 أهمية الدراسة: 

تنبع اهمية الدراسة من اهمية متغيراتها و المتمثلة في دور التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية وعموما   
 تتمثل في :

 .الكشف عن اهمية التسويق السياحي في خلق الميزة التنافسية -

 .بيان اهمية التحليل التسويقي التنافسي في خلق ميزة تنافسية  -

ميدانيا يفاح افاق جديدة للبحث  التسويق، حيث تقدم إطارا نظريا و بمجال  تفيد نتائج الدراسة الباحثين و المهتمين -
 مستقبلا.

   الدراسة: أهداف  

 تكمن اهداف الدراسة فيما يلي:

 .التنافسية والميزة المفاهيم المرتبطة بالتسويق السياحي تحديد -

 .الوقوف على مدى تطبيق التسويق السياحي فالوكالة السياحية وأثره على نشاطات الوكالات-

 .ابراز دور التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية-
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المنهج    في  الدراسة:منهج    الاعتماد على  تم  الدراسة  إشكالية موضوع  معالجة  أجل  البحث ومن  إطار هذا 
قة  ، فتم استخدام المنهج الوصفي لوصف بعض الجوانب المتعل  استخدام  وهو المنهج الأكثر الوصفي التحليلي،  

المفاهيم الاساسية ذات الصلة بالموضوع ، اما المنهج التحليلي فتم استخدامه لتحليل  بمتغيرات الدراسة كالتعاريف و 
المجلات   ،البيبليوغرافية مثل الكتب  بالأدوات ، وتمت الاستعانة في الجانب النظري  العلاقة بين متغيرات البحث  

باللغتين العربية و الاجنبية، اما في الجانب التطبيقي فتم الاعتماد على الاحصاء الوصفي    و المذكرات و المقالات 
اما الاداة المستخدمة لجمع البيانات الاولية فهي الاستبيان الذي تم توزيعه على عينة الدراسة، ليتم بعد ذلك تحليل  

برنامج   بواسطة  الاستبيان  متغيري    لإيجاد  SPSSبيانات  بين  فياالعلاقة  المتمثلين  و  التنافسية    لدراسة  الميزة 
 التسويق السياحي كمتغير مستقل.كمتغير تابع و 

 حدود الدراسة: 
الى نتائج موضوعية تم الاطلاع على واقع الوكالة    والوصول من اجل الاحاطة بإشكالية الدراسة    :الحدود الزمنية  -

 2023/ 2022تم اجراؤها في الموسم الجامعي  وقد الدراسة، محل 
ان المجال المكاني الذي تم اختياره للقيام بالدراسة الميدانية هي وكالة انوار الصباح ببرج    : لحدود المكانيةا  -

 .بوعريريج باعتبارها مؤسسة تسعى الى تحقيق الميزة التنافسية
 فرد من موظفي وكالة انوار الصباح ببرج بوعريريج 30شملت العينة  :البشريةلحدود ا -

هناك عدة أسباب لاختيار هذا الموضوع منها ما هو ذاتي وما هو موضوعي نوجزها    :اختيار الموضوع  أسباب 
 :فيما يلي

 في دراسة هذا الموضوع الطالبين وميولرغبة  -
 الموضوع يدخل ضمن مجال التخصص  -
 واستقطابهم وعي السياح  وتقويةاهمية التسويق السياحي في التعريف بالسياحة -
 المنافسة الحادة في الخدمات السياحية التي تقدمها الوكالات السياحية  -

  :صعوبات الدراسة 

 :من بين الصعوبات التي واجهتنا اثناء اعداد هذه الدراسة هي

 الوكالة صعوبة الحصول على المعلومات من طرف  -

 عدم تجاوب بعض الموظفين في الوكالة السياحية  -

 
 
 

  ة:الدراس نموذج . 
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 : نموذج متغيرات الدراسة01الشكل رقم
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 .بناءا على الدراسات السابقة من إعداد الطلبة  المصدر: 
الدراسة  للإجابة على الإشكالية المطروحة قسمنا هذ  :   الدراسة:   هيكل  إلى فصلين، الفصل الأول يتضمن  ه 

الادبيات النظرية للتسويق السياحي   عن المبحث الأول تناولنا في ، مبحثين  الإطار النظري للموضوع، حيث قسم 
الفصل الثاني و الذي جاء تحت عنوان "الاطار  أما  فتضمن دراسات سابقة    ، أما المبحث الثانيوالميزة التنافس

خلال تقسيمه الى مبحثين اساسيين ، حيث تناولنا في المبحث الاول عن الطريقة  التطبيقي للدراسة" و ذلك من  
مناقشتها كما تم في  حث الثاني فتضمن نتائج الدراسة وتحليلها وتفسيرها و والادوات المتبعة في الدراسة، اما المب

ة بجملة  ات، متبوعمع توضيح اختبار صحة الفرضي   الفصلينالتي تضمنت نتائج    الدراسة خاتمة  النهاية إعداد  
 خيرا تم صياغة افاق الدراسة.الاقتراحات المستنتجة، وأ

 

 متغيرات الدراسة

 المتغير المستقل
 التسويق السياحي 

 المتغير التابع

 

 المنتج السياحي

 الترويج السياحي

 التوزيع السياحي

 الأفراد

 الدليل المادي

 العمليات

 التسعير السياحي

 الميــــــزـــة التنافسية



 

 
 
 
 

 الفصل الأول: 
الاطار النظري للدراسة
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 تمهيد:
تعد السياحة احدى ظواهر العصر الحديث حيث تلعب دورا هاما في اقتصاديات العديد من الدول لذلك تسعى  

قدر ممكن من السياح انطلاقا من دراسة اسواقها السياحية وذلك من    أكبر معظم الدول بكل استراتيجياتها لجذب  
التسويق السياحي من العناصر    ويعدعن زبائن محتملين،    والبحث اشباع لمختلف الزبائن الحاليين    أعظماجل تحقيق  

بشكل خاص لزيادة نصيبها من الحركة السياحية   والمنشآت الاساسية الذي تعتمد عليه الدول السياحية بشكل عام 
 السياحة الداخلية. وتحفيزالدولية 

المؤسسات الس المنافسة تسعى  الاخيرة لا تكون الا من خلال    هذه   ،تنافسيةياحية الى تحقيق ميزة  فمع ظهور 
على اشباعها عن طريق دراسة سلوكهم وانتاج خدمات سياحية حسب    والعمل السياح    ورغبات الاهتمام بحاجات  

 الظروف. أحسنفي  وتقديمهاالمناسبة   والجودةالمواصفات 
التنافسية ثم    والميزة من التسويق السياحي  عامة حول كل   ان الهدف من هذا الفصل يتمثل في محاولة اعطاء فكرة 

ءا بشكل مباشر او غير  االموضوع سو   تناولهالتطرق اهم الدراسات السابقة التي    وكذا  بينهما، طرق الى العلاقة  تال
 من خلال المبحثين التاليين: وهذامباشر 

 التنافسية  والميزةللتسويق السياحي الادبيات النظرية المبحث الأول:  
 الدراسات السابقة المبحث الثاني: 
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 للتسويق السياحي و الميزة التنافسية الادبيات النظرية المبحث الأول: 
كبير   باهتمام  العالم  دول  من  الكثير  في  السياحة  و تحظى  الحضاري  التقدم  مدى  تعكس  لشعوب  كونها  العلمي 

راز القيمة  حيث يعد التسويق السياحي احد العوامل الرئيسية للنهوض بهذا القطاع فهو يستخدم كوسيلة لإبالارض،  
 تعظيمها كما يعتبر اداة لتحسين وتعزيز الميزة التنافسية في السوق.الموجودة في الخدمة و 

 سياحيمفهوم التسويق الالمطلب الأول: 
ويق و السياحة  من المواضيع الهامة نظرا لأهمية التس  جزء من التسويق العادي فهو يعد  التسويق السياحي  يعتبر 

  تنشيط حركة و  ايضا باعتباره عاملا مهما في تحقيق الميزة التنافسية من خلال استقطاب السياحفي وقتنا الحالي و 
 السياحة: فهوم الى م قبل تناولنا لمفاهيم التسويق السياحي سنتطرق  و في هذا المطلب السياحة، 

 مفهومة السياحة أولا:  
 تعريف السياحة  -1

وفقا للآراء المنظمات  مكوناتها و جوانبها و  لآراء المهتمين بدراسة طبيعتها و ذلك وفقا لو لقد تعددت تعاريف السياحة  
 الدولية المهتمة بالسياحة الدولية العالمية و 

 :تعريف الأكاديمية الدولية للسياحة-
يطلق على رحلات الترفيه، وكل ما يتعلق بها من    اصطلاحترى الأكاديمية الدولية للسياحة بأن السياحة هي  

،  1937  أنشطة وإشباع لحاجات السائح، ففي تعريف لجنة الخبراء الإحصائيين التابعة لهيلة الأمم المتحدة سنة
ساعة 06من    ي شخص يسافر لفترة زمنيةفقد أوصت بعدة إصلاحات لتعريف السائح حيث يقصد به كمبدأ عام أ

 .1أو أكثر غير تلك التي يقيم فيها بصفة دائمة
لراحة ، و على تغيير الهواء  نها:" ظاهرة من ظواهر عصرنا تنبثق من الحاجة المتزايدة لو تعرف ايضا على أ-

ايضا الى  في مناطق لها طبيعتها الخاصة، و  المتعة من الاقامةالشعور بالبهجة و لى والاحساس بجمال الطبيعة وإ
هي الاتصالات التي كانت ثمرة لاتساع  مختلفة من الجماعات الانسانية و   نمو الاتصالات على الاخص بين شعوب

 2نطاق التجارة و الصناعة"
على    رمن يعتقد ان السياحة لا تقتص " نشاطا سياسيا وليس اقتصاديا و   نها"على أ1988السياحة "  داميعرف  و -

 3كونها ردة فعل بل هي وسيلة لتحقيق السلام في العالم" 
يسافر خارج مكان اقامته من أجل    ومن خلال التعاريف السابقة نستنتج ان السياحة هي عبارة عن نشاط فرد

 .  شباع رغباته في التنزه والترفيه على المدى القصيرإ
 
 

 
2015-1995عميشسميرة،دوراستراتيجيةالترويجفيتكييفوتحسينالطلبالسياحيالجزائريمعمستوىالخدماتالسياحيةالمتاحةخلالفترة1

 21،ص2015-2014،اطروحةمقدمةضمتنمتطلباتنيلشهادةدكتوراهالعلومالاقتصادية،جامعةفرحاتعباس،سطيف،
،تاريخالنشرجوان02،العدد35ةالاعلامالسياحيالمرئيفيتفعيلالتنميةالسياحيةفيالجزائر،حولياتجامعةالجزائر،المجلدكريمةشعبان،مساهم2

 927،ص2021
3Bourouba mhamed elhadje،ould said mohammed،Le secteur du tourisme moteur prometteur dans leconomie  ̨ 

algerienne ، revue finance et marches،volim5،numero10 ،2019،  pag75 



 الإطار النظري للدراسة ............ ................................ ...................الفصل الأول: ........

~ 7 ~ 
 

 همية السياحةأ-2
 1للعديد من الدول وتتمثل اهميتها في كل من :تلعب السياحة دورا مهما 

 .تعتبر السياحة من أسرع الصناعات العالمية نموا-
حيث   والثقافية للدول  تمثل السياحة نشاطا أساسيا نظرا لآثارها المباشرة على القطاعات الاجتماعية، الاقتصادية-

في القطاع السياحي بصورة مباشرة أو    العاملينتعتبر نشاطا ثريا بفرص التشغيل فالإحصائيات تشير إلى أن عدد  
 .العالم بالمئة من قوى اليد العاملة في11غير مباشرة يمثل 

 . القطاع السياحي يجلب مداخيل هامة للدولة التي تتمتع بصناعة سياحية قوية ان-
ثقافات المختلفة  وال  كما تساهم السياحة في نمو الحضارات حول العالم من خلال ترويج التبادل بين الحضارات 

   .والارتقاء بالتفاهم والتجانس بين الأفراد والجماعات في المناطق المختلفة
 .تعد من الناحية الاجتماعية وسيلة للحصول على الراحة الجسمية والنفسية-
 . الحضارية للشعوب  تساهم في تحسين البيئة وتوفير الراحة للمواطنين الى جانب اسهامها في تعزيز وابراز الأوجه -
 مقومات السياحة  -3

 2تركز السياحة على مجموعة من العناصر نذكرها فيما يلي:
الفصول، الحمامات المعدنية...الخ أي كل مظاهر جذب    وتمايز المقومات الطبيعية وتمثل كل الظروف المناخية  -

 السواح. 
في الجوانب التاريخية، كالأثار، الاطلال، الفنون الشعبية بطبوعها المختلفة، الثقافات    وتتمثلالمقومات البشرية  -

 لدى السكان. والعادات
المنطقة السياحية واخلها وتضم    والى كل ما يتعلق بمواصلات الافراد من    وتشملالانتقال    ومواصلات المواصلات  -

ة و القطارات و المصاعد الافقية و محطات خدمة  تأجير السيارات، و سيارات الاجر   وشركاتشركات الطيران  
 غير ذلك.و محلات بيع قطع غيار السيارات و السيارات و ورش تصليحها  

توليد    ومحطات  والجسورفي منجزات المنطقة السياحية في انشاء الطرق الرئيسية    وتتمثل هياكل البنية الاساسية  -
 ذلك من الخدمات العامة. وغير ادر المياه النقية الصرف الصحي، مص وشركاتالاتصال  ووسائلالكهرباء، 

، المطاعم،  والفنادقاللازمة لجذب السياح لمنطقة ما مثل المساجد    والخدماتالمنشآت    وتشمل هياكل البنية العلوية  -
، مراكز الاستعلامات  والخاصة السياحية العامة    والمنشآت التجارية، المنتزهات    والمحلات بيوت الشباب، الاسواق  

لنا من الامثلة المذكورة لهياكل البنية العلوية مدى اهميتها في تسيير حياة الافراد    ويتضح  ذلك،  وغيرالسياحية  
 الترويجية اثناء السياحة   وانشطتهم

بها  التي تدار  والطريقةالخدمات التي تقدمها المؤسسات السياحية المتخصصة  وهي  وادارتها الخدمات السياحية -
 السياحية في المنطقة السياحية. والخدماتالمنتجعات الترفيهية 

 
فيعلومالاعلامبلهاملمحمداكرم،دورالوسائطالمتعددةفيالترويجللسياحةعبرالوكالاتالسياحية"الفاسبوكانموذجا"،مذكرةلنيلشهادةالماستر 1

 34،ص2020-2019العربيبنمهيدي،كليةالعلومالاجتماعيةوالانسانيةامالبواقي،والاتصال،تخصصاتصالجماهيريووسائطمتعددة،جامعة

 
 290امينةبركان،منالهاني،تسويقالمنتوجالسياحيودورهفيتطويرقطاعالسياحة،دفاترالبحوث،العددالسادس،ص2
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المؤقتة  - السياحية  الموسمية    ويقصدالعناصر  الاحداث  مثل  مؤقتة  صفة  لها  التي  السياحية  الاحداث  بها 
 الشعبية. والمعارض، الحفلات والندوات والمؤتمرات الرياضية  والمباريات  والمهرجانات 
 السياحي التسويق ثانيا: مفهوم

 تعريف التسويق السياحي  -1
تعرف الجمعية الأمريكية التسويق السياحي بأنه النشاط الذي يعتني بالبحث عن احتياجات العميل وتحقيق    - 

رغباته وهذا يعني أن التسويق السياحي هو نشاط مستمر يبدأ قبل تقديم الخدمة السياحية وينمو أثناء أدائها للسائح  
 1الخدمة للسائح  ويستمر بعد تقديم 

كرينتدوف  - يعرفه  و kridppendrof    (1981و  العلمي  التنفيذ  انه"  على  قبل  (  من  الاعمال  لسياسة  المنسق 
طني، او عالمي بغرض تحقيق  عامة على مستوى محلي ، اقليمي، و المشاريع السياحية، سواء كانت خاصة ام  

 2مما يحقق عائدا ملائما" لمجموعات المستهلكين المحددين و  الاشباع
من خلال المشاريع السياحية سواءا كانت    ومنسقة، اجراءاتكما يعني التسويق السياحي " تنفيذ سياسة علمية  -

جوانبه   أحدعلى المستوى المحلي او الاقليمي او المستوى الدولي. يشمل التسويق السياحي في  خاصة،عامة او 
 3" وارشاداتهم ورغباتهممالي السياح اج

ومن خلال التعاريف السابقة يمكن القول على ان التسويق السياحي هو عملية تسمح بدراسة حاجات ورغبات  
 احتياجاتهم في السوق السياحية  وتلبيةالسائحين 

 اهمية التسويق السياحي  -2
 4تظهر أهمية التسويق في:

 .ممكنة له على تلبية مختلف رغباته لتحقيق أقصى منفعة والعملدراسة سلوك المستهلك -
مختلف متطلّبات طالبي   المساهمة في إدارة المعلومات من خلال نظام المعلومات التسويقية المبني على معرفة-

 من جهة أخرى  والمنافسينجهة  الخدمة من
المنتج    المساعدة- القيام بوظيفة تخطيط  المناسبة  السياحي،على  الفعالية    ومنللمنتج    تحديد الأسعار  ثمّ زيادة 

 .التنظيمية للمؤسسة
 .كما الجديدة بناء الاستراتيجيات الترويجية المثلى الملائمة لمختلف المنتجات السياحية القديمة منها-
 .فرص عمل مختلفةالمساهمة في القضاء على البطالة من خلال توفير -
 
 

 
اءفيالمنشئات،مجلةالعلومالاقتصاديةوالاداريةوالقانونية،المجلةالعربيةمحسنمحمدقسمالله،تسويقالخدماتالسياحيةواثرهعلىتطويرالاد1

74،ص2017للعلوموالابحاث،العددالثالث،المجلدالاول،مايو
كليةالعلومالاقتصاديةبوديعبدالقادر،اهميةالتسويقالسياحيفيتنميةالقطاعالسياحيبالجزائر،اطروحةلنيلشهادةدكتوراهفيعلومالتسيير،2

 64،ص2005/2006وعلومالتسيير،جامعةالجزائر،السنةالجامعية
3Seddiki naas،nehar khaled ben el wali،sakina bachiri،the role of tourism marketing mechanisms in developing 

tourism ،jornal of commercial research and studies،lssue01،march01 ،2017، pag28 
الدراسات،العددخالدقاشي،حمزةالعرابي،كمالالعقريب،اهميةالتسويقالسياحيللنهوضبقطاعالسياحةفيالجزائر،مجلةالادارةوالتنميةللبحوثو4

 153الثاني،ص
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  أهداف التسويق السياحي -3
تلبية الحاجات البشرية،    أن الهدف النهائي لعملية التسويق هوAnchen" "انشن  و Barker" "بين كل من باركر  

للتسويق السياحي هو إرضاء السائح الهدف الأساسي  أي    ورغباته،   وحاجاته واكتشاف دوافعه    وهذا يوضح أن 
نجحنا في   وإذاالتي تتلاءم مع إمكانياته وظروفه.  الأسعارو الوصول إلى معرفة نوع الخدمات التي يطلبها السائح 

التسويق    حصر أهداف  ويمكنطبيعيا.    را ام  السوق وزيادة الطلب عليها يصبح   وامتدادإرضاء السياح فان توسع  
 :1التالية السياحي في النقاط

الهدف   إننا  :السائحإرضاء  - فان  الوضع  هذا  ضوء  وفي  للسائح،  إرضاء  عملية  هو  التسويق   نعتبر 
نجد   لا  ار  ومؤخ  المستهلكين،  إرضاء  هو  السياحية  الخدمات  تفدين  في  التسويق  مبادئ  تطبيق  من  الأساسي 

ان  خلال عملية التسويق المنظم ف مؤسسات سياحية يمكن أن تفكر في حماية وجودها دون إرضاء عملائها، ومن
متلائمة    والخدمات مرضية    وبطريقة أوقات مناسبة    السياح يحصلون على الخدمات المناسبة بأسعار منافسة وفي 

 .السياح وأذواق وتوقعاتبشكل جيد 
المستهلكين يجعل    وهذا يستلزم الاستغلال الأمثل للموارد، أن التقدير لتوقعات  :جعل الاقتصاد التشغيلي ممكنا-

وهذا يقلل من الاستغلال غير الأمثل    السياحي بنا يتناسب مع الطلب،  والعرضمن الممكن للمؤسسة إدارة الموارد  
اهتماما المؤسسة تظهر  فان  ذلك  إلى  المتاحة، إضافة  المركز  أب  للموارد  على  المنافسة وتسيطر  على  تتفوق  ن 

  ، لذا فان التسويق المبني والتلفر يتطلب السيطرة على المخلفات  الطبيعي أن هذا الأم  ومن  .القيادي في السوق 
المؤسسات السياحية   وأنشطةالسهل التنظيم أعمال  السياح يجعل من  وتوقعاتلحاجات  على أساس التقدير السليم

   .بما يتناسب مع ذلك
المؤسسة في تحقيق الأرباح،    نإ  :الأرباح تحقيق  - التسويق السياحي مساعدة  فان هذا    وبدون من أهداف  شك 

التشغيل   في  الاقتصاد  يعتبر  في حين  الأمد،  السوق،   والتوسعهدف طويل  صورة جيدة عن    وإعطاء  في حجم 
تعمل وفق  ومن هنا فان المؤسسات السياحية يجب أن    .المؤسسة السياحية، كلها أمور ضرورية لتحقيق الأرباح

الاستمرار بلا شك يساعد    وهذاالسياح في استخدام خدماتها من غير انقطاع،    طريقة مخططة ومنظمة حتى يستمر 
   .الأرباح في تحقيق 

  لدى السائحين   إن هدف التسويق السياحي هو مساعدة المؤسسة في إبراز صورة واضحة  :إبراز صورة واضحة-
وان مبادئ التسويق السياحي    إليه، عن المنشاة السياحية أو البلد المراد التسويق له وهو ما يسهل تدفق السائحين  

 .السياح في الأسواق المستهدفة الحقيقي تعتبر مؤثرة في خلق أو التخلص من الانطباعات لدى 
ذلك    إنو مشكلة الانطباع،    زالةإحة في  التسويقية ناج  جياتهاتراتياسإننا نجد عددا من الحالات إلى تكون است   

   .السياحي المسوق له يوصل إلى حقيقة مفادها إحداث تغييرات في سلوك العميل أو السائح لصالح المنتج 
مما    وتأثيرا حدة    يعتبر التنافس أكثر  واليومبالطبع فان هذا هدف مهم للتسويق السياحي،   :التفوق على المنافسة-

إتباع   التسويقية  الممارسات  تسهل  حيث  انجاز  استراتيجيةسبق،  يتم  حيث  بمساعدة   مناسبة،  المؤسسة    أهداف 
 

اطروحةمقدمةلنيلشهادةدكتوراه،تخصصتسويقسياحي،كليةالعلومزيرريان،مساهمةالتسويقالسياحيفيتطويرالسياحةفيالوطنالعربي، 1

117-116،ص2017/2018الاقتصاديةوالتجاريةوعلومالتسيير،جامعةمحمدخيضر،بسكرة،
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السياحية في جعل منتجاتها في المركز الرائد،    القرارات التسويقية، ومن خلال ذلك فانه غالبا ما تنجح المؤسسة
   ا.السياحية أو المنافسة فيهالأسواق  مما يجعل من الصعب على المنافسين دخول 

السائح الأجنبي، وهو   ولدى الثقافية لدى أفراد المجتمع  والمعرفةيساهم التسويق السياحي في زيادة درجة الوعي -
المجتمعات ثقافة  على  السياحي  للتسويق  الايجابي  التأثير  يعني  أنشطة    .ما  طريق  عن  الأهداف  هذه  وتتحقق 

قد تشمل على تسويقالتسويق السياحي   التي  فان أنشطة  المختلفة    التسويق ليست فقط   السلع أو الخدمات لذا 
من ذلك، والتي تشمل تطوير وتنويع المنتج الذي يحوز على   أوسعو الإعلان عن المنتج بل مهمة التسويق اشمل 

في مكان البيع أو    اية والدعالمنتج والتسعير    وعرضالأبحاث التسويقية    إجراء و رضا المستهلكين من السائحين  
 ن.السائحيد أماكن تواج

 المزيج التسويق السياحي : ثالثا

في كل من المنتج،    والمتمثلة يتطلب تشكيل استراتيجية التسويق السياحي دراسة عناصر المزيج التسويقي السياحي  
 السعر، التوزيع، الترويج، العنصر البشري، البيئة المادية، عملية تقديم الخدمة.

   المنتج السياحي -1
هو العنصر الاول من عناصر المزيج التسويقي السياحي و هو خليط من الظروف الطبيعية والجغرافيا والبيئية  

والدينية والاجتماعية والحضارية   السياحية   افةبالإض والمناخية  التسهيلات  و  الخدمات  العامة    الى  المرافق  مثل 
الدولة والتالاساسية وهو مجموعة من   المتوفرة في  ي تكون بمثابة مصادر جذب سياحية هامة وتثير  العناصر 

 1الطلب السياحي الخارجي 
 2يتميز المنتج السياحي بالخصائص التالية:خصائص المنتج السياحي:  ا. 
 )عدد الليالي في الفندق(استهلاكه غير قابل للتخزين: فالزبون مضطر لان ينتقل للحصول على -
، فان وجود الهياكل القاعدية السياحية  والتاريخية  والمناخيةالتمركز الواسع للهياكل: نظرا للمعطيات الجغرافية  -

يكون في عدد محدود، فالتفكير في توزيعها عبر مختلف انحاء الوطن لأي دولة بهدف خلق نوع من التوازن يبقى  
 .وسريعةثانويا، لان الهدف هو كيفية الحصول على ارباح قصوى 

استهلاك- مقارنة مع  السياحي  المنتج  استهلاك  يختلف  المؤقت:  السياحي    التمركز  فالمنتج  الاخرى،  المنتجات 
 بالموسمية.فان استهلاكه يكون في فترات محدودة تتميز  ولهذاالفراغ،  واوقات يخضع الى التغيرات المناخية 

 الزبون.يستوجب المنتج السياحي حضور -
 نفس الوقت.  وفيفي نفس المكان  والاستهلاك يكون كل من الانتاج -
 ...الخ(والطائرة، القطار والفنادقات الفرعية فيما بينهما )الشقق المفروشة إمكانية الاحلال بين المنتج-
 
 

 
والاستشرافللبحوثعبدالعزيزماضوي،حكيمبنجروة،استراتيجياتالتسويقالسياحيحتميةلتطويرالقطاعالسياحيبالجزائر،مجلةالتنمية 1

104،ص2020،جوان01،العدد05والدراسات،المجلد
ة،العددالثانيفراحرشيد،بولدةيوسف،دورالتسويقالسياحيفيدعمالتنميةالسياحيةوالحدمنازماتالقطاعالسياحي،مجلةابحاثاقتصاديةواداري 2

108علومالاقتصاديةوالتجاريةوعلومالتسيير،ص،جامعةمحمدخيضربسكرة،كليةال2012عشرديسمبر
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 التسعير السياحي -2
عقولة لكل  بمرونة م  وهيكلتهيمثل السعر العنصر المتغير في المزيج التسويقي السياحي، ذلك انه يمكن تخطيطه  

" كمية النقود الازمة لمبادلتها مع مزيج من  نه: بأ السعر    ويعرفالسياحي العديدة،    عنصر من عناصر المزيج  
المادة   للمنتج السياحي    ويعرفالمرتبطة بها ".    والخدمات  والنفسيةصفات السلعة  المادي  بانه: السعر  المقابل   "

للمكان او الموقع او المشتري للسلعة المادية نفسها    والمقبول  والمعقول خدمات    وايةمن المستخدم او المستهلك 
 1اخرى مرافقة ".

تطرح امام المؤسسات السياحية عدة خيارات لتسعير منتجاتها السياحية، فبعد ان تقوم المنظمة   طرق التسعير: -أ
ياسة التسعير المناسبة يتم اعدادها اعتبارا من خلال  السياحية بتعريف اهداف التسعير فان س  والمراكز السياحية  

 2في:ثلاثة طرق مختلفة او مجتمعة تتمثل 
بالتكلفة:    - التسعير  التكاليف  طريقة  التكلفة بوضع الاسعار الى حد كبير على اساس  يتعلق التسعير حسب 

نسبيا    والتسعير الكلية،   فيها سهلا  يكون  التي  المواقف  في  مألوف  التكلفة  بالنسبة    وعادة حسب  يكون عدلا  ما 
يز ببساطته  السياحة على حد سواء، بالإضافة الى كون التسعير الذي يعتمد على التكلفة يتم  ومنظمات للسياحة  
 .اكثرمع المنافسة كما يحقق ارباحا  والمنسجمةالواضحة  وعدالته

تلجا المؤسسات السياحية الى تحديد اسعارها على اساس ما يفرضوه منافسوها،  طريقة التسعير حسب المنافسة:    -
 فسياسة التنافس التسعيرية تكون خاضعة لأسعار المنافسين و ذلك عن طريق:

 مدى استخدام السعر كعامل في صياغة الاستراتيجية التسويقية .للمنظمة و  الموقع الاستراتيجيتحديد -
 المتوقع ذات الاهتمام.النسبة للسوق المستهدفة الفعلي و معرفة و تحديد مجال المنافسة الرئيسي ب-
 سياسة الاسعار البديلة التي يمكن اعتمادها.الاستجابات المحتملة للمنافسين و توقع -
ان التسعير المحدد على اساس الطلب يحدد اسعار تستند الى مستوى الطلب اكثر مما   حسب الطلب:ر التسعي-

مقدم،  تستند الى التكلفة، فالمؤسسات السياحية تقرر مقدار القيمة السعرية التي يرى السائح انها مقابل للعرض ال
تلف القيمة التي  نسبي في ان واحد، فتخذاتي و في حالة التسعير هي مفهوم  خصوصا  فالقيمة في مجال السياحة و 

يتمسك بها باختلاف قيمة المعروض السياحي الموجود في منطقة معروفة على المعروض في  يدركها السائح و 
بشان    معزولة، منطقة   السائح  يدركها  التي  القيمة  يعكس  ان  يجب  اذي  هو  الطلب  الى  يستند  الذي  فالتسعير 

 المعروض.
   السياحيالتوزيع -3
المنتج     بين  او رابطة  اقامة جسر  هو  التوزيع  العرض  والمستهلكهدف  بين  بواسطته يصبح  والطلب،  ، حيث 

 3المكان بالنسبة للخدمات اكثر منها للسلع  اهمية الوقت و  وتزدادالمنتوج متاح في الاسواق، 

 
 110بولدةيوسف،مرجعسابق،صفراحرشيد،1
لث)سميرزعرور،دورالتسويقالسياحيفيتعزيزالصورةالذهنيةللمقصدالسياحيلدىالزبون،اطروحةمقدمةلنيلشهادةدكتوراهالطورالثا2

(LMD59،ص2023-2022لخدمات،جامعةمحمدالصديقبنيحي،جيجل،فيالعلومالتجارية،تخصصتسويقا 
75بوديعبدالقادر،مرجعسابق،ص 3
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وبالتالي يعرف التوزيع السياحي بأنه كافة الأنشطة التي يتم ممارستها من قبل كافة الأطراف ذات الصلة، ومن   
أجل أن يتاح للسائح ما يريده من منافع مكانية وزمنية وغيرها بالوقت والوضع المناسب له ويقسم نظام توزيع  

                   1المنتجات السياحية إلى أربعة أقسام هي:  
حيث يتم تقديم الخدمات مباشرة إلى المستهلك، مثل شركات الطيران  نظام المرحلة الواحدة )توزيع مباشر(:   . أ

التي تبيع تذاكرها إلى الزبائن، ومن فوائد هذا النظام البساطة المرونة، الربح والسيطرة على المبيعات من قبل  
 أن التكلفة لهذا النظام تكون بسبب الحاجة إلى قسم متخصص للمبيعات.  العاملين في الشركة نفسها، والمشكلة هي 

حيث يكون هناك وسيط واحد بين المنتج والمستهلك، مثل وكيل السياحة، والفائدة هنا أن  نظام المرحلتين:   . ب
  المسافر يمكنه أن يحصل على أكثر من خدمة على مستوى جيد، مثل حجز مقعد في الطائرة أو غرفة في الفندق 

ويقوم بالمحاسبة في فاتورة واحدة، وهنا أيضا فإن المسافر يحصل على أسعار متدنية، لأن وكيل السفر يحصل  
 عليها بأسعار الجملة، وخاصة في حالات السفر الجماعي.

يكون وسيطين بين المؤسسة الأصلية والمسافر، مثل وكيل سياحة ومنظم رحلات أو    نظام الثلاث المراحل:ج. 
 شركة سياحية كبرى، تشتري خدمات متعددة مقابل خصومات كبيرة في الأسعار.

 ويشبه نظام الثلاث مراحل، لكنه يشمل وسيط إضافي في تحقيق أهداف التوزيع السياحي.نظام الأربع المراحل:   . ت
 يالترويج السياح-4
والفوائد    والمنافع   والشعارات   تمثل استراتيجية الترويج للمنتجات السياحية الركيزة او الاداة الفعالة لنقل كافة الافكار  

 2المناسبة لهم  والاوقات المنشودة من قبل السياح المستهدفين بالأوضاع 
المباشرة التي تهدف    وغير"كافة الجهود المباشرة    يعرف الترويج السياحي على أنهتعريف الترويج السياحي:    . أ

الى تحقيق الاهداف المحددة لها في الاستراتيجية التسويقية السياحية العامة لهذا البلد، او في هذا الموقع او حتى  
 3المزيج الترويجي الاكثر ملائمة. وباستخدامهذا الفندق او ذاك  

فالترويج السياحي يمثل عنصر من عناصر المزيج التسويقي ويقصد به تلك الجهود التي تبذل بمختلف وسائل      
المستهلكين   أمام  وإبرازها  للدولة  السياحية  الصورة  التوضيح  والشخصية،  والبصرية  السمعية  والاتصال  الإعلام 

منتج السياحي وذلك باستخدام وسائل الدعاية المختلفة،  السياحيين المرتقبين وجذب انتباههم لزيارة الدولة وإثراء ال 
كالملصقات والشارات الدعائية المختلفة، إضافة إلى وسائل الإعلان للمسموعة في الإذاعات المختلفة والمقروءة  
التسويق   وظائف  من  كوظيفة  مهم  دور  يلعب  السياحي  فالترويج  والأسبوعية،  اليومية  والمجلات  الصحف  في 

 4تنشيط الحركة السياحية والتأثير في سلوك ودوافع المستهلكين السياحيين لزيارة منطقة أو دولة معينة.السياحي في  
مجموعة   برامج الترويج السياحي إلى تحقيق: تسعى للمؤسسات السياحية من خلال أهداف الترويج السياحي ب. 

 5أهداف تتمثل في:

 
.113-112فراحرشيد،بولدةيوسف،مرجعسابق،ص 1
294امينةبركان،منالهاني،مرجعسابق،ص 2
143زيرريان،مرجعسابق،ص 3
65سمبرزعرور،مرجعسابق،ص 4
 .66-65مرجعسابق،صسميرزعرور،5
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والبيانات عن المنتج السياحي للسياح الحاليين والمرتقيين وفقا لرغباتهم بشكل  يقصد به إتاحة المعلومات  الاعلام:  -
 مرضي.

يعني تذكير السياح من وقت لآخر بالمنتج السياحي حتى لا ينسبوه ومن أجل الوصول إلى تعميق  التذكير:  -
 مستوى الولاء النسبي للعملاء، وحتى لا يتوجهوا إلى منتجات سياحية المنافسة.

تقوية الشعور بالرضا عند السياح بعد شرائهم المنتج السياحي، وتعزيز مواقفهم وآرائهم الايجابية نحو  :  التعزيز-
 المنتج السياحي.

أثر اهتمام السياح الحاليين والمستهدفين بالمؤسسة السياحية والمنتج السياحي، في بناء صورة جذابة  الاهتمام:  -
 لدى السائح وفي كل ما يتعلق بهما.

السلوكية السلبية للعملاء، وتحويلها إلى مواقف التحفيز:  - من خلال بذل الجهود والتأثير في الآراء والمواقف 
إيجابية والتركيز على عناصر الجذب السياحي، ودفع السياح للاستمتاع بالسياحة مما يدفع إلى الرفع من الطلب  

 عليها.
المؤ الاقناع:  - أو  بالمنتج  السائح  إقناع  والأساليب  ويتحقق  الترويجية  الأنشطة  كافة  باستخدام  السياحية  سسة 

الإقناعية المساعدة على كسب عدد السياح الفعليين والمرتقبين سواء من داخل البلاد أو من خارجها وزيادة عددهم 
 باستمرار.

  العنصر البشري -5
النشاط   يدور حوله  الرئيسي الذي  البشري العنصر  فالعمالةيعتبر العنصر  المختلفة،   السياحي في كل مراحله 

 السياحية لا تقل أهمية عن أي عنصر من عناصر العملية التسويقية الأخرى، فهو في حد ذاته هدف من أهداف
 التنمية السياحية، لذ إلك فان تنمية الثروة البشرية تتطلب جهودا تدريبية كبيرة ومتنوعة وعلى مختلف المستويات

 نصر البشري يقوم بكافة الخدمات السياحية مثل خدمات الفنادق وشركات السياحة والسفر والتخصصات، فالع
النشاط  القائمين على  يتطلب من  مما  التذكارات،  بيع  السياحيين ومحلات  والمرشدين  السياحي  النقل   وشركات 

 يته وتدريبه بصفة دائمة الإشراف على تنمام بهذا العنصر الإنتاجي الهام و السياحي أن يركزوا جهودهم على الاهتم 
 ومستمرة من أجل استغلاله في حالة اختيار العاملين في القطاع السياحي ككل وكذلك العاملين في مجال التسويق 

السياحي استنادا إلى أهمية الاختيار في هذا النشاط على وجه الخصوص لما يتطلبه من مهارات وقدرات وخبرات  
 1.لين في النشاط السياحيلا تتوفر لعدد كبير من العام معينة

 دليل المادي ال -6
يشير الدليل المادي الى البيئة التي يتواجد فيها تفاعل المؤسسة مع العملاء ، واي عناصر ملموسة تعزز الاتصال  

 2  .او اداء الخدمة اثناء تقديمها

 
كليةالعلومزهيربوعكريف،التسويقالسياحيودورهفيتفعيلقطاعالسياحة،مذكرةمقدمةلنيلشهادةالماجستيرفيالعلومالتجارية،تخصصتسويق،1

 83الاقتصاديةوالعلومالتجاريةوعلومالتسيير،جامعةمنتوريقسنطينة،ص
2Benoumer senouci،  kharroubi mohamed،tourism marketing az atool toward and sustainable development،knowledge 

of aggregastes magazine ، N̊06 ، 2018،page28 
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الخدمة وتجعله أكثر قدرة على تقييمها،  تؤثر البيئة المادي للخدمة على إدراكي المستفيد المتعلقة بتجربته مع كما 
ملمو   عن في الأصل، و طريق إضافة ملامح  ملموسة  لخدمة غير  الظروف  سة  للخدمة  البيئية  الأبعاد  تتضمن 

نوعية الحرارة،  درجة  مثل  ال  المحيطة  و الهواء،  اللون...إلخ،  الموسيقى،  الأجهزة    الحيز)مثلاستثمار  ضوضاء، 
الخدمة، كافة التسهيلات المادية الأخرى ( بالإضافة    والمعدات التأثيث، الديكور، النظافة، السلع الداعمة لتقديم

 1.إلى العلامات والرموز والأشياء من صنع الإنسان من أو ناتج براعته 
 العمليات  -7

العمليات التي تساعد العملاء    وانظمةتقديم الخدمات    واجراءاتالانشطة    وتدفقتشير العمليات الى الاليات الفعلية  
 2على الوصول الى الخدمات بأبسط طريقة ممكنة 

المتبعة من قبل مزود الخدمة لضمان    والاساليب   والسياسات   والطرق عملية تقديم الخدمة كافة الاجراءات    وتضم
ن العمليات على  هذه  كما تشمل  المستفيدين،  الى  الخدمة  وتدفق    وبروتوكولاتشاطات  تقديم  الميكنة  مثل  اخرى 

الصلاحيات    وحريةالنشاطات   الخدمة،  تقديم  على  للقائمين  الممنوحة  المستفيدين    ومثلا التصرف  توجيه  كيفية 
حفزهم على المشاركة الفاعلة في عملية انتاج الخدمة    واساليبتسويق العلاقات مع المستفيدين    واساليب معاملتهم  و 

 3  .وتقديمها
 الميزة التنافسية المطلب الثاني: 

تسعى منظمات الاعمال الى تحقيقيه في ضل التحديات    ا يمثل امتلاك و تطوير الميزة التنافسية هدفا استراتيجي
 التنافسية   ة التي تواجهها هذه المنظمات في هذا المطلب سيتم التطرق الى مفاهيم حول الميز 

 اولا: تعريف الميزة التنافسية 
 هناك عدة تعاريف للميزة التنافسية نذكر منها  

أporter) يعرفها- على  منافسيها،  (  عن  المؤسسة  تحققه  متميز  مركز  اليها  نها"  العملاء  جذب  على  يساعدها 
مجاراته من جانب منافسيها، على ان يتحقق هذا المركز من خلال تقديم قيمة متفوقة او رفيعة  ويصعب تقليده و 

 4المستوى".
"عنصر تفوق المؤسسة يتم تحقيقه في حالة اتباع المؤسسة استراتيجية    نها:أعلى    مرسي نبيل خليلقد عرفها  و -

 5متميزة للتنافس".
 6كما تعرف ايضا على انها:" القدرة على الحصول على ربح مستمر اكبر من المنافسين".-

 
،05مجلدشتوحدلال،خلفاللهبنيوسف،طرشانيسهام،دورالتسويقالسياحيفيترقيةالخدماتالسياحية،مجلةشعاعللدراساتالاقتصادية،ال 1

156،ص02،2021العدد
2Benoumer senouc،kharroubi mohamed  28،مرجعسابق،ص
 156شتوحدلال،خلفاللهبنيوسف،طرشانيسهام،مرجعسابق،ص3
،01،العدد09المتوسطة،مجلةالابداع،المجلدسعيدبوجمعي،نصرالدينبننذير،دورالمزيجالتسويقيفيتنميةالميزةالتنافسيةللمؤسساتالصغيرةو4

 36،ص01/12/2019تاريخالنشر
اروالتسويق،محمدالصالحعزيزي،رابحبالنور،احمدبنمويزة،التسويقالسياحيودورهفيتحقيقالميزةالتنافسيةللخدماتالسياحية،مجلةالابتك5

592،ص31/01/2022،تاريخالنشر01،العدد09المجلد
6Moussa Sihem،kerdoudi Sihem،the effet of stratégie on the compétitive avantage ،milev journal of research and 

studies ،vol 06،no2 ،2020، page547. 
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 1ان الميزة التنافسية " تكمن في المجالات التي تتفوق فيها المنظمة على المنافسين "  Hoferكما يرى -
قدرة المؤسسة على التفوق على غيرها من  ومن خلال هذه التعاريف  يمكن ان نستنتج ان الميزة التنافسية هي: 

 المنافسين  
 همية الميزة التنافسية ا ثانيا: 

 2يمكن تحديد اهمية الميزة التنافسية فيما يلي :
 .المناظرةتعد بمثابة السلاح الأساس لمواجهة تحديات السوق والمنظمة -
 .كونها تمثل معيار مهماً لتحديد المنظمات الناجحة عن غيرها-
على حصة سوقية    موقع قوي في السوق، من خلال حصولها   لاحتلالإيجابياً نحو توجه المنظمة    ار مؤش تمثل  -

 أكبر من منافسيها 
أداء عالية وتفوق    وبالتـالي تتـيح لهـا تحقيـق نتـائجتعطي للمنظمـات تفوقـاً نوعيـاً وكميـاً، وأفضـلية علـى المنافسـين،  -

 .عن الآخرين
 .بالتعامل مع المنظمة الاستمرارتسهم في التأثير الإيجابي في مدركات الزبائن، وتحفزهم على  -
التطـور - متابعـة  للمؤسسـة  يتـيح  الأمـر  هـذا  فـإن  والتجـدد  بالاستمرارية  تتسم  التنافسية  الميزة  أن  في  وال  بما  تقدم 

 المستقبل 
ستتيح للمنظمة الحصول على حصة سوقية افضل و اكبر قياسا بالمنافسين، لأنها قامت بتحقيق تميز جعل    -

 منها الرائدة في السوق المستهدف  
 ثالثا: خصائص الميزة التنافسية

 3يليمن أهم خصائص الميزة التنافسية ما 
 .بمعنى أن تحقق للمنظمة التميز والتقدم على المدى الطويل وليس على المدى القصير  دائمة: -
 اخرى. وموارد المؤسسة الداخلية من جهة  وقدرات ت البيئة الخارجية من جهة را وفق متغي متجددة: -
البيئة الخارجية  في  التغيرات الحاصلة  اعتباراتأي يمكن إحلال ميزات تنافسية أخرى بسهولة وُيسر وفق  مرنة: -

 .ت المؤسسة من جهة أخرى رامن جهة أو تطور موارد وقد
 والبعيد أن تتناسب الميزة التنافسية مع الأهداف والنتائج التي تريد المؤسسة تحقيقها في المدى القصير-

 اهداف الميزة التنافسية  رابعا: 
 4التنافسية بتحقيق الاهداف التالية:  تتسمح القدرا

 
1Ben achour houda ،belaghemas berka،mohammed yassad leila،how to achieve compettive advantage under the 

management of excellence ،alnaciriya ،vol 13 ،N̊ 01 ،2022، page881. 
ادةالماسترسماعينمحمد،بنبوزيدزكرياء،دورالتسويقالسياحيفيتنميةالميزةالتنافسيةللوكالةالسياحية،مذكرةمقدمةلاستكمالمتطلباتشه2

 56ص،2019/2020،جامعةمحمدبوضيافالمسيلة،كليةالعلومالاقتصاديةوالتجارية،قسمالعلومالتجارية،تخصصتسويقخدمات،السنة
وسط،كليةانسرفعتعبدالحميد،اثرعناصرالمزيجالتسويقيعلىالميزةالتنافسية،مذكرةمقدمةلنيلمتطلباتشهادةالماجستير،جامعةالشرقالا3

 54-53،ص2018الاعمال،قسمادارةالاعمال،كانونالثاني
،2011ترشيداداءالمؤسسةالاقتصادية،مجلةالعلومالانسانية،العددالثانيوالعشرون،جواناحمدطرطار،الميزةالتنافسيةواستراتيجيةالتنافسكمدخلل4

 .357ص
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الفرص التسويقية الجديدة ، او اختراق مجال تنافسي جديد، كالدخول في سوق جديد او التعامل مع نوعية  خلق   -
 جديدة من العملاء او من المنتجات او الخدمات .

 تغلب على المنافسين وذلك من خلال:ال
 ديد سبب نجاحهمتح-
 المنافسين.الذاتية لتمييز المؤسسة عن هؤلاء تهيئة الوسائل الخاصة و -
 الممكنة. مجالات للبحث عن الفرصسة لنفسها و وسيلة لتكوين رؤية جديدة للمستقبل الذي تريده المؤس-

 : ابعاد الميزة التنافسيةخامسا
  :1يزة التنافسية بجملة من الأبعاد نذكر من بينهاميرتبط تحقيق ال

ي ذلك كل  ف مستغلة  هؤسسات نحو تحقيقمتصبو اليعتبر الغرض الأساسي الذي  : لقيمة المدركة لدى الزبون ا-
 . فشلت في تحقيق ذلك  و الأمر الذي يكلفها الكثير في حالهدركة لدى العميل و مإمكانياتها نحو تحقيق القيمة ال

تهيتحقق   :التميز- إذا  الأخير  يستطيع    المؤسسةكنت  مذا  لا  ما  تقديم   . بسهولة  تقليده  المنافسون من 
إدراك متطلبات    لوظيفة الاستخدام والتي تعتمد أساسا على المنتوجتشير إلى ملاءمة خصائص تصميم : الجودة-

ي :  همنافسيها وفق أبعاد  بعضها البعض وتحقيق الأفضلية من حيث  مجاراةإلى  المؤسسات العميل حيث تسعى 
 . ، الخدمة المطابقة التصميم ، 

تكاليف الإنتاج    التي تتمكن من تخفيض   المؤسسة ه الأخيرة فارقا أساسيا حيث أن  هذ تعتبر   : التكلفة / الكلفة-
بكميات   المنافسينا من  ه أمام غير  قادرة على الإنتاج  أكثر تجعلها  أرباح  يتحقق  هأكبر و   والقدرة على جني  وما 

تقويم الأداء والدقة   معلومات  وارد البشرية والاستفادة منم في ال  المتمثلةعناصر أساسية    مجموعة  بالاستثمار في
 .وارد وتحديد الطرق الأمثل للأداءمفي استخدام ال

 .العملاء التي تتلخص في القدرة على الإنتاج بالكمية والزمن والتعديلات التي تستجيب لرغبات : المرونة-
من اعتمادية   في كل المتمثلة ذا الأخير هكن التعبير عن ضوابط  يميعد فارقا حساسا بالنسبة للعميل و  : التسليم-

ا وفق ما  هذكل    ل القدرة على الإنجاز بوقت أسرع يمث م التسليم في الوقت المحدد وسرعة التسليم و ماالتسليم أي ت
   . يرضي احتياجات العميل 

 .بالتميز الانفرادية    تحقق المؤسسة  يجعل وا لأمر الذي هو  ه ابتكار الشيء على غير مثيل له يقصد ب : الإبداع-
 الميزة التنافسية  حقيقدور التسويق السياحي في ت المطلب الثالث: 

ذلك لان تحقيق  ها السياحة مع اشتداد المنافسة و السياحي يعتبر من المتطلبات الاساسية التي تقوم علي  ان التسويق 
على تحقيق  ك تتبع المؤسسات عدة طرق تساعدها التميز في السوق هو المحرك الاساسي لمؤسسات السياحة لذل

 التميز.
 
 

 
،01،العدد04حسناويعائشة،حسناويالعارم،مقارباتالميزةالتنافسية،مجلةابحاثكميةونوعيةفيالعلومالاقتصاديةوالادارية،المجلد1

 13-12،ص2022
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 أهمية التسويق السياحي في خلق الميزة التنافسية اولا: 
 1ان اهمية التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية تتمثل فيما يلي:

السياح للتوافد    ترغيبالتسويق السياحي يلعب دورا هاما في استقطاب السياح وتنشيط حركة السياحة من خلال  
والامتيازات الممنوحة من طرف    على المناطق السياحية وإعطاء صورة حقيقة للمنطقة ومؤهلاتها والخدمات المقدمة

الأسواق الداخلية والخارجية ينتج عنه    الوكالات السياحية مما يخلق فرص للانطلاق نحو الأسواق الداخلية نحو
  .سية للوكالات السياحيةفرص تسويقية جديدة تخلق ميزة تناف

التعريف والترويج    يعتبر التسويق السياحي عاملا أساسيا لتحقيق الميزة التنافسية نظرا لما يقوم به من دور هام في 
بشكل أمرا ضروريا من    السياحي وخلق الخدمات السياحية بصفة عامة ومن هذا المنطلق فإن التسويق السياحي

المنتج السياحي وتوسيع السوق    الاتجاه يعتمد تحفيز رغبات ودوافع استهلاك  خلال الدعاية والإعلان وفي هذا
إعداد وتكوين العنصر البشري في    .السياحي وجذب المتعة من اجل خلق اكبر عدد ممكن من طالبي الخدمات

داري  ثقافة سياحية لديهم تسهل عملية التسيير الإ  مجال الخدمات السياحية في إطار خطة تسويقية شاملة يخلق
 .للقطاع

عملية  في  السياحي  التسويق  يساعد  حيث  المجتمع  أفراد  إلى  ونشرها  السياحية  الثقافات  الفرد    إيصال  إكساب 
والاستفادة منها بما    لمعلومات سياحية عن البيئة التي يعيش فيها وبالتالي مساعدته على توظيف هذه المعلومات 

صناعة السياحة ككل فكلما    السياحية أهمية كبرى حيث تساعد في تسهيليؤدي إلى النهوض بالسياحة والثقافة  
مناسب ينتج عنه ميزة تنافسية للمقصد السياحي    كان لدى الأفراد ثقافة سياحية كلما ساهم ذلك في خلق جو سياحي

   .ككل
ترتبط بعقد تحالفات    التي   التسويق  استراتيجيةكما أن الميزة التنافسية في القطاع السياحي ترتفع وتزداد قوة في حالة  

وكالات السياحية يؤدي إلى    فيما بين الوكالات السياحية، شركات الطيران....الخ ينتج عنه خيارات كثيرة لدى 
 .  توفير منتجات سياحية متنوعة يساهم في تدعيم الميزة التنافسية للوكالات

  أهمية التحليل التسويقي التنافسي في خلق ميزة تنافسية ثانيا: 
استكشاف للمنظمات    يعتبر التحليل التنافسي هو الخطوة الأولى للدخول في عالم المنافسة حيث يعرف بأنه عملية 

خلال المنتجات أو الخدمات للحصول    داخل القطاع الصناعي الواحد، أو هناك فجوة تنافسية يتم التنافس عليها من 
إن ثلاثة أسئلة يجب الإجابة عليها  للمنافسين، و   قا على حصة سوقية أكبر، وإن هذا التحليل يمثل استكشافا عمي

 2  :قبل إجراء التحليل التنافسي
السوقية، - الموقع، الحصة  التنافس، الحجم،  المنظمة تتنافس هنا يجب تحديد معايير    متغيرات   ما الذي يجعل 

   .الصناعة التي تمارسها المنظمة... وهذه تدخل في تعريف و تحديد المنافسين
البحث عن   المنافسون لابد من تحديد المنافسة الفعلية وليس المنافسة المحسوسة، وهنا تجري المنظمات من هم -

 المنافسة وفق المعايير التنافسية المحددة 
 

593-592،رابحبالنور،احمدبنمويزة،مرجعسايق،صمحمدالصالحعزيزي 1
 594ص،المرجعنفسه2
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 .وصحيح دقيق رغباتهم بشكلتملين للمنظمة و تحديد حاجاتهم و من هم الزبائن تحديد الزبائن الحاليين والمح-
 : الأسئلة في الشكل الموالي ويمكن شرح هذه 

 
 خطوات تعامل المؤسسة مع المنافسين :  02الشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 


السياحية،مجلةالابتكالمصدر: للخدمات التنافسية الميزة السياحيودورهفيتحقيق ارومحمدالصالحعزيزي،رابحبالنور،احمدبنمويزة،التسويق

594،ص31/01/2022،تاريخالنشر01،العدد09التسويق،المجلد

 
 الدراسات السابقة: المبحث الثاني 

الجوانب   تناولت موضوع بعد تطرقنا لأهم  التي  التنافسية  النظرية  الميزة  تحقيق  في  السياحي  التسويق    تم   . دور 
التطرق في هذا المبحث لبعض الدراسات التي تناولت موضوع المذكرة أو كانت لها علاقة به، إضافة إلى محاولة  

لاف في ما بينها وكيفية  إجراء مقارنة بين هاته الدراسات والدراسة التي قمنا بها من حيث أوجه التشابه والاخت
 الاستفادة منها.

 باللغة العربية الرسائل الجامعيةالمطلب الأول: 
 دراسة سمير زعرور اولا: 

الزبون"، اطروحة دكتوراه،   السياحي لدى  للمقصد  الذهنية  السياحي في تعزيز الصورة  التسويق  بعنوان "دور 
 2023/ 2022، السنة الدراسية -جيجل-يحيىتخصص تسويق الخدمات، جامعة محمد الصديق بن 

هدفت هذه الدراسة الى معرفة دور عناصر المزيج التسويق السياحي في الصورة الذهنية للمقصد السياحي من   
وجهة نظر الزبون السياحي بولاية جيجل، و ذلك بالاعتماد على اداة الاستبيان لجمع البيانات الاولية من افراد  

تم استخدام برنامج الحزمة  سائح، و   423عشوائية اشتملت على    م توزيعه الكترونيا على عينةعينة الدراسة، حيث ت
    SPSSلتحليل البيانات الاحصائية للعلوم الاجتماعية

التعرف على  
 المنافسين

تحديد اهداف  
 المنافسين

تحديد نقاط القوة  
والضعف لدى  

 المنافسين
 

تقدير ردود فعل  
 المنافسين

مواجهتهم  من يمكن 
ومن يجب تجنبهم،  

 إختيار المنافسين
 

  ت تحديد استراتيجيا
 المنافسين
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توصلت نتائج الدراسة الى وجود علاقة ذات دلالة احصائية لعناصر المزيج التسويقي السياحي في تعزيز الصورة  
افراد عينة الدراسة، حيث كان لعناصر المزيج التسويق السياحي دور في تكوين صورة  الذهنية من وجهة نظر  

 ذهنية ايجابية عن المقصد السياحي لولاية جيجل.
 دراسة انس رفعت عبد الحميدثانيا: 

بعنوان" اثر عناصر المزيج التسويقي على الميزة التنافسية"، مذكرة ماجستير، تخصص ادارة اعمال، جامعة  
 . 2018الاوسط، كانون الثاني الشرق 

الترويج، التوزيع( على    هدفت هذه الدراسة الحالية الى الكشف عن أثر عناصر المزيج التسويقي )المنتج، التسعير،
على شركات الصناعة البلاستيكية    الصناعية في عمان، ولقد أجريت الدراسة  البلاستيكالميزة التنافسية في مصانع  
اما مجتمع   نعمص(  30) منها عينة مقدارها   شركة أو مصنع سحبت (  99ها   ) عددفي محافظة عمان والبالغ  

فردا من المستويات  (  210) طبقية عشوائية تناسبية مكونة منموظف سحبت منه عينة    1385الدراسة فيتكون من  
إدارة عليا،  )إدارة  الثلاث  استرداد    الإدارية  تم  حيث  دنيا(  إدارة  صالح140) وسطى،  استبيان  بما    (  للتحليل 

 كأداة رئيسية لجمع البيانات والمعلومات  الاستبانة حيث استخدمت  66.6هنسبت
والمتمثلة   إحصائية لأبعاد المزيج التسويقي  وجود تأثير ذو دلالة  حيث توصلت هذه الدراسة الى عدة نتائج أهمها 

  ناعية للبلاستيك في عمان، وبناءا التوزيع( على الميزة التنافسية في الشركات الص في )المنتج، التسعير، الترويج، 
على ذلك قام الباحث بتقديم مجموعة من التوصيات أهمها تعزيز عدد خطوط المنتجات المتنوعة بحيث تغطي  

و   كافة الزبائن،  الحاجات  لدى  بعين   التزامالرغبات  أخذه  مناسبة  تسعيرية  سياسات  بتطوير  الصناعية    الشركات 
الإنتاج داخل    الاعتبار المنافسة الشديدة، ضرورة تنظيم العمليات وتطوير برامج وخطط قادرة على تخفيض كلف

 المصنع 
 دراسة عميش سميرةثالثا: 

تحسين الطلب السياحي الجزائري مع مستوى الخدمات السياحية  الترويج في تكييف و   ة بعنوان" دور استراتيجي
الفترة خلال  عباس،    2015-1995المتاحة  فرحات  جامعة  الاقتصادية،  العلوم  في  دكتوراه،  ،اطروحة   "

 . 2015/ 2014سطيف، 
رد السياحية فيها مع الحاجة  ربط العلاقة بين المواعوامل الجذب السياحي الجزائري و   تهدف هذه الدراسة الى تحديد

الى تنميتها لتحقيق الاهداف السياحية المختلفة، و معرفة مدى ملائمة العرض السياحي مع الحركة السياحية في  
كذا اختبار مدى نجاعة الاستراتيجية الترويجية في تحسين الواقع السياحي  في الفترة الزمنية محل الدراسة و الجزائر  

 تقبلي.المسي و الجزائري الحال
وبالاعتماد على المنهج الوصفي قد تم التوصل من خلال هذا البحث الى ان بالرغم من تعدد الامكانيات السياحية  

بالعديد من المتغيرات    نظرا لتأثر الطلب السياحي ستوى الخدمات الحالية المتاحة، و في الجزائر ،وعلى الرغم من م
اك امكانية لنمو الطلب السياحي الجزائري سوآءا داخليا او خارجيا،  العالمية، الا انه يمكن القول ان هن المحلية و 

حيث ان استراتيجية الترويج السياحي تساهم في تشجيعه و تحفيزيه، لكن ذلك مرهون بتحسين مستوى الخدمات  
 السياحية المقدمة للسياح بمختلف خصائصه.
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 دراسة زهير بوعكريف   رابعا: 
دوره في تفعيل قطاع السياحة "، مذكرة ماجستير، تخصص تسويق ، جامعة منتوري،  حي و بعنوان" التسويق السيا

 2012/ 2011قسنطينة، 
همية التسويق السياحي في تنشيط  كذا اظهار ا مية الاقتصادية للنشاط السياحي و تهدف هذه الدراسة الى تحديد الاه

مدى اهميتها في تنمية القطاع السياحي  ائر و ية للجز تفعيل القطاع السياحي كما تهدف الى ابراز المقومات السياحو 
 حيث اعتمدت هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي .

قد خلصت الدراسة الى مجموعة من النتائج، من اهمها ان الجزائر تمتلك مقومات سياحية طبيعية كبيرة تساعدها  و 
المتمثلة اساسا في  على تنمية قطاع السياحة الا انها لا زالت تسجل عجز كبير في جانب   البشرية  المقومات 

ات الايواء السياحي في الجزائر  الهياكل و التسهيلات الازمة لتفعيل النشاط السياحي بالإضافة الى ضعف طاق
بالإضافة الى عدم   فقط تستجيب للمقاييس الدولية،  %10منها  2010سرير الى غاية  90000ز التي لا تتجاو و 

ق السياحي الخارجي  الوطني للسياحة على تقسيم الاسواق السياحية الى شرائح سوقية اذ يعتبر السو اعتماد الديوان  
    عدم اعطاء الاهتمام الكافي للمستهلكين السياحين .شريحة واحدة و 

فيما يخص أوجه الشبه والاختلاف بين الدراسات السابقة الذكر ومذكرتنا فهي موضحة في الجدول الموالي،  أما  
 . الدراساتما استفدنا من هذه يوضح هذا الجدول  أنكما 

 والرسائل الجامعية باللغة العربية: المقارنة بين دراستنا 01الجدول رقم
 كيفية الاستفادة أوجه الاختلاف  أوجه الشبه  الدراسة السابقة 

 سمير زعرور -
(2022/2023) 

التطابق في المتغير  -
 المستقل 

الاعتماد على الاستبانة في  -
 جمع المعلومات 

 spssاستخدام برنامج-

الاختلاف في المتغير التابع -
حيث تناولت دراستنا الميزة  

  التنافسية بينما دراسته تناولت
تعزيز الصورة الذهنية للمقصد 

 السياحي لدى الزبون 
عينة الدراسة اشتملت على -

بينما دراستنا  سائح 423
 موظف  30اشتملت على 

استفدنا من هذه الدراسة من -
خلال الاطلاع على عناصر  

 المزيج التسويقي السياحي 
كما ساعدتنا  هذه الدراسة  -

 في تصميم اسئلة الاستبيان 

 انس رفعت عبد الحميد -
(2018) 

تطابق في المتغير التابع اذ 
انه تناول متغير الميزة  

 التنافسية
استخدام الاستبانة كأداة -

 رئيسية لجمع البيانات 
 spssالاعتماد على برنامج -

الاختلاف في المتغير  -
المستقل حيث تناول تأثير  
المزيج التسويقي التقليدي 

(4p  على المية التنافسية )
بينما تناولت دراستنا اثر  
عناصر المزيج التسويقي 

( على الميزة 7pالسياحي )
 ةالتنافسي

ساعدتنا هذه الدراسة في  -
التعرف على خصائص الميزة  

 التنافسية 
كما ساعدتنا  في تصميم  -

اسئلة الاستبيان وايضا على  
تفسير نتائج دراستنا  

 ومناقشتها و التعليق عليها
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 عميش سميرة -
(2014/2015) 

تشابه جزئي في المتغير  -
المستقل اذ تناولت الترويج 

دراستنا على  بينما تناولت 
جميع عناصر المزيج  

 التسويقي السياحي 
الاعتماد على المنهج  -

 الوصفي 

اختلاف في المتغير التابع -
دراستنا الميزة  حيث تناولت 

 التنافسية 
 

ساعدتنا هذه الدراسة في  -
لتعرف على مفهوم الميزة  ا

 التنافسية 
كما ساعدتنا  هذه الدراسة  -

 الاستبيان في تصميم اسئلة 

 زهير بوعكريف -
(2011/2012) 

التطابق في المتغير  -
 المستقل 

اعتماد المنهج الوصفي  -
 التحليلي  

الاختلاف في المتغير التابع 
قطاع   فهذه الدراسة تناولت

بينما دراستنا تناولت  السياحة
 الميزة التنافسية

استفدنا من هذه الدراسة من -
خلال التعرف على عناصر  

 المزيج التسويق السياحي  

 الطلبة من إعداد  المصدر: 
 المطلب الثاني: المقالات العلمية باللغة العربية 

 اولا: دراسة كل من محمد الصالح عزيزي، رابح بالنور، احمد بن مويزة  
دوره في تحقيق الميزة التنافسية للخدمات السياحية" ، مجلة الابتكار والتسويق،  بعنوان" التسويق السياحي و 

 . 2022، 01، العدد09المجلد
الميز  تحقيق  في  السياحي  التسويق  دور  الوقوف على  إلى  الدراسة  التنافسية، حيث هدفت هذه  مفاهيم    ة  تناولت 

على  الدراسة  إسقاط  تم  كما  الوصفي،  المنهج  وفق  التنافسية  والميزة  السياحي  الوكالات    التسويق  من  مجموعة 
ي الى  التسويق السياحي يؤد  وقد خلصت الدراسة أن  . السياحية بولاية تبسة من خلال توجيه استبيان تم تحليله

ذلك مما يفرض على الباحثين التفصيل    ليس العامل الوحيد لتحقيق  الا انه  %90التنافسية بنسبة تقاربتحقيق الميزة  
 .أكثر في آليات رفع الميزة التنافسية لاسيما في المجال السياحي

 ثانيا: دراسة كل من سعيد بوجمعي، نصر الدين بن نذير
المي تنمية  في  التسويقي  المزيج  التنافسية  بعنوان"دور  و زة  الصغيرة  الابداع،  للمؤسسات  مجلة  المتوسطة"، 

 . 2019، 01، العدد09المجلد
المتوسطة،  زة التنافسية للمؤسسات الصغيرة و تهدف هذه الدراسة الى توضيح دور المزيج التسويقي في تنمية المي

التوصل الى وجود  المتوسطة الصناعية في ولاية البليدة، حيث تم  من المؤسسات الصغيرة و   من خلال دراسة عينة 
تأثي و علاقة  التسويقي  المزيج  عناصر  بين  من رية  التنافسية،  الميزة  الصغيرة    تنمية  المؤسسات  نجاح  ان  حيث 

قية مناسب لإمكانياتها  تسوي  ةتنميتها يتطلب مزيج تسويقي متكامل من استراتيجيلمتوسطة في تحقيق ميزة تنافسية و او 
محددة سواءا كانت انتاجية    ة جات التي تقدمها، فكل منتج يتطلب استراتيجيبالأخص لطبيعة المنتالمادية والبشرية و 

 المكان المناسب.مناسب بالسعر المناسب في الوقت و او ترويجية، من خلال تقديم المنتج ال ة او تسعيري
 : دراسة محسن محمد قسم الله  ثالثا: 
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المنشآت بالتطبيق على المنشآت بالتطبيق على  اثره على تطوير الاداء في  عنوان" تسويق الخدمات السياحية و ب
،  03، العدد01المنشآت السياحية بولاية الخرطوم"، مجلة العلوم الاقتصادية و الادارية و القانونية ، المجلد

2017 . 
  بالإضافة هدف الدراسة الي إبراز أهمية التسويق السياحي وعلاقته بكفاءة الأداء في المنشآت السياحية السودانية ت

العقبات التي تحول دون تفعيل دور ادارات التسويق السياحي بهذه المنشآت. اتبعت الدراسة    ما  الي التعرف علي
باستخدام أداتي الاستبانة والمقابلة مع الجهات ذات    كما انتهجت اسلوب جمع البيانات   ،المنهج الوصفي التحليلي  

بمختلف مكوناته والذي بلغ   ع السياحي بولاية الخرطومالصلة. تكون مجتمع الدراسة من جميع العاملين في القطا
النتائج أهمها غياب    المناسبة مفردة واستخدمت الأساليب الاحصائية  (  230)  الدراسة الي عدد من  , وتوصلت 

المؤسسات    مفهوم استراتيجية تسويق الخدمات السياحية لدي  الدولة ,تضارب الاختصاصات والصلاحيات بين 
 . ح ورغبات السيا ل في قطاع السياحة و عدم تغطية الخدمات السياحية لحاجاتالمختلفة التي تعم

 دراسة فراح رشيد  رابعا: 
قطاع السياحي"، ابحاث اقتصادية الحد من ازمات السياحي في دعم التنمية السياحية و بعنوان" دور التسويق ال

 . 2012، 12ادارية، العدد و 
كذا الحد  دعم و تطوير التنمية السياحية و   الذي يكتسبه التسويق السياحي فيتهدف هذه الدراسة الى ابراز الدور  

 من الازمات التي يواجهها  القطاع السياحي .
ورة واضحة عن المنطقة السياحية  وقد توصلت الى ان التسويق السياحي يهدف الى مساعدة المؤسسة في ابراز ص

 . نطباع جيد لدى السياح في الاسواق المستهدفةوخلق إ
فيما يخص أوجه الشبه والاختلاف بين الدراسات السابقة الذكر ومذكرتنا فهي موضحة في الجدول الموالي،  أما  

 الدراسات.ما استفدنا من هذه يوضح هذا الجدول   كما أن
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 والمقالات العلمية باللغة العربية: المقارنة بين دراستنا 02الجدول رقم 
 كيفية الاستفادة أوجه الاختلاف  أوجه الشبه  الدراسة السابقة 

الصالح  - محمد 
 عزيزي 

 رابح بالنور  -
 احمد بن مويزة   -
(2022) 

التطابق في المتغير  -
 التابع المستقل و 

الاعتماد على الاستبانة  -
 في جمع المعلومات 

 spssاستخدام برنامج -

الدراسة الاختلاف في عينة -
 علىحيث اعتمدت دراستهم 

مجموعة من الوكالات السياحية  
بينما دراستنا على  بولاية تبسة

وكالة انوار الصباح ببرج  
 بوعريريج 

على تحديد مفهوم هذه الدراسة  ساعدتنا -
كذا التعرف على اهمية الميزة التنافسية و 

لسياحي في خلق ميزة تنفسية  التسويق ا
عن اهمية التحليل التسويقي التنافسي في  و 

 خلق ميزة تنافسية 
كما ساعدتنا هذه الدراسة في تصميم -

 اسئلة الاستبيان 
 سعيد بوجمعي -
نصر الدين بن    -

 نذير 
(2019( 

لمتغير التابع في  تشابه -
 المتغير المستقل  و 

الاختلاف من حيث عينة -
الدراسة حيث اعتمدت دراستهم 

عينة من المؤسسات على 
الصغيرة و المتوسطة الصناعية  

في ولاية البليدة بينما دراستنا  
اعتمدت على عينة من بولاية 

 برج بوعريريج 

التعرف على  في هذه الدراسة  ساعدتنا -
 مفهوم الميزة التنافسية 

محمد - محسن 
 قسم الله

(2017) 

الاعتماد على الاستبانة في  
 جمع البيانات 

 spssاستخدام برنامج -

ساعدتنا هذه الدراسة في تصميم اسئلة   -  الدراسةالاختلاف في عينة -
 الاستبيان 

 فراح رشيد
(2012) 

التطابق في المتغير  -
 المستقل 

الاختلاف في المتغير التابع 
حيث تناول موضوع التنمية  

بينما دراستنا تناولت السياحية 
 الميزة التنافسية

ساعدتنا هذه الدراسة في التعرف على  -
 عناصر المزيج التسويقي السياحي 

 الطلبة من إعداد  المصدر: 
 باللغة الأجنبيةالسابقة المطلب الثالث: الدراسات 

 Moussi sihem     ،kerdoudi sihem  دراسة   : اولا
 the effect of strategie on the competitive advantage   ،"milev journal ofبعنوان" 

research and studies  ،vol 06  ،no2  ،2020 
على مستوى الميزة التنافسية تم تطوير استبيان خاصة   ةالهدف من هذه الورقة هو تحديد تأثير الابعاد الاستراتيجي 

مؤسسات اقتصادية في بسكرة اعتمدت هذه الدراسة على    4مشرفا من    30لتحقيق هذا الهدف و توزيعها على  
 المنهج التحليلي الوصفي 
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ية، الاستباقية،  )التحليل، الدفاع  ةخلصت هذه الدراسة الى عدة نتائج اهمها توجد علاقة بين التوجهات الاستراتيجي
المفاعل( و المزايا التنافسية . والعلاقة بين التوجهات الاستباقية و المزايا التنافسية و المزايا التنافسية وهي من  

   اقوى العلاقات 
    Bourouba mhamed elhadje  ، ould said Mohammed دراسةثانيا: 

،  "  Le secteur du tourisme moteur prometteur dans leconomie ̨  algerienneبعنوان"  
revue finance et marches ،volim5 ،numero10 ،2019 

تهدف هذه الدراسة الى دراسة واقع السياحة في الجزائر و ماهي الاقتراحات لتحقيق خطة عمل لتطوير هذا القطاع  
النتائج الى زيادة السياحة الداخلية و الخارجية بسبب نمو اقتصادي    توصلت   ،الاحصائي حيث تم استخدام التحليل  

مستدام مدفوعا بالاستثمارات مبرمجة، مما ادى الى زيادة تواتر السفر للسائحين بالإضافة الى عمل تدفقات اكبر  
ن السوق المحلي في اوروبا هذا  من الجالية الجزائرية الموجودة في الخارج و زيادة تدفق السياح الاجانب خاصة م

 .ممكن اذا تم دفع السياحة الساحلية الجزائرية الى دائرة الضوء
 Benoumer senouci،  kharroubi Mohamed ثالثا: الدراسة ل 

"  tourism marketing az atool toward and sustainable development:"بعنوان
knowledge of aggregastes magazine   ،N ̊06  ،2018 

تهدف هذه الدراسة الى ابراز الاطار المفاهيمي للتسويق السياحي و السياحة و التعرف على اهم محددات السياحة  
بشكل عام و سياحة مستدامة على وجه الخصوص، بما في ذلك التسويق السياحي، و ايجاد الحلول للنهوض  

 حليلي الوصفي  بقطاع السياحة نحو الاستدامة حيث تم استخدام المنهج  الت
ومن النتائج التي توصلت اليها ان التسويق السياحي من اكثر الحلول فعالية لتحقيق مستدام السياحة  كما ان  
التسويق السياحي المستدام هو نتيجة السلوكيات الجيدة و الواعية للمجتمع نحو صناعة السياحة  لضمان رفاهيتها  

و التكميلي خطوة مهمة لنجاح التسويق السياحي و لكن ليس في  حيث يعتبر مزيج التسويق السياحي الاساسي  
 .استدامته

Seddiki naas ،nehar khaled ben el wali  ،sakina bachiri                     : الدراسة لرابعا
the role of tourism marketing mechanisms in developingبعنوان " tourism  " ، jornal 
of commercial research and studies ،lssue01  ،march2017 
تهدف هذه الدراسة الى التعرف على مفهوم قطاع السياحة و خصائص و اساليب السياحة بشكل عام بالإضافة  

 الى تناول مفاهيم و اليات التسويق السياحي حيث اعتمدة هذه الدراسة على منهج الوصفي و التحليلي  
اه له  السياحة  قطاع  ان  وهي  النتائج  من  مجموعة  الى  الدراسة  هذه  توصلت  قد  الجانب  و  دعم  في  كبيرة  مية 

الاقتصادي و الاجتماعي و المجال الثقافي و ان الاهتمام بالسياحة يؤدي الى تعزيز قطاع الخدمات كذلك من  
اليات التسويق السياحي الهادفة بالتعريف بالمنتج السياحي هي الترويج من اجل زيادة عدد العملاء و الطلب على  

 يع سوق السياحةالمنتجات السياحية و بالتالي توس
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فيما يخص أوجه الشبه والاختلاف بين الدراسات السابقة الذكر ومذكرتنا فهي موضحة في الجدول الموالي،  أما  
 الدراسات. ما استفدنا من هذه يوضح هذا الجدول  كما أن

 والدراسات السابقة باللغة الأجنبية: المقارنة بين دراستنا 03الجدول رقم
 كيفية الاستفادة أوجه الاختلاف  أوجه الشبه  الدراسة السابقة 

- Moussi sihem    
kerdoudi sihem - 

(2020) 

 تطابق في المتغير التابع  -
استخدام الاستبانة كأداة رئيسية -

 لجمع البيانات 
 اعتماد المنهج الوصفي التحليلي -

 الاختلاف في المتغير التابع -
الاختلاف في العينة  -

مؤسسات  4الاعتماد على 
اقتصادية في بسكرة بينما  

دراستنا اعتمدت على الوكالة 
السياحية انوار الصباح ببرج  

 بوعريريج 

ساعدتنا هذه الدراسة في  -
مفهوم الميزة   التعرف على 

 التنافسية

-ould said 
mouhamed 
-Bourouba 
mhamed elhaje 
(2019)   

الاختلاف في ان دراستهم  - استخدام التحليل الاحصائي -
تناولت قطاع سياحة السيارات 
بينما دراستنا تناولت التسويق  
السياحي و دوره في تحقيق  

 الميزة التنافسية

ساعدتنا هذه الدراسة -
 بالتعرف على مفهوم السياحة 

-Kharroubi 
mouhamed 
-Benoumer 
senouci 
(2018) 

 التشابه في المتغير المستقل   -
استخدام المنهج  التحليلي   -

 الوصفي 
 

الاختلاف في المتغير التابع 
حيث تناولت دراستهم التنمية 

المستدامة بينما دراستنا  
 تناولت الميزة التنافسية 

في  هذه الدراسة  ساعدتنا -
على عناصر المزيج  التعرف 

 التسويق السياحي  

-Seddiki naas 
-Nehar khaled 
ben el wali    
-Sakina bachiri 
(2017) 

 تشابه في المتغير المستقل  -
 اعتماد المنهج الوصفي التحليلي -

الاختلاف في المتغير التابع -
حيث تناولت دراستهم التنمية 
بينما دراستنا فتناولت الميزة 

 التنافسية

ساعدتنا هذه الدراسة في  -
التسويق  التعرف على مفهوم 

 السياحي 

 الطلبة المصدر: من إعداد 
 
 
 
 
 
 
 



 الإطار النظري للدراسة ............ ................................ ...................الفصل الأول: ........

~ 26 ~ 
 

 
 الفصل الأول: خلاصة 

اذ يعتبر التسويق    ، الروافد التي يعول عليها من اجل تنويع الاقتصاد السياحة التي اصبحت من اهم    لأهمية نظرا  
التسويق      ان  ر وباعتباالسياحي مطلبا اساسيا و ضرورة من اجل اكساب مزايا تنافسية للوكالات السياحية، وذلك  

دورا مهما في التعريف بالمنتج السياحي و الترويج له و اقناع العملاء بزيادة طلباتهم على المنتجات    يلعب   السياحي 
بالتالي  ق السياحي والتنسيق بين عناصره و وان نجاح التسويق السياحي يكمن في تكامل المزيج التسوي  ،السياحية

رة اصبحت من ابرز المواضيع الاقتصادية  هذه الاخي  ، كون تتمكن المؤسسات السياحية من تحقيق ميزة تنافسية 
لتحقيق اهداف المؤسسة  التي تلقى رواجا بحثيا واسعا وتعود اهميتها باعتبار ان تحقيق ميزة تنافسية يعد مدخلا نافعا  

 كذا زيادة الحصة السوقية ..الخ في تحقيق الربح و الاستمرارية و  المتمثلة و  ،السياحية
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 

 : الثانيالفصل  
 ي للدراسةالتطبيق  الإطار
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 تمهيد:
الميزة التنافسية و  ويق السياحي و بعد ان تم التطرق في الفصل السابق الى المفاهيم النظرية المتعلقة بكل من التس

اعطاء فكرة عامة حول الزيج التسويقي السياحي ، سنحاول من خلال هذا الفصل اسقاط تلك المفاهيم على  كذا  
 ارض الواقع من خلال محاولة تبيان واقع تطبيق هذا المزيج في الوكالة السياحية.

د عينة الدراسة  يتناول هذا الفصل الاطار المنهجي للدراسة بدءا من مفهوم الوكالة السياحية مرورا بخصائص افرا
الاساليب الاحصائي البيانات بالإضافة الى  الدراسة لجمع  ة المستخدمة في تحليل  والادوات المستخدمة في هذه 

 صولا الى تحليل البيانات المجمعة باستخدام مختلف الاختبارات اللازمة.البيانات و 
 وعلى هذا الاساس تم تقسيم هذا الفصل الى مبحثين كالاتي:

 الطريقة و الادوات المتبعة في لدراسة ل:  المبحث الأو
 ومناقشتها نتائج الدراسة تحليلها تفسيرها المبحث الثاني: 
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 الطريقة و الادوات المتبعة في لدراسة المبحث الأول: 
الاسلوب المتبع  لك من خلال عرض في هذا المبحث سنقوم بشرح الطريقة التي اعتمدناها في انجاز الدراسة ، وذ

 .تحليل البيانات، لمستخدمة لجمع و مجتمع عينة الدراسة، بالإضافة الى الادوات او 
 تحديد مجتمع العينة و متغيرات الدراسة المطلب الأول: 

افة الى متغيرات  طريقة جمع المعلومات بالإض خصص هذا المطلب للتعريف بمجتمع وعينة الدراسة المعتمدة، و 
 .الدراسةنموذج و 

 اولا: مجتمع الدراسة  
وسنعرض   وفرعها باليشير ببرج بوعريريجولاية ب  الصباح  الوكالة السياحية انوار من موظفي تكون مجتمع الدراسةي

كذا الهيكل  و خدماتها  رق الى تعريف الوكالة السياحية و من خلال هذا المطلب لمحة عن الوكالة السياحية بالتط 
 التنظيمي للوكالة 

 لمحة عن وكالة انوار الصباح : 1
 تقوم بتقديم  2016انشئت عام   للسياحة والاسفاردودة انوار الصباح المح سؤولية لمالشركة ذات ا

 لاء العم تلبي ارتياح وارضاء والحج والعمرة ال السياحيي المجخدمات ومنتجات متميزة ذات جودة عالية ف
 ، تملك الوكالة طاقم من والاستفسارات الطلبات   التعامل مع في  ونةلمر والتفاعل وا التجاوب بسرعة تتميز 

 20فوق عددهم ي وكذا جنود خفاء  زبائنها من اجل خدمة عامل مجندة  30تنفيذ يفوق  وعمال  إطارات 
كما توفر الوكالة منصة خاصة للتواصل    المنظمة. ت  الرحالاالعمرات و   وإنجاحمن اجل تأطير    دينيمرشد سياحي و 

 ساعة 24على مدار  العملاءب السريع
 ها شعار  الأسبوعطوال 

 " في الجزائر نعدكم وفي الحرمين نخدمكم". ---"مع أنوار الصباح سافر مرتاح"
 ة:خدمــــــــــات الوكـــــــــــــــــال-2

 :  ومن اهم الخدمات التي تقدمها هذه الوكالة
 المقدسة.البقاع   إلىرحلات  ➢
 داخل وخارج الوطن. المنظمةالعائلية  الرحلات ➢
 الثقافية والترفيهية  الرحلات ➢
 وخارجية. داخلية  والشتوية الصفية المخيمات  ➢
 (.التأشيرات السياحية ) معالجة ملفات الفيزا   ➢
 حجز تذاكر الطيران والفنادق. ➢
 حجز أماكن في التظاهرات الثقافية والرياضية. ➢
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 ر الصباح التنظيم الداخلي لوكالة السياحة و السفر انوا -3

الجزائري وأبرزها في الولاية وتعرف بالمصداقية          القطر  أنوار الصباح من أشهر الوكالات في  إن وكالة 
والدقة في العمل وهي وكالة تجارية تهدف إلى الربح من خلال بيع مجموعة من الخدمات وتظهر تقسيمات الوكالة  

 في الهيكل التنظيمي الموضح في الشكل التالي 

 الهيكل التنظيمي لوكالة انوار الصباح  : 03رقمالشكل 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 مقدمة من طرف الوكالة وثائق المصدر: 

 ثانيا: عينة الدراسة  
(  استبانة، استرجعت  30( عامل حيث تم توزيع ) 30استهدفت الدراسة عينة  تم اختيارها بطريقة عشوائية قدرة ب ) 

 يوضح الجدول ادناه طريقة توزيع الاستبانة:( و %100جميعها اي بمعدل ) 
 
 

 مدير الوكالة

 نائب مدير الوكالة 

 رئيس القسم المالي والإداري 
 

 المراقبة الإدارية والتجارية 

 قسم المحاسبة

الممثلون التجاريون على 
 مستوى المطار

الممثلون التجاريون على 
 مستوى الوكالة
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 تداول الاستبانة :04الجدول رقم
 %النسبة العدد  عدد الاستبيانات 

 %100 30 الموزعة 
 %00.00 00 غير المسترجعة  
 %100 30 صالحة للتحليل

 
 ادوات جمع البيانات و الاساليب الاحصائية المستخدمة المطلب الثاني: 

تحديد طبيعة المتغير المعتمد في  بالإضافة الى   يضم هذا المطلب لشرح الاستبيان و كذا طريقة جمع المعلومة
 الدراسة.

 اولا: ادوات جمع البيانات
 الاستبيان:  -

معرفة  الاول  المحور  استهدف  مكونة من محورين،  استبانة  تم تصميم  الدراسة  اهداف  بالبحث وتحقيق  للإلمام 
الد العمرية،  الفئة  الجنس،   ( الدراسة  عينة  لأفراد  الشخصية  التعليمالخصائص  المستوى  و خل،  الخبرة(  ذلك  ي، 

العينة المستقصات،  الثاني  أما    لإعطاء فكرة عامة حول طبيعة  الأول احتوى  تضمن  فالمحور  جزأين رئيسيين: 
   جزء الثاني على عبارات الميزة التنافسية .في حين تم التركيز في ال عبارات تتعلق بالتسويق السياحي، 

سلم  و  استخدام  تم  الاستبيان  على  للإجابة  على كطريقة  للإجابة  الخماسي  بالاستبيان    ليكرت  المتعلقة  العبارات 
 يوضح الجدول ادناه درجات هذا المقياس كما يلي :و 

 : درجات مقياس ليكرت 05الجدول رقم
 غير موافق بشدة  غير موافق محايد موافق  موافق بشدة

5 4 3 2 1 
 لبة : من إعداد الطالمصدر

عينة الدراسة، و لتسهيل تحليل    مقياس ليكرت لتحديد درجة الموافقة لأفرادفي حين يوضح الجدول ادناه تقسيم  
محور الاستبيان فانه يتم  موافقتهم على ما تضمنته عبارات و مناقشة اراء المستجوبين نحو مدى موافقتهم او عدم  و 

حصائية التالية: المدى،  قد تم الاعتماد على الادوات الإت افراد عينة الدراسة و اعداد دليل الموافقة لتحليل اجابا 
طول الفئة، المتوسط الحسابي، الانحراف المعياري، ولتحديد طول كل بعد من ابعاد مقياس ليكرت الخماسي تم  
حساب المدى من أجل تقسيم مقياس ليكرت، والذي يساوي )الحد الأعلى = الحد الأدنى( / عدد درجات المقياس،  

 .0.8وفي هذه الحالة يساوي 
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 تقسيم مقياس ليكرت :06الجدول رقم
 [1-1.8 [ [1.8-2.6 [ [2.6-3.4 [ [3.4-4.2 [ [4.2-5 [ 

 عالية جدا عالية متوسطة منخفضة  منخفضة جدا  درجة الموافقة
 لبة من إعداد الطالمصدر: 

اضافة الى تحديد اتجاه العينة نحو مدى موافقتهم على عبارات الاستبيان فإننا ايضا نقوم بترتيب العبارات من  
 قيمة في المتوسط الحسابي   أكبرخلال اهميتها بالاعتماد على 

 ثانيا: ادوات التحليل الاحصائي 
وترميز الاجابات والتحليل الاحصائي للبيانات  ( لتفريغ 27)   SPSS من اجل تحليل النتائج قمنا باستخدام برنامج

 من خلاله اعتمدنا الاساليب الاحصائية التالية:و 
 لقياس درجة مصداقية الاجابات على فقرات الاستبيان   "Alpha cronbach"معامل الثبات الفا كرومباخ  -
الخطأ المعياري للمتوسط الحسابي بهدف الكشف على اتجاه  الانحراف المعياري للمتوسط و المتوسط الحسابي و  -

 افراد العينة اتجاه اسئلة الاستبيان  
 معامل الارتباط للتعرف على العلاقة بين المتغيرات. -
 الانحدار الخطي البسيط بين كل عنصر من عناصر المزيج التسويق السياحي   -

 ثالثا: متغيرات الدراسة 
 التأكد من صدق العينة من خلال حساب معامل الفا كرومباخ وكذاالدراسة  يتناول هذا الجزء وصف لمتغيرات

 متغيرات الدراسة:  -1
المستقل  -ا المتغير المستقل في    : المتغير  التسويقي السياحي  يتمثل  الى    01والذي شمل العبارات من  المزيج 

 الآتية: عناصرعمدنا إلى قياس هذا المتغير من خلال ال حيث35
 05الى 01من شمل هذا البعد العبارات المنتج السياحي:  -
 11الى 06منشمل هذا البعد العبارات التسعير السياحي:  -
 17الى  12منشمل هذا البعد العبارات : ي الترويج السياح  -
 22الى  18منشمل هذا البعد العبارات التوزيع السياحي:  -
 26الى  23منشمل هذا البعد العبارات  الافراد:  -
 30الى  27منشمل هذا البعد العبارات  الدليل المادي:  -
 34الى  30منشمل هذا البعد العبارات العمليات:  -
 41لى إ 35حيث شمل العبارات منفي الميزة التنافسية والمتمثل  : المتغير التابع-ب

 (ثالثا: الخصائص السيكومترية لأداة الدراسة )صدق وثبات الاستبيان
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السيكو   نينع أو  مؤشمجموعة  ،  مترية بالخصائص  و رات  تشعوامل  عددية  الدراسة   ىإل   يرمقادير  أداة   جودة 
يعتبر الصدق    ."" مؤشر الثبات ومؤشر الصدق  المؤشرات  هذه  هم، وأ سه ا صممت لقيام الاستبيان( وقابلية قياسها ل) 

ا، ويرتبط  ه على تعميم  هية نتائج البحث وقدرتاهمالبالغ في    لتأثيرها  ثينالتي تهم الباح  الموضوعاتم  هوالثبات من أ 
بالأدوات   ال  المستخدمةالصدق والثبات  ومدى دقة    قياسه   راد م)الاستبيان( في البحث ومدى قدرتها على قياس 

 .من تلك الأدوات المأخوذةالقرارات 
الاستبيان  -1 صدق  مؤشرات  وضعت  :حساب  ما  الاستبيان  عبارات  تقيس  أن  الدراسة؛  أداة  بصدق   يقصد 

لعب  الداخلي  الاتساق  صدق  خلال  من  الاستبيان  صدق  من  بالتأكد  وقمنا  الصدق لقياسو،  الاستبيان.   ارات 
 البنائي لمحاور الاستبيان 

  صدق الاتساق الداخلي لعبارات الاستبيان-أ
ل ووفقا  الداخلي  الاتساق  بمصدق  الارتباط  إليرس عامل  يهدف  كل   ىون  قدرة  مدى   من  مجموعة  معرفة 

  ذا هفإن  بين متغيرين  ون  يرسعندما يتم حساب معامل الارتباط ببوضوح حيث    متغيرعبارات المحور على قياس ال
 (1+( و ) 1-بين) ح في كل الحالات  راو عامل يتمال
قيمة    من خلال مقارنة  محورهاالعبارة و   ينة دالة إحصائية )أي توجد علاقة بوتكون معاملات الارتباط المحسوب 

صاحبة  م ال(  sigة ) فإذا كانت قيم،   0.05لكل معامل ارتباط مع مستوى الدلالة  (  sig)  مستوى القيمة الاحتمالية
 الارتباط ذو دلالة إحصائية.   فإن معامل، 0.05لة: مل ارتباط، أقـل من مستوى الدلالكل معا

 :من خلال معامل ارتباط بيرسون الثاني صدق الاتساق الداخلي لعبارات أبعاد المحور -
 السياحي المنتج*البعد الاول: 

 السياحي المنتج يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد :07جدول رقم 
 النتيجة sig القيمة الاحتمالية personمعامل  رقم العبارة 

 دال 0.000 0.932 01
 دال 0.000 0.932 02
 دال 0.000 0.961 03
 دال 0.000 0.951 04
 دال 0.000 0.951 05

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
  رتباط أعلى من معامل الارتباط عند مستوى الدلالة ل أعلاه أن جميع قيم معاملات الايتضح من الجدو 

≥ α0.05   تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن جميع الفقرات    المنتج السياحي   وبذلك فإن فقرات
 .هعلى قياس ما وضعت لأجل قادرة

 *البعد الثاني: التسعير السياحي
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 السياحي التسعير يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد :08جدول رقم 
 النتيجة sig القيمة الاحتمالية personمعامل  رقم العبارة 

 دال 0.000 0.964 06
 دال 0.000 0.964 07
 دال 0.000 0.888 08
 دال 0.000 0.947 09
 دال 0.000 0.947 10
 دال 0.000 0.635 11

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
  α  0.05 ≤  يتضح من الجدول أعلاه أن جميع قيم معاملات الارتباط أعلى من معامل الارتباط عند مستوى الدلالة

على قياس ما    تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن جميع الفقرات قادرة  السياحيالتسعير    وبذلك فإن فقرات
 .هوضعت لأجل

 *البعد الثالث: الترويج السياحي
 السياحي ترويج ال يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد :09جدول رقم 
 النتيجة sig الاحتماليةالقيمة  personمعامل  رقم العبارة 

 دال 0.000 0.882 12
 دال 0.000 0.897 13
 دال 0.000 0.812 14
 دال 0.000 0.833 15
 دال 0.000 0.771 16
 دال 0.000 0.761 17

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
  α  0.05 ≤  الارتباط أعلى من معامل الارتباط عند مستوى الدلالةيتضح من الجدول أعلاه أن جميع قيم معاملات  

على قياس ما    تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن جميع الفقرات قادرة  السياحي الترويج    وبذلك فإن فقرات
 .لهوضعت لأج
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 ي*البعد الرابع: التوزيع السياح 
 السياحي وزيعالت يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد : 10جدول رقم

 النتيجة sig القيمة الاحتمالية personمعامل  رقم العبارة 
 دال 0.000 0.587 18
 دال 0.000 0.827 19
 دال 0.000 0.827 20
 دال 0.000 0.770 21
 دال 0.000 0.840 22

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
  α  0.05 ≤  يتضح من الجدول أعلاه أن جميع قيم معاملات الارتباط أعلى من معامل الارتباط عند مستوى الدلالة

 .تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب  السياحي  التوزيع وبذلك فإن فقرات
 الخامس: الافراد*البعد 

 الافراد يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد : 11جدول رقم
 النتيجة sig القيمة الاحتمالية personمعامل  رقم العبارة 

 دال 0.000 0.823 23
 دال 0.000 0.854 24
 دال 0.000 0.920 25
 دال 0.000 0.920 26

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
  α  0.05 ≤  أعلاه أن جميع قيم معاملات الارتباط أعلى من معامل الارتباط عند مستوى الدلالةيتضح من الجدول  

 .تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب بعد الافراد  وبذلك فإن فقرات
 *البعد السادس: الدليل المادي

 الدليل المادي  يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد : 12جدول رقم
 النتيجة sig القيمة الاحتمالية personمعامل  رقم العبارة 

 دال 0.000 1 27
 دال 0.000 1 28
 دال 0.000 1 29
 دال 0.000 1 30

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الط المصدر: 
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  α  0.05 ≤  يتضح من الجدول أعلاه أن جميع قيم معاملات الارتباط أعلى من معامل الارتباط عند مستوى الدلالة
قياس ما وضعت    على  تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن جميع الفقرات قادرة الدليل المادي    وبذلك فإن فقرات 

 . هلأجل
 *البعد السابع: العمليات 

 العمليات  يوضح مدى الاتساق الداخلي لبعد : 13جدول رقم
 النتيجة sig القيمة الاحتمالية personمعامل  رقم العبارة 

 دال 0.000 0.730 31
 دال 0.000 0.730 32
 دال غير  0.093 0.312 33
 دال غير  0.093 0.312 34

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
الدلالةمعظم  يتضح من الجدول أعلاه أن     α ≤  قيم معاملات الارتباط أعلى من معامل الارتباط عند مستوى 

على قياس   الفقرات قادرة معظم متع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأنتتالعمليات  فقرات معظم وبذلك فإن 0.05
 ه ما وضعت لأجل

 :صدق الاتساق الداخلي لعبارات المحور الثاني من خلال معامل ارتباط بيرسون -
 لث: الميزة التنافسية المحور الثا *

 محور الميزة التنافسية ليوضح مدى الاتساق الداخلي  :14جدول رقم 
 النتيجة sig القيمة الاحتمالية personمعامل  رقم العبارة 

 دال 0.000 0.803 35
 دال 0.000 0.803 36
 دال 0.000 0.803 37
 دال 0.000 0.866 38
 دال 0.000 0.921 39
 دال 0.000 0.921 40
 دال  0.000 0.873 41

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
الدلالةمعظم  يتضح من الجدول أعلاه أن     α ≤  قيم معاملات الارتباط أعلى من معامل الارتباط عند مستوى 

  الفقرات قادرة   معظم  تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن  محور الميزة التنافسية   فقرات   معظم  وبذلك فإن   0.05
 ه.على قياس ما وضعت لأجل
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 تحديد درجة تبات المقياس )الفا كرومباخ(-1
هو معامل يدل على  و    " Alpha cronbach"الفا كرومباخ  من اجل اختبار درجة الثبات قمنا بحساب معامل  

 ار كالاتي:ب يقيس درجة صدق العينة ، حيث كانت نتائج الاختثبات المقياس و 
 Alpha cronbach: يبين قيمة معامل 15الجدول رقم

 " Alpha cronbach"الفا كرومباخ  محاور الاستبيان 
 النتيجة عدد الفقرات معامل الفا كرومباخ

 ثابت  34 0.945 المزيج التسويق السياحي 
 ثابت  7 0.935 الميزة التنافسية

 ثابت  41 0.939 عبارات الاستبيان
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة من إعداد الط:  المصدر: 
 محور موعة من عبارات كل مجلكل    "Alpha cronbachه النتائج حساب قيم "لا أع الجدوليعرض 

النتائج فيما لو أعيد    في  بدرجة الثباتمحور  عبارات كل  تمتع  ذا من أجل معرفة مدى  ه، و الاستبيان  محاور  من
  " Alpha cronbachأن: قيمة معامل ألفاکرونباخ "  نلاحظفة. إذ  مختل  زمنية فترات    خلال مرة ثانية    الاستبيان  توزيع

في حين قيمة   0.944المحور الاول بلغت  حيث أن قيمة    ( 0.6) من العتبة  اكبر ذات قيم مقبولة إحصائيا فهي  
 41  والذي يضم   0.939بلغت    الاستبيانعبارات    الإجمالية لجميعالقيمة    نه وم  0.935بلغت ، المحور الثاني  

فان قيمعبارة.   ألفا  ومنه  الدراسة وإمكانية    المتحصلکرونباخ    معامل  أداة    على   الاعتمادعليها تدل على ثبات 
   الدراسة.  متغيرات قياس في الاستبيان بيانات 

قد  للاستبيان  (قيم مؤشرات الصدق والثبات) ية  ر السيكومت  الخصائص نتائج حساب    خلالمن   تأكدنا من    نكون 
 والإجابة وصالحيتها لتحليل النتائج  الاستبانةعلى ثقة بصحة مما يجعلنا ، وثباتها أداة الدراسة صدق 

 تها.على أسئلة الدراسة واختبار فرضيا
 نتائج الدراسة تحليلها تفسيرها ومناقشتها: الثاني المبحث 

ية الاولية كالمتوسط الحسابي  في هذا المبحث نقوم بعرض نتائج التحليل الاحصائي للمقاييس الاحصائية الوصف 
الاهمية النسبية لمتغيرات الدراسة ضمن البعد الواحد لأبعاد المقاييس الرئيسية التي  ، والانحراف المعياري، والرتبة و 

فة لنتائج اختبار فرضيات الدراسة، باستخدام الطرق الاحصائية  تم تصميمها  و صياغتها في اسئلة الاستبيان، اضا
الانحدار المتعدد لحساب تأثير المتغيرات  المستقلة في النموذج المقترح على  كاختبار تحليل الانحدار البسيط و 

 المتغيرات التابعة له حسب كل فرضية من الفرضيات ذات الصلة بذلك 
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 الدراسةوصف و تحليل متغيرات المطلب الأول: 
 عملية التحليل انطلاقا من المعلومات الشخصية  سنبدأبما انه مقسم الى اجزاء و 

 تحليل المعلومات الشخصية الخاصة بعينة الدراسة  أولا: 
 الجنس -1

 يمثل الجدول الموالي توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس

 :توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس 16جدول رقم

 %النسبة التكرار  الجنس
 66.7 20 ذكر
 33.3 10 انثى 

 100 30 المجموع 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

إل  وبالنظر  أعلاه  الجدول  خلال  عدد  ىمن  البالغ  العينة  الذكور   30ها  تكرارات  عدد  أن  نلاحظ   فردا، 
عليه  ، و  10 من أفراد العينة بعدد33.3%الإناث  يمثل  من أفراد العينة ، بينما  % 66.7   وهم يمثلون نسبة  20
 .بالإناثن نسبة الذكور هي الاعلى مقارنة فإ
 العمر -2

 يظهر توزيع العينة متغير العمر من خلال الجدول الموالي:
 العمر توزيع عينة الدراسة حسب متغير  : 17جدول رقم

 %النسبة التكرار  عمرال
 30 9 سنة  30من اقل 
 70 21 سنة  50الى31من

 0 0 سنة 51فوق 
 100 30 المجموع 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

  للأفراد حيث نلاحظ ان النسبة المئوية  فردا 30ها تكرارات العينة البالغ عدد ى من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إل
فرد تليها    21من افراد العينة و هي النسبة الاعلى بعدد    % 70سنة تمثل    50الى    31الذين يتراوح عمرهم ما بين  

  51افراد بينما الافراد الذين يفوق عمرهم  9بعدد  %30سنة بنسبة مئوية تمثل   30الافراد الذين يقل عمرهم عن 
بس كبير  الشباب بشكل  تعتمد على عنصر  المؤسسة  انا  يعني  المهارات  معدومة هذا  اكتساب  قدرتهم على  بب 

 القدرات التى تتماشى مع بيئتها.و 
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 الدخل-3
 الدخليمثل الجدول الموالي توزيع عينة الدراسة حسب متغير 

 الدخل  توزيع عينة الدراسة حسب متغير  : 18جدول رقم
 %النسبة التكرار  لدخلا

 6.7 2 الف 30اقل من
 73.3 22 الف 60الى 30من
 20 6 الف 60فوق 

 100 30 المجموع 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

  %73.3نلاحظ ان اكبر نسبة كانت  ،    فردا  30ها  تكرارات العينة البالغ عدد  ىمن خلال الجدول أعلاه وبالنظر إل
الف بنسبة   60ثم يليها افراد العينة الذي يفوق دخلهم عن ، الف  60الف الى  30الذين يتراوح دخلهم من  للأفراد
 .  %6.7الف بنسبة تمثل  30الاخير افراد العينة الذين يقل دخلهم عن في و  ،   %20تمثل 

 المستوى التعليمي  -4
 يمثل الجدول الموالي افراد العينة حسب مستواهم التعليمي 

 المستوى التعليميتوزيع عينة الدراسة حسب متغير  : 19جدول رقم
 %النسبة التكرار  المستوى التعليمي 

 0 0 اقل من ثانوي 
 10 3 ثانوي 

 86.7 26 جامعي 
 3.3 1 دراسات عليا 

 100 30 المجموع 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

التعليمي بعددمن خلال الجدول     % 86.7فرد بنسبة  26نلاحظ ان افراد العينة يتوزعون حسب متغير المستوى 
 لصالح ثانوي. %10تليها نسبة  هي النسبة الاكبر ثم لصالح فئة الجامعيين و 

  الخبرة -5
 توزيع عينة الدراسة حسب متغير الخبرة : 20جدول رقم

 %النسبة التكرار  الخبرة 
 30 9 سنوات  5اقل من 

 66.7 20 سنوات10الى 5من
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 3.3 1 سنوات 10اكثر من
 100 30 المجموع 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

فرد من افراد العينة    20نلاحظ ان    فردا  30ها  تكرارات العينة البالغ عدد  ى من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إل
  %30هي النسبة الاعلى تليها النسبة التي تمثل  و   %  66.7سنوات بنسبة    10الى    5تتراوح سنوات خبرتهم ما بين  

من الافراد الذين    %3.3في الاخير النسبة التي تمثل  افراد و   9سنوات بعدد  5خبرتهم عن  من الافراد الذين تقل  
 فرد. 1سنوات بعدد  10تفوق خبرتهم عن 

 تحليل محاور الاستبيان ثانيا: 
الدراسة    المتبعة  المنهجيةالإجراءات    مختلف   بعد عرض في  الميدانيةفي    مختلف  سيتم عرض  المبحث ذا  ه، 

  راف نحالحسابي والا  المتوسط إجابات أفراد العينة بالاعتماد على  تحديد اتجاهات  نتائج الإحصاء الوصفي عن طريق  
مفردات  ى  وافقة وفقا لإجاباتمى أعلى درجات الالدراسة وعبارات الاستبيان والتي حازت علنحو متغيرات  عياري.  مال

 العينة
 المستقل: التسويق السياحيالمتغير -1

رافات  نحوالا  الحسابية  المتوسطاتالدراسة، تم استخدام  محل  للعينة  المنتج السياحي  لوصف    المنتج السياحي: -أ
 موالي موضح في الجدول ال هو  ية الفقرات، كماهمعرفة أ معيارية لمال

 الموظفين حول المنتج السياحيالانحرافات المعيارية لإجابات : المتوسطات الحسابية و 21الجدول رقم

رقم  
 العبارة 

المتوسط   العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات
 لحسابي ا

الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 الاجابة

 مرتفع 0.345 4.13 ة تشكيلة متنوعة من الخدمات السياحية التوفر الوك  01

 مرتفع 0.345 4.13 حاجات ورغبات السائح تحرص الوكالة على تقديم خدمات تتناسب مع   02

 مرتفع 0.379 4.16 يوجد اهتمام بجودة الخدمة المقدمة من طرف الوكالة  03

 مرتفع 0.406 4.20 تتميز الوكالة بسرعة تقديم الخدمات للسائح  04

 مرتفع 0.406 4.20 تقدم الوكالة عبر الأنترنت عروضا أفضل للخدمة السياحية 05



 ...................الاطار التطبيقي للدراسة................الفصل الثاني: .................................. 

~ 42 ~ 
 

 مرتفع  0.356 4.16 السياحيالمنتج  

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

أن   أعلاه  الجدول  خلال  من  البعد    المتوسطيظهر  لفقرات  السياحي  العام  بالمنتج   ولقد (  4.16)  بلغ المتعلق 
كما يظهر من خلال  (  4.20)   بحسابي يقدر    بمتوسط  الأولى  المرتبة (  05) ( و 04)  الفقرة رقمكل من  احتلت  

وفي عمومها  (  4.13)  حسابي قدره   بمتوسط   يرةالأخ  المرتبةجاءت في  ( 02) (و01)   الفقرة رقمكل من    الجدول أن
المنتج السياحي  متقاربة. أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد    الحسابية  فالمتوسطات 

حول  وتمركزها    تقارب آراء أفراد العينة  لى إمما يشير  قيمة أقل من الواحد  وهي    (0.356)   ، إذ بلغ الخمسة    بفقرات
في أراء   ير ا أنو لا يوجد تشتت كبهمفادذه القيم نتيجة إحصائية هتعطينا   وبالتاليالعام ،  الحسابي المتوسطقيمة 

وفي العموم    ،المتغيرذا  هأفراد العينة حول موافقتهم على    يعكس التقارب في وجهات نظر   و ما ه، و   المستجوبين
 رتفعة كانت م لمنتج السياحيبعد اأن اهمية  ينفإن أرقام الجدول تب 

السياحي -ب استخدام  محل  للعينة  السياحي    التسعيرلوصف    ::  التسعير  تم    الحسابية   المتوسطات الدراسة، 
 موالي موضح في الجدول ال هو  ية الفقرات، كماهمعرفة أ معيارية لمرافات النحوالا

 السياحي لتسعير الانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول ا: المتوسطات الحسابية و 22الجدول رقم

رقم  
 العبارة 

المتوسط   العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 الاجابة

 مرتفع جدا  0.490 4.36 تحرص الوكالة على تقديم خدماتها بأسعار تنافسية 06
 مرتفع جدا  0.490 4.36 تقدم الوكالة أسعار خاصة لزبائنها الأوفياء  07
 مرتفع جدا  0.466 4.30 الوكالة جودة المنتجات السياحية في تحديد أسعارهاتراعي  08
 مرتفع جدا  0.466 4.30 هناك مواسم تخفض أو ترفع فيها الوكالة أسعارها  09
 مرتفع جدا  0.466 4.30 تقدم الوكالة خدمات اضافية مجانا  10
 مرتفع جدا  0.430 4.23 تقوم الوكالات بتحليل القدرات الشرائية للسائح 11
 مرتفع جدا 0.419 4.31 السياحي لتسعيرا 

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
أن   أعلاه  الجدول  خلال  من  البعد    المتوسط يظهر  لفقرات  ب العام   ولقد (  4.31)  بلغ السياحي  التسعير  المتعلق 

كما يظهر من خلال  (  4.36)   بحسابي يقدر    بمتوسط  الأولى  المرتبة (  07) ( و 06)  الفقرة رقمكل من  احتلت  
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  فالمتوسطات وفي عمومها  (  4.13)  حسابي قدره  بمتوسط  يرة الأخ  المرتبةجاءت في    ( 11)   الفقرة رقم  الجدول أن
بفقرات  السياحي  التسعير  متقاربة. أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد    الحسابية

حول قيمة  وتمركزها    تقارب آراء أفراد العينة   لىإمما يشير  قيمة أقل من الواحد  وهي    (0.419)   ، إذ بلغ   ستةال
نتيجة إحصائية مفادهتعطينا    وبالتالي العام ،    الحسابي   المتوسط القيم  في أراء    ير ا أنو لا يوجد تشتت كبهذه 

، وفي العموم  المتغيرذا  هات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على  يعكس التقارب في وجه  و ما ه، و   المستجوبين
 جدا  رتفعةكانت م السياحي تسعير ل بعد اأن اهمية  ينفإن أرقام الجدول تب 

رافات  نحوالا  الحسابية   المتوسطات الدراسة، تم استخدام  محل  للعينة  السياحي    الترويجلوصف    الترويج السياحي: -ج 
 موالي موضح في الجدول ال هو  الفقرات، كماية همعرفة أ معيارية لمال
 السياحي رويجالانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول الت: المتوسطات الحسابية و 23الجدول رقم 

رقم  
 العبارة 

المتوسط   العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 الاجابة

 مرتفع جدا  0.430 4.23 تشارك الوكالة في مختلف المعارض السياحية 12
 مرتفع   0.406 4.20 تقدم الوكالة خصومات موسمية على خدماتها  13
 مرتفع 0.406 4.20 تخصص الوكالة ميزانية سنوية  للحملات الترويجية  14
 مرتفع 0.379 4.16 تقوم الوكالة بعرض خدماتها عبر مواقع التواصل الاجتماعي 15
 مرتفع 0.345 4.13 توفر الوكالة كتيبات وملصقات للتعريف بمجمل خدماتها  16
 مرتفع جدا  0.430 4.23 تنظم الوكالة مسابقات فكرية وثقافية  17
 مرتفع  0.330 4.19 الترويج السياحي 

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
أن   أعلاه  الجدول  البعد    المتوسطيظهر من خلال  لفقرات  باالعام   ولقد (  4.19)  بلغالسياحي    لترويج  المتعلق 

كما يظهر من خلال  (  4.23)   بحسابي يقدر    بمتوسط  الأولى  المرتبة (  17) ( و 12)  الفقرة رقمكل من  احتلت  
  فالمتوسطات وفي عمومها  (  4.13)  حسابي قدره  بمتوسط  يرة الأخ  المرتبةجاءت في    ( 16)   الفقرة رقم  الجدول أن

العينة حول بعد    الحسابية أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد  بفقرات  السياحي    ترويجال متقاربة. 
حول قيمة  وتمركزها    تقارب آراء أفراد العينة   لىإمما يشير  قيمة أقل من الواحد  وهي    (0.330)   ، إذ بلغ   الستة

نتيجة إحصائية مفادهتعطينا    وبالتالي العام ،    الحسابي   المتوسط القيم  في أراء    ير ا أنو لا يوجد تشتت كبهذه 
، وفي العموم  المتغيرذا  هيعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على    و ما ه، و   المستجوبين
 رتفعة كانت م السياحي الترويج بعد أن اهمية  ينجدول تب فإن أرقام ال

رافات  نحوالا  الحسابية  المتوسطاتالدراسة، تم استخدام  محل  للعينة  السياحي    وزيعالتلوصف  :  التوزيع السياحي -د
 موالي موضح في الجدول ال هو  ية الفقرات، كماهمعرفة أ معيارية لمال
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 السياحي توزيع الانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول الالحسابية و : المتوسطات 24الجدول رقم
رقم  

 العبارة 
المتوسط   العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات

 الحسابي 
الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 الاجابة

 مرتفع جدا  0.449 4.26 مقر وموقع الوكالة سهل الوصول اليه  18
 مرتفع . 0406 4.20 الوكالة بتوسيع رقعتها الجغرافية من خلال التعامل الالكتروني تقوم  19
 مرتفع 0.406 4.20 تحرص الوكالة على خدمة السياح أيام العطل والمناسبات  20
 مرتفع جدا  0.430 4.23 ساعات عمل الوكالة مناسبة للسياح  21
فروع   22 و  تمثيل  مكاتب  توفير  على  الوكالة  أرجاء  تحرص  كل  في  لها 

 الوطن
 مرتفع جدا  0.490 4.36

 مرتفع جدا 0.336 4.25 السياحيالتوزيع  
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

كما يظهر  ، (  4.25)  بلغالسياحي   المتعلق بالتوزيعالعام لفقرات البعد  المتوسط يظهر من خلال الجدول أعلاه أن 
وفي  (  4.20)  حسابي قدره  بمتوسط يرةالأخ  المرتبةجاءت في  ( 20) (و19)   الفقرة رقمكل من    الجدول أنمن خلال  
  توزيع المتقاربة. أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد    الحسابية   فالمتوسطات عمومها  

العينة   لىإمما يشير  قيمة أقل من الواحد  وهي    ( 0.336)   ، إذ بلغالخمسة  بفقرات  السياحي     تقارب آراء أفراد 
ا أنو لا يوجد تشتت  هذه القيم نتيجة إحصائية مفادهتعطينا    وبالتالي العام ،    الحسابي   المتوسط حول قيمة  وتمركزها  

،  لمتغير اذا هيعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على  و ماه، و  المستجوبينفي أراء  يركب
 جدا رتفعة كانت م السياحيالتوزيع  بعد أن اهمية  ينوفي العموم فإن أرقام الجدول تب 

عرفة  معيارية لمرافات النحوالا  الحسابية  المتوسطات الدراسة، تم استخدام  محل  للعينة  الافراد  لوصف  الافراد:  -ه
 :موالي موضح في الجدول ال هو  ية الفقرات، كماهمأ 

 الافراد الانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول المتوسطات الحسابية و : 25الجدول رقم
رقم  

 العبارة 
المتوسط   العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات

 الحسابي 
الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 الاجابة

 مرتفع جدا  0.466 4.30 تقوم الوكالة بإجراء دورات تدريبية وتكوينية لموظفيها. 23
 مرتفع 0.379 4.16 موظفو الوكالات لديهم الخبرة في مجال التواصل مع الزبائن. 24
 مرتفع 0.406 4.20 عدد موظفي الوكالة كاف لتقديم الخدمات على أحسن وجه.  25
 مرتفع 0.406 4.20 تقدم الوكالة تحفيزات مادية للموظفين لتشجيعهم وزيادة مردوديتهم 26
 جدا  مرتفع 0.363 4.21 لافرادا 

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
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أن   أعلاه  الجدول  خلال  من  البعد    المتوسط يظهر  لفقرات   ولقد (  4.21)  بلغ بالأفراد  المتعلق  العام 
من    خلال الجدول أن كما يظهر من  (  4.30)   ب حسابي يقدر    بمتوسط   الأولى   المرتبة (  23)  احتلت الفقرة رقم

  الحسابية   فالمتوسطاتوفي عمومها  (  4.16)  حسابي قدره  بمتوسط  يرةالأخ  المرتبةجاءت في    ( 24)   الفقرة رقم
بعد   حول  العينة  أفرد  إجابات  في  منخفض  فهو  للتشتت  بالنسبة  أما  بلغ   الاربعة بفقرات  الافراد  متقاربة.  إذ   ،  

  الحسابي   المتوسطحول قيمة وتمركزها  تقارب آراء أفراد العينة لىإمما يشير قيمة أقل من الواحد وهي  ( 0.363) 
  و ما ه، و المستجوبينفي أراء    يرا أنو لا يوجد تشتت كبهذه القيم نتيجة إحصائية مفادهتعطينا    وبالتالي العام ،  

  ين ، وفي العموم فإن أرقام الجدول تبمتغير الذا  هيعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على  
 جدا. رتفعة كانت مالافراد بعد أن اهمية 

المادي: -و المادي  لوصف    الدليل  استخدام  محل  للعينة  الدليل  تم  رافات  نحوالا  الحسابية   المتوسطاتالدراسة، 
 :موالي موضح في الجدول ال هو  ية الفقرات، كماهمعرفة أ معيارية لمال

 الدليل المادي الانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول المتوسطات الحسابية و : 26الجدول رقم
رقم  

 العبارة 
المتوسط   العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات

 الحسابي 
الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 الاجابة

 مرتفع   0.305 4.10 المظهر الخارجي للوكالة جذاب ومعاصر. 27
 مرتفع   0.305 4.10 تتوفر الوكالة على أماكن انتظار مريحة وكافية. 28
 مرتفع   0.305 4.10 تمتلك الوكالة تجهيزات ومعدات متطورة. 29
 مرتفع   0.305 4.10 تمتلك الوكالة موقع الكتروني سهل التتبع. 30
 مرتفع   0.305 4.10 الدليل المادي  

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
حيث ان  (  4.10)  بلغ المتعلق بالمنتج السياحي  العام لفقرات البعد    المتوسطيظهر من خلال الجدول أعلاه أن  

. أما  شابهة مت  الحسابية   فالمتوسطات وفي عمومها  (  4.10جميع الفقرات قدر المتوسط الحسابي الخاص بها ب ) 
  (0.305)   ، إذ بلغ   ربعةالابفقرات  الدليل المادي  بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد  

العام ،    الحسابي  المتوسط حول قيمة  وتمركزها    تقارب آراء أفراد العينة  لىإمما يشير  قيمة أقل من الواحد  وهي  
يعكس    و ما ه، و   المستجوبينفي أراء    ير أنو لا يوجد تشتت كبا  ه ذه القيم نتيجة إحصائية مفادهتعطينا    وبالتالي

أن اهمية    ين، وفي العموم فإن أرقام الجدول تب المتغيرذا  هالتقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على  
 .رتفعةكانت مالدليل المادي بعد 

عرفة  معيارية لمرافات النحوالا  الحسابية   المتوسطات الدراسة، تم استخدام  محل  للعينة  العمليات  لوصف    : العمليات-ل
 :موالي موضح في الجدول ال هو  ية الفقرات، كماهمأ 

 العملياتالانحرافات المعيارية لإجابات الموظفين حول : المتوسطات الحسابية و 27الجدول رق 
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رقم  
 العبارة 

المتوسط   العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 الاجابة

   مرتفع 0.253 4.06 خدماتها  تعتمد الوكالة على برمجيات حديثة في عرض 31
 مرتفع   0.253 4.06 تنجز الوكالة العمليات الالكترونية بجودة عالية  32
 مرتفع   0.182 4.03 لى تقديم خدماتها بأسرع وقت ممكن الوكالة عتحرص  33
 مرتفع   0.182 4.03 هيل خدمات الحجز والدفع لزبائنهاتحرص الوكالة على تس 34
 مرتفع   0.096 4.04 العمليات  

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
كما يظهر من    ،(  4.04)  بلغ بالعمليات  المتعلق  العام لفقرات البعد    المتوسط يظهر من خلال الجدول أعلاه أن  

وفي  (  4.03)  حسابي قدره   بمتوسط   يرة الأخ  المرتبة جاءت في  ( 34(و ) 33)   الفقرة رقمكل من    خلال الجدول أن
العمليات  متقاربة. أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد    الحسابية  فالمتوسطاتعمومها  

يعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول    و ماه قل، و الأقيمة  الوهي    ( 0.096)   إذ بلغ  ، الاربعة  بفقرات
 .رتفعةكانت مالعمليات بعد أن اهمية   ين، وفي العموم فإن أرقام الجدول تبالمتغير ذا هموافقتهم على 

 :مواليموضح في الجدول ال الدراسة محل  للعينة)الميزة التنافسية( التابع   متغيرلوصف ال: المتغير التابع-2
 تغير التابع العينة على عبارات الم تائج تحليل إجابات أفرادن: 28الجدول رقم

رقم  
 العبارة 

المتوسط   العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات
 لحسابي ا

الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 الاجابة

 مرتفع 0.253 4.06 تعتبر الوكالة رائدة ومعروفة في مجالها. 35
 مرتفع 0.253 4.06 لدى الوكالة القدرة على الاستجابة للمتغيرات الخارجية  36
 مرتفع 0.253 4.06 الوكالة التميز من خلال انفرادها بالخدمات التي تقدمهاتحقق  37
 مرتفع 0.345 4.13 تسعى الوكالة للتحكم في تكاليفها مقارنة بمنافسيها  38
عليها   39 ليسهل  اتباعها  الواجب  التسويق  استراتيجية  الوكالة  تحدد 

 القرارات  عملية اتخاذ
 مرتفع 0.406 4.20

التنافسية من خلال  تعتمد   40 المعلومات  الحصول على  في  الوكالة 
 ء، الانترنت، البحوث التسويقية..،الوسطا

 مرتفع 0.406 4.20

الوكالا 41 باقي  عن  الوكالة  والخبرات    تتتميز  بالمهارات  المنافسة 
 المتطورة.

 مرتفع جدا  0.430 4.23

 مرتفع  0.291 4.13 الميزة التنافسية 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  إعداد الطمن المصدر: 
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(  4.13)  بلغ الثالث و المتعلقة بالميزة التنافسية    المحورالعام لفقرات    المتوسط يظهر من خلال الجدول أعلاه أن  
  كما يظهر من خلال الجدول أن (  4.23)   ب حسابي يقدر    بمتوسط  الأولى  المرتبة(  41)  احتلت الفقرة رقم  ولقد

وفي عمومها  (  4.06)  حسابي قدره   بمتوسط  يرة الأخ  المرتبةجاءت في  (  37و )   (36(و ) 35)   الفقرة رقمكل من  
محور الميزة التنافسية  خفض في إجابات أفرد العينة حول  متقاربة. أما بالنسبة للتشتت فهو من   الحسابية   فالمتوسطات 

حول  وتمركزها    تقارب آراء أفراد العينة   لى إمما يشير  قيمة أقل من الواحد  وهي    ( 0.291)   إذ بلغ   ،سبعة ال  ه بفقرات
في أراء   ير ا أنو لا يوجد تشتت كبهذه القيم نتيجة إحصائية مفادهتعطينا   وبالتاليالعام ،  الحسابي المتوسطقيمة 

، وفي العموم  المتغيرذا  هيعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على    و ما ه، و   المستجوبين
 رتفعةكانت ممحور الميزة التنافسية أن اهمية  ينفإن أرقام الجدول تب 

 :الدراسة في الجدول الآتي  متغيرات م تلخيص نتائج الجداول السابقة للقد تو 
 الانحرافات المعيارية لمتغيرات الدراسة: المتوسطات الحسابية و 29الجول رقم

 اتجاه الاجابة الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي متغيـــــــــــــــــــــــــــــــرات الدراسة 
 مرتفع 0.356 4.16 المنتج السياحي  
 مرتفع جدا  0.419 4.31 التسعير السياحي  

 مرتفع 0.330 4.19 الترويج السياحي  التسويق  عناصر
 مرتفع جدا  0.336 4.25 التوزيع السياحي  السياحي 

 مرتفع جدا  0.363 4.21 الافراد  
 مرتفع 0.305 4.10 الدليل المادي  
 مرتفع 0.096 4.04 العمليات  

 مرتفع 0.315 4.18 التسويق السياحي
 مرتفع 0.291 4.13 الميزة التنافسية

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
وهي اعلى قيمة يايها    4.31صر التسعير السياحي بلغ  عن الحسابي العام ل  المتوسطيتضح من الجدول أعلاه أن  

ثم يليها الترويج السياحي    4.21ثم يليها الافراد بمتوسط عام قدر ب    2.25التوزيع السياحي بمتوسط عام بلغ  
  4.10و الدليل المادي بمتوسط عام يقدر    4.16منتج السياحي بمتوسط عام بلغ  ثم يليه ال  4.19بمتوسط عام  

فيما يخص بعد متغير الميزة التنافسية  فقد قدر المتوسط  أما  ،  4.04في الاخير العمليات بمتوسط عام يقدر ب  
  تفعة جدا  الى مر   عمومها مرتفعة  الحسابية كانت في   المتوسطات ويتضح من الجدول أن    4.13العام الخاص به  

كل   مسهو المتغيرات  في  يؤكد  ما  عناصر    اهمةو  هذه  كل  تحقيق  في  السياحي  التسويقي   .المستوياتالمزيج 
 المستجوبين  في أراء ير الواحد أي أنو لا يوجد تشتت كب   كلها أقل من المعياري راف نحأما عن التشتت فأرقام الا
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 اختبار فرضيات الدراسةالمطلب الثاني: 
في   الانماختبار    المطلب  هذا سيتم  أسلوب  باستخدام  الدراسة  وال  نحدار وذج  البسيط  الذي مالخطي   تعدد 
فسير التغير  على ت  لتسويق السياحيالتابع، أي دراسة مدى قدرة عناصر ا  متغيرعلى ال  المستقل  متغيريقيس أثر ال

 الميزة التنافسية في 
 اختبار الفرضيات الفرعية للدراسة أولا: 

 :دار الخطي البسيط نحية للدراسة تم الاعتماد على الاالفرضيات الفرع  رلاختبا
 اختبار الفرضية الفرعية الاولى. -أ

توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للمنتج السياحي وتحقيق الميزة التنافسية للوكالة  :   نص الفرضية
 ي:وفرضية بديلة كمايل  فرضية صفرية الى نقوم بإعادة صياغتها   هوعلي،   α0.05 ≤السياحية عند مستوى دلالة 

لا توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للمنتج السياحي على الميزة التنافسية    (:H0الفرضية الصفرية) 
  من وجهة نظر المستجوبين 

احصائية للمنتج السياحي على الميزة التنافسية من  توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة   (: H1الفرضية البديلة) 
  وجهة نظر المستجوبين 

تم ح الفرضية  التنافسية  ولاختبار هذه  الميزة  السياحي على  المنتج  تأثير  لمعرفة  البسيط  الخطي  الانحدار  ساب 
 كمايلي :

 :نتائج الانحدار البسيط لتأثير المنتج السياحي على الميزة التنافسية30الجدول رقم

 المعلمات المقدرة   الإحصائيةالمعايير  
 b1 الثابت  الدلالة  مستوى  R² R F Bêtaل التحديد معام

0.730 0.855 75.881 0.855 0.000 0.281 1.081 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

أقل  ( 0.000)  نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب   معنوية النموذج حيث :نجد ان  من خلال نتائج الجدول أعلاه
  ( الدلالة  مستوى  ب  ذاوه  ( 0.05من  علاقة  وجود  يوضح  السياحي    متغيرينال  ينما  التنافسيةو المنتج   .الميزة 

قيمة معامل ارتباط    ، حيث بلغتالميزة التنافسيةين المنتج السياحي و بقوي    وجود علاقة ارتباط  ى النتائج إل  يرتش
من التباين   73% هقيمت كما نلاحظ أن ما( α0.05 ≤)   دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة هيو  85.5%بيرسون 
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والتي    b1أما قيمة    .  في حال ثبات باق المتغيرات  المنتج السياحي  ( يفسره بعدالميزة التنافسية  التابع )   متغير في ال
بوحدة  لمنتج السياحي  التابع فكلما ارتفع عنصر االمتغير  على    المستقلالمتغير    ثيرفتوضح قوة تأ  1.081  غتبل

دار البسيط نقبل الفرضية  نحومن خلال نتائج الا  وبالتالي .وحدة  1.081  بالميزة التنافسية  واحدة ارتفعت قيمة  
H1    نظر وجهة  من  التنافسية  الميزة  على  السياحي  للمنتج  احصائية  دلالة  ذات  معنوية  تأثيرية  علاقة  توجد 

  وفق المعادلة التالية: ،   المستجوبين

0.281+1x1.081=Y 

 . ثانيةاختبار الفرضية الفرعية ال -ب

وتحقيق الميزة التنافسية للوكالة  للتسعير السياحي  توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية  :   نص الفرضية
 ي:وفرضية بديلة كما يل فرضية صفرية الى  نقوم بإعادة صياغتها    ه وعلي،    α0.05 ≤السياحية عند مستوى دلالة  

السياحي على الميزة التنافسية    لتسعير ل  لا توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية  (:H0الفرضية الصفرية) 
  من وجهة نظر المستجوبين 

السياحي على الميزة التنافسية من    تسعير توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية لل   (: H1الفرضية البديلة) 
  وجهة نظر المستجوبين 

السياحي على الميزة التنافسية كما    تسعير ولاختبار هذه الفرضية تم حساب الانحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير ال 
 يلي :

 :نتائج الانحدار البسيط لتأثير التسعير السياحي على الميزة التنافسية31الجدول رقم

 المعلمات المقدرة   الإحصائيةالمعايير  
 b1 الثابت  الدلالة  مستوى  R² R F Bêtaامل التحديد عم

0.654 0.809 52.861 0.809 0.000 1.375 0.648 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 

أقل  ( 0.000)  معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب  :نجد ان  من خلال نتائج الجدول أعلاه
  ( الدلالة  مستوى  ب  ذاوه  ( 0.05من  علاقة  وجود  يوضح   .التنافسيةالميزة  و السياحي    تسعيرال  متغيرينال  ينما 
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قيمة معامل ارتباط   ، حيث بلغتالميزة التنافسيةالسياحي و  التسعيرين بقوي  وجود علاقة ارتباط ىالنتائج إل يرتش
الدلالة  هيو   80.9%بيرسون   من    65.4%  هقيمت  كما نلاحظ أن ما(  α0.05 ≤)   دالة إحصائيا عند مستوى 

أما قيمة    .  في حال ثبات باقي المتغيرات    السياحي  التسعير  ( يفسره بعدالميزة التنافسية  التابع )   متغيرالتباين في ال
b1    بلغت تأ  0.648والتي  قوة  المستقل   ثيرفتوضح  االمتغير  على    المتغير  ارتفع عنصر  فكلما    لتسعير التابع 

دار البسيط  نحومن خلال نتائج الا وبالتالي  .وحدة 0.648ب الميزة التنافسية  بوحدة واحدة ارتفعت قيمة السياحي  
السياحي على الميزة التنافسية من    لتسعير توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية ل  H1نقبل الفرضية  

  :التالية المعادلة وفق،   وجهة نظر المستجوبين

1.375+2x0.648=Y 

 اختبار الفرضية الفرعية الثالثة-ج 

السياحي وتحقيق الميزة التنافسية للوكالة    لترويجعلاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية ل: توجد   نص الفرضية
 ي:يل ماوفرضية بديلة ك فرضية صفرية الى نقوم بإعادة صياغتها   هوعلي،   α0.05 ≤السياحية عند مستوى دلالة 

السياحي على الميزة التنافسية   لترويج: لا توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية ل( H0الفرضية الصفرية) 
  من وجهة نظر المستجوبين 

السياحي على الميزة التنافسية من    ترويجتوجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية لل  (: H1الفرضية البديلة) 
  وجهة نظر المستجوبين 

التنافسية  االترويج  ولاختبار هذه الفرضية تم حساب الانحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير   الميزة  لسياحي على 
 يلي :كما

 السياحي على الميزة التنافسية الترويج نتائج الانحدار البسيط لتأثير  :32الجدول رقم

 المعلمات المقدرة   الإحصائيةالمعايير  
 b1 الثابت  الدلالة  مستوى  R² R F Bêtaمعامل التحديد 

0.836 0.914 142.935 0.914 0.000 0.751 0.809 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة المصدر: من إعداد الط
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أقل  ( 0.000)  معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب  :نجد ان  من خلال نتائج الجدول أعلاه
  ( الدلالة  مستوى  ب  ذا وه  ( 0.05من  علاقة  وجود  يوضح  و   رويج الت  متغيرين ال  ينما  التنافسيةالسياحي   .الميزة 

  قيمة معامل   ، حيث بلغتالميزة التنافسيةالسياحي و   ترويجين الب  جداقوي    وجود علاقة ارتباط   ى النتائج إل  يرتش
  83.6%  ه قيمت  كما نلاحظ أن ما (  α0.05 ≤)   دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة  هيو   91.4%بيرسون  ارتباط  

أما   . في حال ثبات باقي المتغيرات  السياحي  ترويج  ال ( يفسره بعدالميزة التنافسية التابع )  متغير من التباين في ال
  رويج  لتالتابع فكلما ارتفع عنصر االمتغير على  المتغير المستقل  ثيرفتوضح قوة تأ 0.809والتي بلغت  b1قيمة 

دار البسيط  نحومن خلال نتائج الا  وبالتالي  .وحدة  0.809بالميزة التنافسية  ارتفعت قيمة    بوحدة واحدة السياحي  
التنافسية من    ويجتوجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية للتر   H1نقبل الفرضية   الميزة  السياحي على 

  وفق المعادلة التالية:،   وجهة نظر المستجوبين

0.751+3x0.809Y= 

 . اختبار الفرضية الفرعية الرابعة-د

السياحي وتحقيق الميزة التنافسية للوكالة    توزيع : توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية لل نص الفرضية
 ي:يل وفرضية بديلة كما فرضية صفرية الى نقوم بإعادة صياغتها   هوعلي،   α0.05 ≤السياحية عند مستوى دلالة 

السياحي على الميزة التنافسية    توزيعلا توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية لل  (: H0الفرضية الصفرية) 
  من وجهة نظر المستجوبين 

السياحي على الميزة التنافسية من    توزيع توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية لل  (:H1الفرضية البديلة) 
  وجهة نظر المستجوبين 

ال التنافسية  ا  توزيع ولاختبار هذه الفرضية تم حساب الانحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير  الميزة  لسياحي على 
 يلي :كما

 السياحي على الميزة التنافسية التوزيع نتائج الانحدار البسيط لتأثير :33الجدول رقم

 المعلمات المقدرة   الإحصائيةالمعايير  
 b1 الثابت  الدلالة  مستوى  R² R F Bêtaامل التحديد مع

0.679 0.824 59.149 0.824 0.000 0.839 0.777 
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 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  : من إعداد الطالمصدر

أقل  ( 0.000)  معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب  :نجد ان  من خلال نتائج الجدول أعلاه
  ( الدلالة  مستوى  ب  ذاوه  (0.05من  علاقة  وجود  يوضح  و   وزيعالت  متغيرينال  ينما   .التنافسيةالميزة  السياحي 

  قيمة معامل ارتباط   ، حيث بلغتالميزة التنافسية السياحي و   ين التوزيع بقوي   وجود علاقة ارتباط  ىالنتائج إل  يرتش
الدلالة  هيو   82.4%بيرسون   من    67.9%  هقيمت  كما نلاحظ أن ما(  α0.05 ≤)   دالة إحصائيا عند مستوى 

أما قيمة    .في حال ثبات باقي المتغيراتالسياحي   وزيعالت  ( يفسره بعد الميزة التنافسية  التابع )  متغير التباين في ال
b1    السياحي    وزيع لتالتابع فكلما ارتفع عنصر االمتغير  على    المتغير المستقل  ثير فتوضح قوة تأ   0.777والتي بلغت

قيمة   ارتفعت  واحدة  التنافسية  بوحدة  خلا  وبالتالي .وحدة  0.777بالميزة  الاومن  نتائج  نقبل  نحل  البسيط  دار 
للت  H1الفرضية   السياحي على الميزة التنافسية من وجهة  وزيع  توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية 

  :وفق المعادلة التالية ،   نظر المستجوبين

0.839+4x0.777Y= 

 اختبار الفرضية الفرعية الخامسة.-ه

وتحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية  للأفراد  : توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية   نص الفرضية
 ي:وفرضية بديلة كما يل  فرضية صفريةالى نقوم بإعادة صياغتها  هوعلي،   α0.05 ≤عند مستوى دلالة 

على الميزة التنافسية من وجهة  للأفراد : لا توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية ( H0الفرضية الصفرية) 
  نظر المستجوبين 

على الميزة التنافسية من وجهة نظر  فراد  توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية لأ  (:H1الفرضية البديلة) 
  المستجوبين

 يلي :على الميزة التنافسية كما الافراد لخطي البسيط لمعرفة تأثيرولاختبار هذه الفرضية تم حساب الانحدار ا
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 على الميزة التنافسيةالافراد نتائج الانحدار البسيط لتأثير  :34الجدول رقم

 المعلمات المقدرة   الإحصائيةالمعايير  
 b1 الثابت  الدلالة  مستوى  R² R F Bêtaامل التحديد مع

0.803 0.896 114.06 0.896 0.000 1.106 0.718 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة المصدر: من إعداد الط

أقل  ( 0.000)  معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب  :نجد ان  من خلال نتائج الجدول أعلاه
    ى النتائج إل   ير تش  .الميزة التنافسيةو الافراد    متغيرينال  ينما يوضح وجود علاقة ب  ذاوه  (0.05من مستوى الدلالة )  
دالة   هي و  89.6%بيرسون  قيمة معامل ارتباط  ، حيث بلغت الميزة التنافسيةو الافراد ين  ب قوي  وجود علاقة ارتباط

الميزة  التابع )  متغير من التباين في ال 80.3%  هقيمت كما نلاحظ أن ما( α0.05 ≤)   إحصائيا عند مستوى الدلالة
  ثير فتوضح قوة تأ  0.718والتي بلغت    b1أما قيمة   .في حال ثبات باقي المتغيرات  الافراد  ( يفسره بعدالتنافسية  

المستقل ارتفع عنصر  المتغير  على    المتغير  فكلما  قيمة  الافراد  التابع  ارتفعت  التنافسية  بوحدة واحدة  ب  الميزة 
توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات    H1دار البسيط نقبل الفرضية  نحومن خلال نتائج الا  وبالتالي .وحدة  0.718

  :وفق المعادلة التالية ،   على الميزة التنافسية من وجهة نظر المستجوبين للأفراددلالة احصائية  

1.106+5x0.718Y= 

 اختبار الفرضية الفرعية السادسة. -و

الفرضية المادي  توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية    :  نص  التنافسية للوكالة  للدليل  الميزة  وتحقيق 
 ي:يل كماوفرضية بديلة  فرضية صفرية الى نقوم بإعادة صياغتها   هوعلي،   α0.05 ≤السياحية عند مستوى دلالة 

على الميزة التنافسية من  للدليل المادي  لا توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية    (: H0الفرضية الصفرية) 
  وجهة نظر المستجوبين 

على الميزة التنافسية من    احصائية للدليل المادي توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة    (: H1الفرضية البديلة) 
  وجهة نظر المستجوبين 

يلي  كما على الميزة التنافسية  الدليل المادي  ب الانحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير  ولاختبار هذه الفرضية تم حسا 
: 
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 الدليل المادي على الميزة التنافسيةنتائج الانحدار البسيط لتأثير  :35الجدول رقم

 المعلمات المقدرة   الإحصائيةالمعايير  
 b1 الثابت  الدلالة  مستوى  R² R F Bêtaامل التحديد مع

0.831 0.912 138.133 0.912 0.000 0.697 0.831 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة المصدر: من إعداد الط

أقل  ( 0.000)  معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب  :نجد ان  من خلال نتائج الجدول أعلاه
  ( الدلالة  مستوى  ب  ذاوه  (0.05من  علاقة  وجود  يوضح  المادي    متغيرينال  ينما  التنافسيةو الدليل   .الميزة 

ارتباط    قيمة معامل  ، حيث بلغتالميزة التنافسية و الدليل المادي  ين  ب جداقوي    وجود علاقة ارتباط  ىالنتائج إل  يرتش
الدلالة  هيو   91.2%بيرسون   من    83.1%  هقيمت  كما نلاحظ أن ما(  α0.05 ≤)   دالة إحصائيا عند مستوى 

  b1أما قيمة   . في حال ثبات باقي المتغيرات   الدليل المادي  عد( يفسره بالميزة التنافسية  التابع )   متغيرالتباين في ال
بوحدة  الدليل المادي  التابع فكلما ارتفع عنصر  المتغير  على    المتغير المستقل   ثيرفتوضح قوة تأ  0.831والتي بلغت

دار البسيط نقبل الفرضية  نحومن خلال نتائج الا  وبالتالي  .وحدة  0.831بالميزة التنافسية  واحدة ارتفعت قيمة  
H1    على الميزة التنافسية من وجهة نظر المستجوبين للدليل المادي  توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية  

  :وفق المعادلة التالية ، 

0.697+6x0.831Y= 

 . سابعةاختبار الفرضية الفرعية ال-ل

وتحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية  للعمليات    توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية    :  نص الفرضية
 ي:يلوفرضية بديلة كما فرضية صفريةالى نقوم بإعادة صياغتها  هوعلي،   α0.05 ≤عند مستوى دلالة 

للعمليا  لا توجد علاقة تأثير معنوية  (: H0الفرضية الصفرية)  التنافسية من    ت ذات دلالة احصائية  الميزة  على 
  وجهة نظر المستجوبين 

على الميزة التنافسية من وجهة    احصائية للعملياتتوجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة    (: H1الفرضية البديلة) 
  نظر المستجوبين 

 :  يليعلى الميزة التنافسية كماالعمليات ولاختبار هذه الفرضية تم حساب الانحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير 
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 على الميزة التنافسيةالعمليات  نتائج الانحدار البسيط لتأثير  :36الجدول رقم

 المعلمات المقدرة   الإحصائيةالمعايير  
 b1 الثابت  الدلالة  مستوى  R² R F Bêtaامل التحديد مع

0.781 0.884 99.901 0.884 0.000 1.420 1.360 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة المصدر: من إعداد الط

أقل  ( 0.000)  معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب  :نجد ان  من خلال نتائج الجدول أعلاه
النتائج    ير تش .الميزة التنافسيةو العمليات   متغيرينال  ينيوضح وجود علاقة بما    ذاوه(  0.05)   من مستوى الدلالة

  88.4%بيرسون  قيمة معامل ارتباط   ، حيث بلغتلميزة التنافسيةواالعمليات  ين  ب قوي   وجود علاقة ارتباط  ىإل
  متغير التباين في المن    78.1%  ه قيمت كما نلاحظ أن ما (  α0.05 ≤)   دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة   هيو 

 ( التنافسيةالتابع  المتغيرات  العمليات  ( يفسره بعدالميزة    1.360والتي بلغت    b1أما قيمة   في حال ثبات باقي 
بوحدة واحدة ارتفعت قيمة  العمليات  التابع فكلما ارتفع عنصر  المتغير  على    المتغير المستقل  ثير فتوضح قوة تأ 

توجد علاقة تأثيرية    H1دار البسيط نقبل الفرضية  نحومن خلال نتائج الا  وبالتالي  .وحدة  1.360بالميزة التنافسية  
  :وفق المعادلة التالية ،على الميزة التنافسية من وجهة نظر المستجوبينللعمليات معنوية ذات دلالة احصائية 

1.420+7x1.360Y= 

 للدراسة  الاولى ثانيا: اختبار الفرضية الرئيسية

 دار الخطي البسيط نحية للدراسة تم الاعتماد على الاالفرضيات الفرع لاختبار 

 الاولى.  رئيسيةاختبار الفرضية ال-أ
الميزة التنافسية للوكالة للتسويق السياحي في تحقيق  توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية  :   نص الفرضية

 ي:ل يوفرضية بديلة كما فرضية صفرية الى نقوم بإعادة صياغتها   هوعلي،   α0.05 ≤السياحية عند مستوى دلالة 
الميزة  للتسويق السياحي في تحقيق  لا توجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية    (: H0الفرضية الصفرية) 

  المستجوبينالتنافسية من وجهة نظر 
الميزة التنافسية  للتسويق السياحي في تحقيق  توجد علاقة تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية    (: H1الفرضية البديلة) 

  من وجهة نظر المستجوبين 
تم   الفرضية  هذه  تحليل  ولاختبار  تأثير  المتعدد  الانحدار  استخدام  السياحي لمعرفة  السياحي،    التسويق  )المنتج 

 يلي: الميزة التنافسية كما على  التسعير، الترويج، التوزيع، الافراد، الدليل المادي، العمليات(
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 على الميزة التنافسية  التسويق السياحي نتائج الانحدار البسيط لتأثير  :37الجدول رقم
 المعلمات المقدرة  المعايير الإحصائية 

 مستوى  R² R F Bêtaل التحديد معام
 الدلالة 

 b1 الثابت 

0.846 0.920 153.836 0.920 0.000 0.203 0.942 
 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة المصدر: من إعداد الط

أقل  ( 0.000)   معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب :نجد ان من خلال نتائج الجدول أعلاه
 .الميزة التنافسيةو  التسويق السياحي  متغيرينال ينعلاقة بما يوضح وجود  ذاوه ( 0.05) من مستوى الدلالة  

  قيمة معامل  ، حيث بلغت الميزة التنافسيةو  التسويق السياحي ين ب قوي جدا  وجود علاقة ارتباط  ى النتائج إل  يرتش
  84.6%  هقيمت كما نلاحظ أن ما( α0.05 ≤)  دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة هي و  29%بيرسون ارتباط 

  0.942ت والتي بلغ  b1أما قيمة   .التسويق السياحي( يفسره الميزة التنافسيةالتابع )  متغير التباين في المن 
بوحدة واحدة ارتفعت   التسويق السياحي  التابع فكلما ارتفع عنصرالمتغير على  المتغير المستقل ثير فتوضح قوة تأ 

توجد علاقة   H1دار البسيط نقبل الفرضية نحومن خلال نتائج الا وبالتالي  .وحدة 0.942الميزة التنافسية قيمة 
وفق   ،على الميزة التنافسية من وجهة نظر المستجوبينللتسويق السياحي تأثيرية معنوية ذات دلالة احصائية 

  :المعادلة التالية
Y=0.942x+0.203 

 
 ثالثا: اختبار الفرضية الرئيسية الثانية 

يوجد فروق ذات دلالة احصائية بين استجابات المبحوثين حول دور التسويق السياحي في تحقيق    :  نص الفرضية
 (، الخبرةالميزة التنافسية للوكالة السياحية تعزى لمتغيرات ) الجنس، الفئة العمرية، الدخل، المستوى التعليمي

يوجد فروق ذات دلالة احصائية بين استجابات المبحوثين حول دور التسويق السياحي    لا (:H0ة) الفرضية الصفري
،  في تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية تعزى لمتغيرات ) الجنس، الفئة العمرية، الدخل، المستوى التعليمي 

 (الخبرة 
استجابات المبحوثين حول دور التسويق السياحي  يوجد فروق ذات دلالة احصائية بين   (: H1الفرضية البديلة) 

،  في تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية تعزى لمتغيرات ) الجنس، الفئة العمرية، الدخل، المستوى التعليمي 
 (الخبرة 

 نحو متغير الجنس ( t) اختبار -
الدراسة والذي يعزى   الدراسة حول محاور  أفراد عينة  الفرق بين متوسطات آراء  ، تم  للبيانات الشخصية لمعرفة 

وذلك من خلال النتائج الموضحة في الجدول   ،  ( 0.05عند مستوى دلالة )   x²كروسكال ولكس ،    استخدام اختبار 
 أسفله.
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الميزة التنافسية للوكالة السياحية تعزى لمتغيرات ) الجنس،  : دور التسويق السياحي في تحقيق  38الجدول رقم
 الفئة العمرية، الدخل، المستوى التعليمي، الخبرة (

 القرار  مستوى الدلالة الاختبار 
 لا توجد فروق  Khi-carré 0.068 الجنس
 لا توجد فروق  Kruskal-Wallis 0.976 العمر
 فروق توجد  لا Kruskal-Wallis 0.208 الدخل

 لا توجد فروق  Kruskal-Wallis 0.129 المستوى التعليمي 
 لا توجد فروق  Kruskal-Wallis 0.496 الخبرة 

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج لبة  من إعداد الطالمصدر: 
توجد فروق بين العينات فكل العينات لديها نفس الموقف اتجاه الميزة التنافسية وبهذا    نلاحظ من الجدول اعلاه لا

يوجد فروق ذات دلالة احصائية بين استجابات المبحوثين حول دور التسويق    لا  التي تنص " H0نقبل الفرضية  
) الجنس،   الفئة العمرية، الدخل، المستوى  السياحي في تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية تعزى لمتغيرات 

 " التعليمي، الخبرة( 
 مناقشة النتائجالمطلب الثالث: 

 من خلال هذا المطلب سيتم مناقشة نتائج التحليل الاحصائي كما يلي:
 اولا: تفسير نتائج وصف المتغيرات

 بينت نتائج التحليل ما يلي:
 : )ابعاد التسويق السياحي(المتغير المستقل -1
   : المنتج السياحي -أ

بناءا على اجابات افراد عينة الدراسة حول هذا العنصر تبين ان مستواه كان مرتفع حيث بلغ المتوسط الحسابي  
وهو ما يؤكد ان كل العبارات كانت مرتفعة ويمكن ارجاع موافقتهم المرتفعة لهذا العنصر لتوفير   4.16لهذا البعد 

رغبات السياح و بالجودة و السرعة  تناسب مع حاجات و السياحية التي ت الوكالة على تشكيلة متنوعة من الخدمات 
 المطلوبة

 التسعير السياحي -ب
ان  وهو ما يؤكد    4.31كان راي المستجوبين حول هذا البعد مرتفعا جدا حيث بلغ المتوسط الحسابي لهذا البعد  

افسية بالإضافة الى  يمكن ان يكون هذا راجع لحرص الوكالة على تقديم اسعار تن كل العبارات كانت مرتفعة جدا و 
 ح للقدرة الشرائية للسائ ا مراعاته
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 الترويج السياحي-ج 
  و ما يؤكده أن كل هو   4.19حيث بلغ المتوسط الحسابي لهذا البعد  ،  رتفعا ا البعد مهذحول    ينستجوبمان رأي ال

كانت   عبار مرتفعة  العبارات  مشاركباستثناء  السياحية  تين  المعارض  في  الوكالة  الفكرية  ة  للمسابقات  وتنظيمها 
العينة فيه مرتفعا جدا لذاو  التي كان اتجاه  ال  الثقافية  الترويجية من خلال تعزيز  وكالة  على  الاهتمام    ممارستها 

ل الى اكبر عدد  المجانية من اجل الوصو   والعينات تقديم الهدايا  يات تنشيط المبيعات كالمسابقات و بمختلف تقن
 زة تنافسية عن غيرها من المنافسين.تحقيق ميممكن من السياح و 

 التوزيع السياحي-د
بناءا على اجابات افراد عينة الدراسة حول هذا العنصر تبين ان مستواه كان مرتفع جدا حيث بلغ المتوسط الحسابي  

البعد   العبارات كانت مرتفعة جدا باستثناء عبارة "تقوم الوكالة بتوسيع رقعتها    4.25لهذا  وهو ما يؤكد ان كل 
على خدمة السياح ايام العطل و المناسبات التي كان    الجغرافية من خلال التعامل الالكتروني" وحرص الوكالة 

ت لخدمة السائح بالشكل المطلوب  المناسبا الوكالة الاهتمام اكثر  بالعطل و اتجاه العينة فيه مرتفعة لذا يجب على 
 الحديثة    ة كذا مواكبة اكثر للتطورات الحاصلة على مستوى البرامج الإلكترونيو 
 الافراد -ه

و ما يؤكده أن  هو   4.21بلغ المتوسط الحسابي لهذا البعد  حيث ،  جدا  رتفعا ا البعد مهذحول    ينستجوبمان رأي ال
الى ان الوكالة تهتم بموظفيها حيث    ارجاع موافقتهم المرتفعة لهذا العنصر   ويمكن جدا  مرتفعة العبارات كانت    كل

التواصل مع الزبون  و   تقدم لهم دورات تدريبية لتكوينهم بالإضافة الى الحوافز المادية لتشجيعهم على اداء خدمتهم
 بالشكل المطلوب.  

 الدليل المادي -و
و ما يؤكده أن  هو   4.10حيث بلغ المتوسط الحسابي لهذا البعد،  رتفعا جداا البعد مهذحول    ينستجوبمان رأي ال

بمظهرها الخارجي  ارجاع موافقتهم المرتفعة لهذا العنصر الى ان الوكالة تهتم  مرتفعة  ويمكن  العبارات كانت    كل
 تجهيزات متطورة.تتوفر على معدات و  لجذب السياح اليها كما 

 العمليات -ل
و ما يؤكده أن  هو   4.04الحسابي لهذا البعدحيث بلغ المتوسط  ،  رتفعا جداا البعد مهذحول    ينستجوبمان رأي ال

الى استخدام الوكالة لبرامج حديثة تمكنها    ارجاع موافقتهم المرتفعة لهذا العنصرمرتفعة ويمكن  العبارات كانت    كل
 الحجز ...الخكما تسهل على زبائنها الدفع و طريقة ممكنة  بأسرعمن تقديم خدماتها 

 الاولى  ثانيا: تفسير نتائج الفرضية الرئيسية
البسيط وجود علاقة   ذا  تأثيريةلقد اوضحت نتائج تحليل الانحدار  للتسويق السياحي  معنوية  ت دلالة احصائية 

وهذا يدل على ان  )المنتج، التسعير، الترويج، التوزيع، الافراد، الدليل المادي، العمليات ( على الميزة التنافسية  
 كل بعد من ابعاد التسويق السياحي له تاثير على الميزة التنافسية 

 ثالثا: تفسير نتائج الفرضية الرئيسية الثانية
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د  انه لامن خلال  تبين  التسويق    يوجد  راستنا  دور  المبحوثين حول  استجابات  بين  دلالة احصائية  ذات  فروق 
) الجنس، الفئة العمرية، الدخل، المستوى   السياحي في تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية تعزى لمتغيرات 

      ة التنافسيأي ان جميع الموظفين لديهم نفس الموقف اتجاه الميزة  التعليمي، الخبرة (
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 :الثاني الفصل  خلاصة 

 معالجتنا لهذا الفصل، يمكننا استنتاج ما يلي  من خلال 
المنتج السياحي حيث بلغ المتوسط الحسابي العام لفقرات هذا البعد    ب افراد العينة على بعد خصائص لموافقة اغ  -

 مرتفعة.وهي تعتبر قيمة  0.356والانحراف المعياري  4.16
السياحي حيث بلغ المتوسط الحسابي العام لفقرات هذا    التسعير   ب افراد العينة على بعد خصائصلموافقة اغ  -

 مرتفعة جدا.تبر قيمة هي تع و  0.419الانحراف المعياري و  4.31البعد 
السياحي حيث بلغ المتوسط الحسابي العام لفقرات هذا    الترويج   ب افراد العينة على بعد خصائصلموافقة اغ  -

 مرتفعة.هي تعتبر قيمة و  0.330الانحراف المعياري و  4.19البعد 
السياحي حيث بلغ المتوسط الحسابي العام لفقرات هذا    التوزيع    ب افراد العينة على بعد خصائص لموافقة اغ  -

 مرتفعة جدا هي تعتبر قيمة و  0.336الانحراف المعياري و  4.25البعد 

  4.21حيث بلغ المتوسط الحسابي العام لفقرات هذا البعد  الافراد موافقة اغلب افراد العينة على بعد خصائص  -
 فعة جدا.مرتهي تعتبر قيمة و  0.363الانحراف المعياري و 

حيث بلغ المتوسط الحسابي العام لفقرات هذا البعد   الدليل المادي  موافقة اغلب افراد العينة على بعد خصائص  -
 مرتفعة.هي تعتبر قيمة و  0.305الانحراف المعياري و  4.10

هذا البعد    موافقة اغلب افراد العينة على بعد خصائص المنتج السياحي حيث بلغ المتوسط الحسابي العام لفقرات   -
 مرتفعة.هي تعتبر قيمة و  0.096لانحراف المعياري وا  4.04

فقد تم التوصل  - علاقة تأثيرية  الى وجود    بالنسبة للفرضية الرئيسية الاولى  اما فيما يخص اختار الفرضيات 
 .(  α0.05 ≤)   عند مستوى الدلالةوذلك معنوية ذات دلالة احصائية للتسويق السياحي على الميزة التنافسية 

يوجد فروق ذات دلالة احصائية بين استجابات المبحوثين  اما الفرضية الرئيسية الثانية فقد تم التوصل الى انه لا    -
 .ة التنافسية للوكالة السياحيةحول دور التسويق السياحي في تحقيق الميز 
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من  و ،  دور التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية  وضوع البحث الذي يتمحور حول  ممن خلال معالجتنا ل
 النظرية   يتين وضوع من الناحم، تم تناول ال  ببرج بوعريريجمن موظفي وكالة انوار الصباح  خلال دراسة عينة  

الوقوف على مدى  و   تحديد المفاهيم المرتبطة بالتسويق السياحي والميزة التنافسية  ىالدراسة إلهدفت  والتطبيقية، وقد  
ابراز دور التسويق السياحي  بالإضافة    تطبيق التسويق السياحي فالوكالة السياحية وأثره على نشاطات الوكالات

  ين دراسي  ينوضوع في فصلمإشكالية البحث من خلال تناول ال  ت الإجابة عنتم ، حيث    في تحقيق الميزة التنافسية
حول موضوع    مادة علمية كافية  يمو مهم من أجل تقدهل الأول الإطار النظري للدراسة و ، إذ تناولنا في الفصإثنين  

الثانياما  الدراسة،   ال  فقد خصص   الفصل  الاستبيان وقد  يدانية  مللدراسة  توجيهه  بالاعتماد على  لعينة من    تم 
ى  ا تم الوصول إل هيدانية التي تم إجراؤ موعريريج. إذ وعلى ضوء الدراسة البولاية برج ب موظفي وكالة انوار الصباح

 :النتائج التالية
النتائج  إلى  من خلال ما تم عرضه في الدراسة من محاولتنا للإجابة على الإشكالية خلصنا  :  الدراسة  نتائج 

 :منها نتائج تختبر صحة فرضياتنا  التالية
 أولا :نتائج الدراسة

 :ىتم التوصل إل  الميدانيةخلال نتائج الدراسة  من :نتائج التحليل الوصفي -1

و ما  هو   ( 0.356يقدر ب )    هبفقراتالسياحي    المنتج ات أفراد العينة حول بعد  وجود تشتت منخفض في إجاب  -
 الحسابي   المتوسط، حيث بلغ  يرتغمذا الهعينة الدراسة حول موافقتهم على    التقارب في وجهات نظر أفراد  يعكس
 مرتفع كان  السياحي لمنتجية اهمأ  أن مستوى  ين وبشكل عام يتب ( 4.16 )يالإجمال

و ما  هو  (  0.419يقدر ب )  ه بفقراتالتسعير السياحي وجود تشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول بعد  -
 الحسابي   المتوسط، حيث بلغ  يرتغمذا الهالتقارب في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على    يعكس
 مرتفع جدا كان حي التسعير السياية همأن مستوى أ  ين وبشكل عام يتب ( 4.31 )يالإجمال

و ما  هو   ( 0.330يقدر ب )    هبفقرات  لترويج السياحي  اوجود تشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول بعد    -
 الحسابي   المتوسط، حيث بلغ  يرتغمذا الهالتقارب في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على    يعكس
 مرتفع كان الترويج السياحي ية همأن مستوى أ  ين وبشكل عام يتب ( 4.19 )يالإجمال

و ما  ه و   (  0.336  يقدر ب )  ه بفقرات  لتوزيع السياحي اوجود تشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول بعد    -
 الحسابي   المتوسط، حيث بلغ  يرتغمذا الهالتقارب في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على    يعكس
 مرتفع جدا  كان التوزيع السياحي ية همأن مستوى أ  ين وبشكل عام يتب ( 4.25 )يالإجمال
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 و ما يعكس هو   (   0.363  يقدر ب )   هبفقرات  الافراد  وجود تشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول بعد  -
على   موافقتهم  حول  الدراسة  عينة  أفراد  نظر  وجهات  في  الهالتقارب  بلغ  ير تغمذا  حيث   الحسابي   المتوسط ، 

 مرتفع جدا كان الافراد ية همأن مستوى أ  ين وبشكل عام يتب ( 4.21 )يالإجمال

) ي   هبفقرات  الدليل المادي  وجود تشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول بعد  - و ما  هو   (   0.305  قدر ب 
 الحسابي  المتوسط ، حيث بلغ يرتغمذا الهالتقارب في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على ة يعكس

 مرتفع كان  الدليل المادي يةهمأن مستوى أ  ين وبشكل عام يتب ( 4.10 )يالإجمال

 و ما يعكس هو   (   0.096  يقدر ب )  هبفقراتالعمليات  وجود تشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول بعد    -
على   موافقتهم  حول  الدراسة  عينة  أفراد  نظر  وجهات  في  الهالتقارب  بلغ  ير تغمذا  حيث   الحسابي   المتوسط ، 

 مرتفع كان  لعمليات ية اهمأن مستوى أ  ين وبشكل عام يتب ( 4.04 )يالإجمال

و ما  ه و   (   0.291  يقدر ب )   هبفقرات  لميزة التنافسيةاوجود تشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول بعد    -
 الحسابي   المتوسط، حيث بلغ  يرتغمذا الهالتقارب في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على    يعكس
 مرتفع كان  ميزة التنافسية ل ية اهمأن مستوى أ  ين وبشكل عام يتب ( 4.13 )يالإجمال

 النتائج المتعلقة بفرضيات البحث -2

علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للتسويق    توجد  ":  ها والتي مفاد  الاولى  ار الفرضية الرئيسيةمن خلال اختب -
 "α0.05 ≤السياحي في تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية عند مستوى دلالة 

مما يعني ان للتسويق   α0.05 ≤ تشير معادلة الانحدار البسيط الى معنوية التسويق السياحي عند مستوى دلالة 
المادي، دور كبير في   الدليل  العمليات،  الافراد،  التوزيع،  الترويج،  المنتج، التسعير،  ابعاده  السياحي وبمختلف 

فتحقيق ميزة تنافسية يتطلب التكامل بين عناصر المزيج  تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية انوار الصباح  
 .التسويقي 

اختبار    - خلال  الرئيسيةمن  مفاد  الثانية  الفرضية  استجابات    ": هاوالتي  بين  احصائية  دلالة  ذات  فروق  يوجد 
المبحوثين حول دور التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية تعزى لمتغيرات ) الجنس، الفئة  

لاتوجد فروق بين العينات فكل  وقد تم نفيها حيث تم التوصل الى انه    " العمرية، الدخل، المستوى التعليمي، الخبرة( 
 .العينات لديها نفس الموقف اتجاه الميزة التنافسية 
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 الاقتراحات:  
 منها:فيما يلي نقدم مجموعة من التوصيات 

تتناول موضوع السياحة  اعداد برامج لنشر الوعي بين افراد المجتمع والميدان السياحي، كإعداد برامج بالإذاعة  -
 والميزة التنافسية من أجل تقديم خبراء مختصين في التسويق والسياحة.

عدد من السياح وتحقيق رضاهم وعليه    أكبرالعمل على التبني الفعلي لعناصر المزيج التسويقي السياحي لكسب  -
 كسب ولائهم وبالتالي تحقيق ميزة تنافسية مقارنة بمنافسيه.

 السياحي.في تنشيط القطاع  لأهميتهابكل الطرق وذلك   ودعمهمالات السياحية الاهتمام بالوك -
 .ضرورة انشاء مراكز للتكوين في السياحة، وفتح تخصص في السياحة بالجامعات -
 .مرشدين اكفاء متشبعين بالثقافة السياحيةل الاهتمام بتنمية الميزة التنافسية للوكالة بامتلاكها ضرورة -
والاستفادة منها في تحقيق    الهوية والعادات والتقاليد الخاصة بالمنطقة التي تعتبر إرث ثقافي هامالحفاظ على  -

 .التميز على المنافسين
تزيد من تميز    وبطريقةوجه  أكملالتثقيف الجيد لمختلف الفاعلين في القطاع السياحي قصد تأدية مهامهم على -

 .المنتج السياحي بالجزائر 
 .منها لاكتساب ميزة تنافسية والاستفادة ، الاعلام السياحي( ) سياحية  رونية تكون بمثابة واجهة إنشاء مواقع الكت-
 القطاعات.أهمية لا تقل عن باقي  وإعطائهعناية بالقطاع السياحي ال-

لا شك أنه رغم الجهد المبذول في إتمام هذا البحث، فإن هذا الأخير لا يخلو من النقائص  فاق الدراسة:  آ 
جسرا يربط بين  هذا البحث  بالتفصيل، إلا أنه يمكن أن يكون    نواحي الموضوعكل    على تناول  قدرتنابسبب عدم  

مهيد لمواضيع يمكنها  بحوث سبقت فأضاف إليها بعض المستجدات، لإثرائها وبعثها من جديد، وبحوث مقبلة كت
 أن تكون إشكالية لأبحاث أخرى نذكر منها:  

 في ترقية الخدمات السياحية  ودوره التسويق السياحي الالكتروني  -
 السياحية  والتنمية الخدمات السياحية  -
 على سلوك المستهلك  وأثرهاالخدمات السياحية  -
 السياحية طق افي تنمية المن  ودورهاالثقافة السياحية  -
 التسويق السياحي الاخضر والسياحية البيئية في الجزائر -
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 المراجع باللغة العربية
 : الرسائل الجامعية اولا
الميزة   -1 التسويقي على  المزيج  لنيل  انس رفعت عبد الحميد، اثر عناصر  التنافسية، مذكرة مقدمة 

كانون   الاعمال،  ادارة  قسم  الاعمال،  كلية  الاوسط،  الشرق  جامعة  الماجستير،  شهادة  متطلبات 
 2018الثاني

  الفاسبوك السياحية "  تالوكالا بلهامل محمد اكرم، دور الوسائط المتعددة في الترويج للسياحة عبر   -2
الاعلام والاتصال، تخصص اتصال جماهيري و وسائط  انموذجا"، مذكرة لنيل شهادة الماستر في علوم 

 2020-2019كلية العلوم الاجتماعية و الانسانية ام البواقي،  متعددة، جامعة العربي بن مهيدي،
بودي عبد القادر، اهمية التسويق السياحي في تنمية القطاع السياحي بالجزائر، اطروحة لنيل شهادة   -3

التسيير،   علوم  في  السنة  دكتوراه  الجزائر،  جامعة   ، التسيير  وعلوم  الاقتصادية  العلوم  كلية 
 2006/ 2005الجامعية

السياحة، -4 قطاع  تفعيل  في  دوره  السياحي و  التسويق  بوعكريف،  لنيل شهادة    زهير  مقدمة  مذكرة 
التجارية،  العلوم  في  علوم    الماجستير  و  التجارية  العلوم  و  الاقتصادية  العلوم  كلية  تسويق،  تخصص 

 منتوري قسنطينة  ير، جامعة  التسي
زير ريان، مساهمة التسويق السياحي في تطوير السياحة في الوطن العربي، اطروحة مقدمة لنيل   -5

الاقتصادية   العلوم  كلية  تسويق سياحي،  تخصص  دكتوراه،  التسيي  والتجاريةشهادة  علوم  ، جامعة  ر و 
 2018/ 2017محمد خيضر، بسكرة، 

دور التسويق السياحي في تنمية الميزة التنافسية للوكالة السياحية،  سماعين محمد، بن بوزيد زكرياء،   -6
محمد بوضياف المسيلة، كلية العلوم الاقتصادية    الماستر، جامعةمذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة  

 2020/ 2019، قسم العلوم التجارية، تخصص تسويق خدمات، السنة والتجارية
التسويق السياحي   -7 الذهنية للمقصد السياحي لدى الزبون،  سمير زعرور، دور  في تعزيز الصورة 

في العلوم التجارية، تخصص تسويق الخدمات،    LMD)اطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه الطور الثالث)  
 2023-2022جامعة محمد الصديق بن يحي ، جيجل، 

مستوى   السياحي الجزائري معالترويج في تكييف و تحسين الطلب      ة استراتيجيعميش سميرة، دور   -8
فترة   خلال  المتاحة  السياحية  شهادة    2015-1995الخدمات  نيل  متطلبات  مقدمة ضمتن  ،اطروحة 

 2015-2014دكتوراه العلوم الاقتصادية، جامعة فرحات عباس، سطيف، 
 ا: المجلات والملتقيات العلمية ثاني
التنافس كمدخل لترشيد اداء المؤسسة الاقتصادية،   ة أحمد طرطار، الميزة التنافسية و استراتيجي -1

 2011مجلة العلوم الانسانية، العدد الثاني والعشرون،جوان
أمينة بركان، منال هاني، تسويق المنتوج السياحي و دوره في تطوير قطاع السياحة، دفاتر   -2

 البحوث، العدد السادس
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ة، مجلة ابحاث كمية و نوعية في العلوم  حسناوي عائشة، حسناوي العارم، مقاربات الميزة التنافسي -3
 2022، 01، العدد04الاقتصادية و الادارية، المجلد

كمال العقريب، اهمية التسويق السياحي للنهوض بقطاع السياحة في   حمزة العرابي،  خالد قاشي، -4
 مجلة الادارة والتنمية للبحوث و الدراسات، العدد الثاني  الجزائر، 

ن نذير، دور المزيج التسويقي في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسات  سعيد بوجمعي، نصر الدين ب -5
 2019/ 12/ 01، تاريخ النشر 01، العدد09الصغيرة و المتوسطة، مجلة الابداع، المجلد

شتوح دلال، خلف الله بن يوسف، طرشاني سهام، دور التسويق السياحي في ترقية الخدمات   -6
 2021، 02، العدد05ة، المجلدالسياحية، مجلة شعاع للدراسات الاقتصادي

عبد العزيز ماضوي، حكيم بن جروة، استراتيجيات التسويق السياحي حتمية لتطوير القطاع   -7
، جوان  01، العدد05السياحي بالجزائر، مجلة التنمية و الاستشراف للبحوث و الدراسات، المجلد

2020 
السياحية و الحد من ازمات  فراح رشيد، بولدة يوسف، دور التسويق السياحي في دعم التنمية  -8

 2012العدد الثاني عشر ديسمبر  وادارية، ابحاث اقتصادية  السياحي، مجلةالقطاع 
كريمة شعبان، مساهمة الاعلام السياحي المرئي في تفعيل التنمية السياحية في الجزائر ، حوليات   -9

 2021، تاريخ النشر جوان  02، العدد35جامعة الجزائر، المجلد
الله، تسويق الخدمات السياحية واثره على تطوير الاداء في المنشئات ،   محسن محمد قسم -10

مجلة العلوم الاقتصادية و الادارية و القانونية، المجلة العربية للعلوم و الابحاث، العدد الثالث، المجلد  
 2017الاول، مايو

تحقيق   محمد الصالح عزيزي، رابح بالنور، احمد بن مويزة، التسويق السياحي و دوره في -11
،تاريخ  01، العدد09الميزة التنافسية للخدمات السياحية، مجلة الابتكار والتسويق، المجلد

 2022/ 01/ 31النشر
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 :01الملحق رقم 
 الشعبيةالجمهورية الجزائرية الديمقراطية 

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي 

 الابراهيميجامعة محمد البشير 

 ولاية برج بوعريريج

 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

 

 استمارة استبيان 

 دور التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية 

 (.  وفرعها باليشير  بولاية برج بوعريريج انوار الصباح السياحة والسفر  )دراسة حالة وكالة 

 

 

 

 

 :02الملحق رقم 
 

 

 

 

 

  

الكريمة:سيدي الكريم، سيدتي   

نشكركم مسبقا على مساهمتكم الإيجابية في إثراء هذا الموضوع، والذي يقوم به الباحثان  
بدراسة ميدانية حول: دور التسويق السياحي في تحقيق الميزة التنافسية )دراسة حالة وكالات  

ولاية برج بوعريريج (.السياحة والسفر ب  

نجاح الدراسة نأمل أن تتكرموا بالإجابة على  ولأن آراءكم وانطباعاتكم ذات أهمية بالغة في 
أسئلة هذا الاستبيان بوضع إشارة )×( في خانة الإجابة المناسبة، علما أن ما تدلون به من  

 بيانات ومعلومات سيحاط بالسرية التامة، ولن تستخدم إلا لأغراض البحث العلمي.
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 المحور الاول: البيانات الشخصية  

 الجنس:          ذكر                  انثى -1

 51فوق                       50_31من                      30الفئة العمرية:  اقل-2

 الف   60الف            اكبر من 60الف الى 30 من        الف          30اقل من: الدخل-3

 المستوى الدراسي:   اقل من ثانوي            ثانوي           جامعي          دراسات عليا -4

 سنوات  10سنوات                فوق  10الى   5سنوات              من 5الخبرة:    اقل من -5

 : التسويق السياحي ي المحور الثان

 اتفق  المنتج السياحي   الرقم 

 بشدة

 اتفق 

 

  لا محايد
 اتفق 

لا  
 اتفق 

 بشدة

      توفر الوكة تشكيلة متنوعة من الخدمات السياحية  01

      تحرص الوكالة على تقديم خدمات تتناسب مع حاجات ورغبات السائح  02

      يوجد اهتمام بجودة الخدمة المقدمة من طرف الوكالة  03

      تتميز الوكالة بسرعة تقديم الخدمات للسائح   04

      تقدم الوكالة عبر الأنترنت عروضا أفضل للخدمة السياحية 05

      التسعير السياحي  

      تحرص الوكالة على تقديم خدماتها بأسعار تنافسية 06

      تقدم الوكالة أسعار خاصة لزبائنها الأوفياء  07

      الوكالة جودة المنتجات السياحية في تحديد أسعارهاتراعي  08
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      هناك مواسم تخفض أو ترفع فيها الوكالة أسعارها   09

      تقدم الوكالة خدمات اضافية مجانا  10

      تقوم الوكالات بتحليل القدرات الشرائية للسائح   11

      ترويج 

      المعارض السياحيةتشارك الوكالة في مختلف  12

      تقدم الوكالة خصومات موسمية على خدماتها  13

      تخصص الوكالة ميزانية سنوية  للحملات الترويجية   14

      تقوم الوكالة بعرض خدماتها عبر مواقع التواصل الاجتماعي 15

      توفر الوكالة كتيبات وملصقات للتعريف بمجمل خدماتها  16

      تنظم الوكالة مسابقات فكرية وثقافية  17

      التوزيع 

      مقر وموقع الوكالة سهل الوصول اليه  18

      تقوم الوكالة بتوسيع رقعتها الجغرافية من خلال التعامل الالكتروني  19

      تحرص الوكالة على خدمة السياح أيام العطل والمناسبات  20

      ساعات عمل الوكالة مناسبة للسياح   21

      تحرص الوكالة على توفير مكاتب تمثيل و فروع لها في كل أرجاء الوطن 22

      الافراد  

      تقوم الوكالة بإجراء دورات تدريبية وتكوينية لموظفيها.   23

      موظفو الوكالات لديهم الخبرة في مجال التواصل مع الزبائن.   24
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      عدد موظفي الوكالة كاف لتقديم الخدمات على أحسن وجه.  25

      تقدم الوكالة تحفيزات مادية للموظفين لتشجيعهم وزيادة مردوديتهم.  26

      الدليل المادي  

      ومعاصر.المظهر الخارجي للوكالة جذاب  27

      تتوفر الوكالة على أماكن انتظار مريحة وكافية.   28

      تمتلك الوكالة تجهيزات ومعدات متطورة. 29

      تمتلك الوكالة موقع الكتروني سهل التتبع. 30

      العمليات  

      تعتمد الوكالة على برمجيات حديثة في عرض خدماتها.   31

      تنجز الوكالة العمليات الالكترونية بجودة عالية. 32

      تحرص الوكالة على تقديم خدماتها بأسرع وقت ممكن. 33

      تحرص الوكالة على تسهيل خدمات الحجز والدفع لزبائنها. 34

 

 التنافسية : الميزة لث المحور الثا

  
الر 
 قم 

 اتفق  الميزة التنافسية

 بشدة

 اتفق 

 

محا
 يد

  لا
 اتفق 

لا  
 اتفق 

 بشدة

      تعتبر الوكالة رائدة ومعروفة في مجالها. 36

      لدى الوكالة القدرة على الاستجابة للمتغيرات الخارجية. 37
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      تقدمها.تحقق الوكالة التميز من خلال انفرادها بالخدمات التي   38

      تسعى الوكالة للتحكم في تكاليفها مقارنة بمنافسيها. 39

تحدد الوكالة استراتيجية التسويق الواجب اتباعها ليسهل عليها عملية اتخاذ   40
 القرارات.

     

تعتمد الوكالة في الحصول على المعلومات التنافسية من خلال الوسطاء،   41
 التسويقية،...الانترنت، البحوث 

     

      المنافسة بالمهارات والخبرات المتطورة. تتتميز الوكالة عن باقي الوكالا  42

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 02الملحق 
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 اختار الثبات -1

 عبارات المزيج التسويقي السياحي -أ

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,945 34 

 عبارات الميزة التنافسية: -ب

 

 

 

 

   

 

 

 

 الاتساق الداخلي -2

 أ المنتج:  

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,935 7 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,939 41 
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 السعر-ب
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 الترويج -ج 
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 التوزيع-د
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 الافراد -ه

 

 دليل المادي ال-و
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 العمليات -ل

 

 الميزة التنافسية 
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 جداول المتوسطات والانحراف المعياري:   -3

 المنتج -أ

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

الخدمات   من  متنوعة  تشكيلة  الوكالة  توفر 

 السياحية 

30 4,00 5,00 4,1333 ,34575 
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تحرص الوكالة على تقديم خدمات تتناسب  

 مع حاجات ورغبات السائح 

30 4,00 5,00 4,1333 ,34575 

من   المقدمة  الخدمة  بجودة  اهتمام  يوجد 

 طرف الوكالة 

30 4,00 5,00 4,1667 ,37905 

 40684, 4,2000 5,00 4,00 30 تتميز الوكالة بسرعة تقديم الخدمات للسائح 

الوكالة عبر   الأنترنت عروضا أفضل  تقدم 

 للخدمة السياحية

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

 35655, 4,1667 5,00 4,00 30 المنتج 

N valide (liste) 30     



 

 السعر-ب
 

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

تحرص الوكالة على تقديم خدماتها بأسعار  

 تنافسية

30 4,00 5,00 4,3667 ,49013 

 49013, 4,3667 5,00 4,00 30 الأوفياء تقدم الوكالة أسعار خاصة لزبائنها 

تراعي الوكالة جودة المنتجات السياحية في  

 تحديد أسعارها 

30 4,00 5,00 4,3000 ,46609 

الوكالة   فيها  ترفع  أو  تخفض  مواسم  هناك 

 أسعارها 

30 4,00 5,00 4,3000 ,46609 

 46609, 4,3000 5,00 4,00 30 تقدم الوكالة خدمات اضافية مجانا 

الشرائية   القدرات  بتحليل  الوكالات  تقوم 

 للسائح 

30 4,00 5,00 4,2333 ,43018 

 41921, 4,3111 5,00 4,00 30 السعر 

N valide (liste) 30     

 
 الترويج -ج 

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

المعارض   مختلف  في  الوكالة  تشارك 

 السياحية 

30 4,00 5,00 4,2333 ,43018 

على   موسمية  خصومات  الوكالة  تقدم 

 خدماتها 

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

للحملات   ميزانية سنوية   الوكالة  تخصص 

 الترويجية 

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

مواقع   عبر  خدماتها  بعرض  الوكالة  تقوم 

 التواصل الاجتماعي 

30 4,00 5,00 4,1667 ,37905 

للتعريف  توفر   وملصقات  كتيبات  الوكالة 

 بمجمل خدماتها 

30 4,00 5,00 4,1333 ,34575 

 43018, 4,2333 5,00 4,00 30 تنظم الوكالة مسابقات فكرية وثقافية 

 33069, 4,1944 5,00 4,00 30 الترويج 

N valide (liste) 30     
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 التوزيع -د
Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 44978, 4,2667 5,00 4,00 30 مقر وموقع الوكالة سهل الوصول اليه 

من   الجغرافية  رقعتها  بتوسيع  الوكالة  تقوم 

 خلال التعامل الالكتروني

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

أيام   السياح  خدمة  على  الوكالة  تحرص 

 العطل والمناسبات 

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

 43018, 4,2333 5,00 4,00 30 ساعات عمل الوكالة مناسبة للسياح

تحرص الوكالة على توفير مكاتب تمثيل و  

 فروع لها في كل أرجاء الوطن 

30 4,00 5,00 4,3667 ,49013 

 33604, 4,2533 5,00 4,00 30 التوزيع 

N valide (liste) 30     

 

 الافراد -ه
Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

تدريبية   دورات  بإجراء  الوكالة  تقوم 

 وتكوينية لموظفيها 

30 4,00 5,00 4,3000 ,46609 

مجال   في  الخبرة  لديهم  الوكالات  موظفو 

 .التواصل مع الزبائن

30 4,00 5,00 4,1667 ,37905 

كاف   الوكالة  موظفي  الخدمات  عدد  لتقديم 

 على أحسن وجه 

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

للموظفين   مادية  تحفيزات  الوكالة  تقدم 

 لتشجيعهم وزيادة مردوديتهم 

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

 36397, 4,2167 5,00 4,00 30 الأفراد 

N valide (liste) 30     

 

 الدليل المادي -و

 

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 30513, 4,1000 5,00 4,00 30 المظهر الخارجي للوكالة جذاب ومعاصر 

مريحة   انتظار  أماكن  على  الوكالة  تتوفر 

 وكافية

30 4,00 5,00 4,1000 ,30513 

 30513, 4,1000 5,00 4,00 30 تمتلك الوكالة تجهيزات ومعدات متطورة 

 30513, 4,1000 5,00 4,00 30 تمتلك الوكالة موقع الكتروني سهل التتبع 

 30513, 4,1000 5,00 4,00 30 الدليل_المادي 

N valide (liste) 30     

 



 ..................................................... ..................................   قائمة الملاحق

~ 83 ~ 
 

 العمليات: -ل

 

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

في   حديثة  برمجيات  على  الوكالة  تعتمد 

 خدماتها عرض  

30 4,00 5,00 4,0667 ,25371 

بجودة   الالكترونية  العمليات  الوكالة  تنجز 

 عالية 

30 4,00 5,00 4,0667 ,25371 

الوكالة على تقديم خدماتها بأسرع   تحرص 

 وقت ممكن 

30 4,00 5,00 4,0333 ,18257 

تحرص الوكالة على تسهيل خدمات الحجز  

 والدفع لزبائنها 

30 4,00 5,00 4,0333 ,18257 

 09685, 4,0400 4,40 4,00 30 العمليات 

N valide (liste) 30     

 

 

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 35655, 4,1667 5,00 4,00 30 المنتج 

 41921, 4,3111 5,00 4,00 30 السعر 

 33069, 4,1944 5,00 4,00 30 الترويج 

 33604, 4,2533 5,00 4,00 30 التوزيع 

 36397, 4,2167 5,00 4,00 30 الأفراد 

 30513, 4,1000 5,00 4,00 30 الدليل_المادي 

 09685, 4,0400 4,40 4,00 30 العمليات 

 29177, 4,1381 5,00 4,00 30 الميزة_التنافسية 

N valide (liste) 30     
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 الميزة التنافسية

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 25371, 4,0667 5,00 4,00 30 .تعتبر الوكالة رائدة ومعروفة في مجالها 

الاستجابة   على  القدرة  الوكالة  لدى 

 للمتغيرات الخارجية 

30 4,00 5,00 4,0667 ,25371 

خلال   من  التميز  الوكالة  انفرادها  تحقق 

 بالخدمات التي تقدمها 

30 4,00 5,00 4,0667 ,25371 

مقارنة   تكاليفها  في  للتحكم  الوكالة  تسعى 

 بمنافسيها 

30 4,00 5,00 4,1333 ,34575 

الواجب   التسويق  استراتيجية  الوكالة  تحدد 

 اتباعها ليسهل عليها عملية اتخاذ القرارات 

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

الوكالة في الحصول على المعلومات  تعتمد  

الانترنت،   الوسطاء،  خلال  من  التنافسية 

 البحوث التسويقية،

30 4,00 5,00 4,2000 ,40684 

المنافسة   الوكالات  باقي  عن  الوكالة  تتميز 

 بالمهارات والخبرات المتطورة 

30 4,00 5,00 4,2333 ,43018 

 29177, 4,1381 5,00 4,00 30 الميزة_التنافسية 

N valide (liste) 30     



 اختبار صحة الفرضيات  -3

 المنتج -أ
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Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) ,281 ,508  ,554 ,584 

 000, 8,711 855, 124, 1,081 المنتج 

a. Variable dépendante :  الميزة_التنافسية 

 

 

 السعر-ب

 

 

 

 
 



 ..................................................... ..................................   قائمة الملاحق

~ 86 ~ 
 

 
 
 
 الترويج  -ج 

 

 

 
 التوزيع-د

ANOVAa 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 2,063 1 2,063 142,935 ,000b 

de Student ,404 28 ,014   

Total 2,467 29    

a. Variable dépendante : الميزة_التنافسية 

b. Prédicteurs : (Constante), الترويج 
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 الافراد -ه
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 الدليل المادي -و

 

 

 
 العمليات -ل
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Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1,420 ,556  2,553 ,016 

 000, 9,995 884, 136, 1,360 العمليات 

a. Variable dépendante :  الميزة_التنافسية 

 
 التسويق السياحي  
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 اختبار صحة الفرضيات بالنسبة الى البيانات الشخصية:-4
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 فهرس المحتويات 
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 الصفحة العنوان 
 - الإهداء

 - شكر وعرفان 
 । ملخص الدراسة 

 ॥ قائمة المحتويات
 رقم يوناني  قائمة الجداول
 رقم يوناني  قائمة الأشكال 
 رقم يوناني  قائمة الملاحق 

 ج-أ مقدمة 
  الفصل الأول: الإطار النظري للدراسة 

 05 تمهيد
 06 المبحث الأول: الأدبيات النظرية

 06 مفهوم التسويق السياحي المطلب الأول: 
 15 الميزة التنافسية  المطلب الثاني:

 17 السياحي في تحقيق الميزة التنافسية دور التسويق المطلب الثالث: 
 19 السابقة  المبحث الثاني: الدراسات

 19 الرسائل الجامعية باللغة العربية المطلب الأول: 
 22 العربية ةالمقالات العلمية باللغالمطلب الثاني: 
 24 الدراسات السابقة باللغة الاجنبية المطلب الثالث: 

 27 خلاصة الفصل الأول 
  الفصل الثاني: الإطار التطبيقي للدراسة 

 29 تمهيد
 30 المبحث الأول: الطريقة والأدوات المتبعة في الدراسة 

 30 تحديد مجتمع العينة و متغيرات الدراسةالمطلب الأول: 
 32 ادوات جمع البيانات و الاساليب الاحصائية المستخدمة المطلب الثاني: 
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 38 الدراسة تحليلها تفسيرها ومناقشتها نتائج  المبحث الثاني:
 38 وصف وتحليل متغيرات الدراسة المطلب الأول: . 
 48 اختبار فرضيات الدراسة المطلب الثاني: 
 58 مناقشة النتائج المطلب الثالث:

 60 خلاصة الفصل الثاني 
 61 الخاتمة

 46 قائمة المراجع
 67 الملاحق

 92 فهرس المحتويات
 
 



 

 الملخص: 

الدراسة إلى   التنافسية  هدفت هذه  الميزة  التسويق السياحي في تحقيق  انطلاقا من عناصر المزيج    ،إبراز دور 
التسويقي السياحي والمتمثلة في: )المنتج السياحي، التسعير السياحي، الترويج السياحي، التوزيع السياحي، الافراد،  
البدليل المادي، العمليات( كمتغير مستقل، والميزة التنافسية كمتغير تابع، وذلك عن طريق دراسة تحليلية لعينة  

ومن أجل ذلك تم  ( فردا،  30سياحية انوار الصباح بولاية برج بوعريريج وقد بلغ عددها ) من موظفي الوكالة ال
 الاحصائي لتحليل البيانات. SPSSوتم استخدام برنامج ( سؤال، 41تصميم إستبانة مكونة من) 
حي في  علاقة تأثير معنوية ذات دلالة احصائية للتسويق السيا  وجود  عدة نتائج أهمها  وقد توصلت الدراسة إلى

العمل على التبني الفعلي    . وخلصت الدراسة لمجموعة من التوصيات اهمها تحقيق الميزة التنافسية للوكالة السياحية 
 لعناصر المزيج التسويقي السياحي لكسب رضا الزبائن و كسب ولائهم وبالتالي تحقيق ميزة تنافسية فعلية.

 التسويق السياحي، الميزة التنافسية، الوكالة السياحية.التسويق السياحي، المزيج الكلمات المفتاحية: 

Abstract: 

This study aimed to highlight the role of tourism marketing in achieving competitive 
advantage, based on the elements of the tourism marketing mix, which are: (tourism 
product, tourism pricing, tourism promotion, tourism place, personnel, physical 
evidence, processus ) as an independent variable, and competitive advantage as a 
dependent variable, through an analytical study of a sample of employees of the 
tourist agency Anwar Al-Sabah in the state of Bordj Bou Arreridj, and their number 
reached (30) individuals, and for that a questionnaire consisting of (41) questions 
was designed, and the SPSS statistical program was used to analyze Data. 
The study reached several results, the most important of which is the existence of a 
statistically significant impact relationship for tourism marketing in achieving the 
competitive advantage of the tourism agency. The study concluded with a set of 
recommendations, the most important of which is to work on the actual adoption of 
the elements of the tourism marketing mix to gain customer satisfaction and loyalty 
and thus achieve an actual competitive advantage. 
Keywords:Tourism marketing, mix tourism marketing, competitive advantage, 
tourism agency 

 


