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Abstract: 
        Started in the hotel industry a modest beginning until reaching the 
center does not dispute it of importance to the national economy to some 
advanced countries and are characterized as one of the interfaces are 
important in Tourism and that are related to the well – being and culture 
of the country and courtribute to obtain hard currency paid by the 
Tourism constantly stresses most economists believe the target final of 
economic activity depends on the basis of the concept of process  . 

                                                           
  قسم السياحة وإدارة الفنادق / كلية الإدارة والإقتصاد / الجامعة المستنصرية / مدرس  ∗

  3/11/2010  مقبول للنشر بتاريخ

  المستخلص
         بدأت الصناعة الفندقية بداية متواضعة حتى وصلت الى مركز لا تنازع عليه من الاهمية 

في الاقتصاد الوطني لبعض الدول المتطورة ، وتتصف بكونها احدى الواجهات المهمة في الحركة 

افة البلد ، وتسهم في الحصول على العملات الصعبة التي السياحية والتي ترتبط برفاهية وثق

  .يدفعها السائح بشكل مستمر 

ً      ويؤكد اغلب الاقتصاديين بأن الهدف النهائي للنشاطات الاقتصادية يعتمد اساسا حول 
مفهوم عملية اشباع طلب المستهلكين ، وان دراسة الطلب والعوامل التي تؤثر فيه ومحدداته 

 اهتمام العديد من النظم الاقتصادية للاعتبارات التي تنتهجها في عملية التخطيط اصبحت موضع

العلمي والسليم لاقتصاد دولها ، وبالتالي تساعد في عملية اتخاذ القرارات بخصوص العوامل التي 

  .ًتؤثر على انسيابية السلع والخدمات الى مستهلكيها مستقبلا 
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  ةــالمقدم
الترويج احد العناصـر الرئيـسية للمـزيج التـسويقي لا غنـى عنـه لكـي يتظـافر مـع بقيـة العناصـر        

لتحقيق الاهداف المنشودة للنشاطات التسويقية وهي تسهيل ايصال السلع والخدمات الى من يحتاجها 

روري وجـود وسـيلة فعالـة ان التنوع الكبير للـسلع والخـدمات جعـل مـن الـض. من المستهلكين والزبائن 

  .تربط بين المنتج والمستهلك 

      ان صناعة السياحة مزيج لعناصر ملموسة واخرى غير ملموسة تتطلب المزيج الملائم من رجل 

التسويق لاشباع حاجات واذواق السياح والمستهلكين الحاليين وتحويل السياح المحتملين الى فعليين 

رة باستمرار والاستجابة للتغيير والتعقيد ، والتعقيد لا يقتصر على والمحافظة على السياحة المتكر

الخ مما ... طرف واحد بل يشمل حاجات ورغبات واذواق المستهلكين ، التكنولوجيا ، وانماط الحياة 

يتطلب استجابة مناسبة من حيث الاستراتيجيات والسياسات والبرامج والنشاطات بما يتناسب مع 

 والمتوقعة في السوق المحلية والاقليمية والعالمية ، حيث يقوم المستهلك باقتناء المستجدات الفعلية

ويختلف الطلب السياحي من . السلع والخدمات التي يرغب فيها ويطلبها مقابل ثمن بمقدوره دفعه 

  . مكان لآخر ومن مرحلة زمنية لاخرى ، ويتأثر بمجموعة من العوامل الاقتصادية وغير الاقتصادية 
  
  ة البحثيكليھ

  ة البحثشكلم: اولا 
الـذي يـوائم عمليـة تكمن مشكلة البحث من واقع سوء اختيار المزيج الترويجي المناسب والامثل 

ُالمخطــط لهــا مــستقبلا ، ولهــذا تــسعى والطلــب عليهــا رفــع مــستوى كفــاءة اداء الخــدمات الــسياحية 
  .ية لمعالجة تلك المشكلة من خلال اجراء الدراسة النظرية والعمل

  

  اهمية واهداف البحث: ثانيا 
  :من الطرح السابق تولدت تقديرات لاهمية معالجة تلك المشكلة لتحقيق كل الاهداف الاتية       

  رفع مستوى كفاءة الخدمات المقدمة -1

 مبيعاتالزيادة  -2

 سوق المنافسيندخول  -3

 تحقيق الربحية المطلوبة -4

  

   البحثرضيةف: ثالثا 
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  .جي الجيدة في رفع مستوى كفاءة الخدمات الفندقية تؤثر عناصر المزيج التروي -1

 .تؤثر عناصر المزيج الترويجي السيئة في انخفاض مستوى كفاءة الخدمات الفندقية -2

  

  وسائل جمع البيانات: ا رابع
  .في المكتبةوالاطروحات المتوفرة العربية والاجنبية تم الاستعانة بالكتب : الجانب النظري  -1

خذ البيانات مـن الحـسابات الختاميـة لفنـدق بغـداد فيمـا يخـص الانفـاق تم ا: الجانب العملي  -2

على الترويج والنشاط الجاري واجراء الاحصائيات المناسبة حيث استخدم الارتبـاط والانحـدار 

   .وارتباطات اخرى

  

    البحثنموذجا: ا خامس
           

 
  

  

  

  

  

  

  

  عداد الباحثةلمخطط من اا         
  

  
  
  
  
  

  الترويج والمزيج الترويجي : المبحث الاول
      مقدمة

  المزيج الترويجيعناصر

 العلاقات العامة -

  يعاتترويج المب -

 البيع الشخصي -

 الاعلان -

 الدعاية -

  

  

  الطلب

 الفندقي
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ًويعتبر نشاط الترويج نشاطا ضروريا لا يمكن الاستغناء عنه اذ لا يمكن لاي منشأة ان تبيع  ً
منتجاتها وخدماتها مهما بلغت درجة جودتها دون وصول المعلومات كافية عن هذه المنتجات 

  .والخدمات الى المشترين المرتقبين 

ّأي عرف به وهذا يعني ان ) روج شيء ( رويج مشتقة من الكلمة العربية معنى كلمة التان  
  .الترويج هو الاتصال بالآخرين وتعريفهم بأنواع السلع والخدمات التي بحوزة البائع 

  

  مفهوم الترويج
  :للترويج تعاريف كثيرة يمكن ايجازها بما يلي 

 تذكير الافراد بقبول او باعادة نشاط الاتصال التسويقي الذي يهدف الى اقناع او ارضاء او

  .ًالشراء او بالتوجيه او باستخدام منتجا او فكرة او خدمة او مؤسسة 

  :ومنه يتضح انه 

  .نشاط اتصال بين المنظمة ومجموعة من الافراد  -

 :يهدف الى تحقيق ثلاثة اهداف  -

  اخباري:                            الاول 

  اقناعي: ثاني                            ال

  تذكيري:                            الثالث 

  )1(. قد يوجه الى المستهلك او المشتري النهائي او الوسطاء  -

التنسيق بين جهود البائع في اقامة منافذ للمعلومات وفي تسهيل بيع السلعة او الخدمة " وهو 

   .)2(  "او في قبول فكرة معينة

المستهلك بالمنتج وخصائصه ووظائفه ومزاياه وكيفية استخدامه ًويعرف ايضا على انه تعريف 

وجوده بالسوق واسعاره بالاضافة لمحاولة التأثير على المستهلك وحثه واقناعه لشراء المنتج واماكن 
)3(.   

ًنشاط او فائدة يمكن ان يقدمها طرف لطرف آخر تكون اساسا غير ملموسة ، ولا : وانها 
  .ً، وقد يكون او لا يكون انتاجها مرتبطا بمنتج مادي تؤدي الى ملكية أي شيء 

  

                                                           
ر كلية الصيدلة ، جامعة القاهرة طبع مركز كومبيوت:  سعيد ، هناء عبد الحليم ، الاعلان والترويج  )1(

 ) .10: ( ، ص 1993، 
 ) .245: ( ، ص 1999بشير وآخرون ، استراتيجيات التسويق ، :  العلاق  )2(
  ) .9( سعيد ، هناء عبد الحليم ، مصدر سابق ، ص  )3(
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  )Promotion Mix )4 المزيج الترويجي وعناصره

ًهذا المصطلح على مجموعة من المكونات التي تتفاعل وتتكامل معا لتحقيق الاهداف يطلق 
مزيج الترويجية للمنظمة في اطار الفلسفة التسويقية السائدة ، فالمزيج الترويجي شأنه شأن ال

التسويقي ، يشمل على مجموعة من المكونات والعناصر التي تتوازن وتتناسق بطريقة فعالة لتحقيق 

الاهداف الترويجية الموضوعة وتتمثل اهم مكونات الشبكة الترويجية في العناصر التالية التي 

  ) .1(يوضحها الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  
  
  

  )1(الشكل رقم 
  

  عناصر الشبكة الترويجية
  ) .43: (مروان ابو رحمة وآخرون ، ص : مصدرال
  

ًويتأثر الترويج بالقرارات المتعلقة بالسلعة والخدمة والتوزيع ، فمثلا قرارات التسعير يسهل 
ترويجها واقناع الناس بها ، بينما سياسات اخرى قد لا يتقبلها الناس حتى بعد الترويج لها ، كما ان 

ستهلك او المنتفع بتقييم المعلومات عن المنظمة ، منتجاتها ، الترويج يتغلب على مشكلة تردد الم

 يقللخدماتها ، اسعارها ، مدى توفر الخدمة او السلعة ، واستخدامات الخدمة او السلعة ، كما 

                                                           
لطبعة مروان وآخرون ، تسويق الخدمات السياحية ، دار البركة للنشر والتوزيع ، ا:  ابو رحمة  )4(

 ) . 38: ( ، ص 2001 الاردن ، –الاولى ، عمان 

  قنوات الاتصال

  الاعلان
  البيع الشخصي
  ترويج المبيعات
  الدعاية والنشر
العلاقات العامة

 الاقناعية/ الرسالة الاعلانية 

 المؤسسة المعنية المنتفع/ المستهلك 
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 تردد المستهلك بالعمل على اقناعه وخلق الجو النفسي الملائم والذي من خلاله منالنشاط الترويجي 

  .دم اليه من سلع وخدمات يتقبل المستهلك ما يق

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  )2(الشكل رقم 

  دور الترويج كعنصر من عناصر المزيج التسويقي

  

  

  ) .246: (بشير العلاق ، ص. د : المصدر

  

   Public Relationsالعلاقات العامة
انية وتزايـدت             انبثقت العلاقات العامة كعلم وفن في حياتنا المعاصرة مع مجموعة مـن العلـوم الانـس

اهميتــه بعــد ان دخــل دائــرة التــسويق والتــرويج للــسلع والخــدمات واصــبح نجــاح الوحــدات الاقتــصادية 

  )1 (.يقاس بمدى فاعلية الجهاز القائم على العلاقات العامة فيه 

      تعتبر العلاقات العامة جزء لا يتجزأ من مجهودات الاتصالات الكاملة بالـسوق وتهـدف الـى خلـق 

 عليـه صـلات وعلاقـات المنـشأة تعبرحسنة ، والابقاء عليها بصفة دائمة ، وتمثل الجسر الذي صورة 

                                                           
 –احمـــد ، مـــدخل الـــى علـــم الـــسياحة ، دار عـــالم الكتـــب للنـــشر ، الطبعـــة الاولـــى ، القـــاهرة : الجـــلاد  )1(

 ) .140( ، ص 1997مصر ، 

  المزيج التسويقي
 

  السلعة -

 السعر -

  التوزيع -

  المزيج الترويجي

  الاعلان -

 لبيع الشخصيا -

 ترويج المبيعات -

 نشاطات الترويج الاخرى -

  

  

  المستهلكون

  

  

  

  

  

  

  
 

 الاهداف والموارد

 استراتيجية التسويق

 المستمعون استراتيجية الترويج
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بجماهيرهــا المختلفــة ، حيــث تعتمــد الــسياحة كفــن مــن فنــون العلاقــات الانــسانية بــصورة متزايــدة علــى 

  .اساليب ووسائل العلاقات العامة 

ــا ــشاطات الحف ــة ن ــسياحي كاف ــشيط ال ــة       وتخــتص فــي مجــال التن وة والمراســم والاتــصالات الداخلي

ًوالخارجية والعلاقات المحلية والدولية والاعلام الهادف المستمر ، فضلا عن جمـع وتبويـب المعلومـات 
والبيانــات الــسياحية ونــشرها بمختلــف الوســائل والاســاليب المناســبة لكــل حالــة وفــي الوقــت المناســب ، 

فــراد والهيئــات وغيرهــا مــن الوحــدات العاملــة بالحقــل وتلقــي الاستفــسارات والــشكاوي والطلبــات مــن الا

  .السياحي او متعلقة به والرد عليها ومحاولة ايجاد الحلول لها 

      ويقع على عاتق العلاقات العامـة مـسؤولية اسـتقبال ومرافقـة الشخـصيات العامـة والـضيوف كمـا 

والدوليــة والاعــداد للاتــصالات تقــوم بنــشاطات مكثفــة لخدمــة المــؤتمرات والاســواق والمعــارض المحليــة 

بالاضــافة الــى تنظــيم البــرامج والجــولات الــسياحية . اللازمــة لهــا فــي مراحــل الاعــداد والتنفيــذ والمتابعــة 

ــاء مــدة عقــد  لاعــضاء المــؤتمرات المــدعوة مــع تــسهيل اجــراءات الاقامــة والطعــام والــشراب والنقــل اثن

  .المؤتمر 

عة او اتحاد او هيئة او مهنـة او حكومـة او أي منـشأة اخـرى نشاط أي صنا:       والعلاقات العامة 

ــالعملاء او المــوظفين او  ــة مــن الجمهــور ك ــين فئ ــات ســليمة منتجــة بينهــا وب ــدعيم علاق ــاء وت فــي بن

المساهمين ، او الجمهور بوجه عـام لكـي تمـرر سياسـاتها حـسب الظـروف المحيطـة بهـا وشـرح هـذه 

  )1(.السياسات للجميع 

  The Art of getting along with peopleأنها فن مسايرة الناس ومجاراتهم ويعرفها البعض ب

ً وهـــي ايـــضا العمليـــة المـــستمرة للـــسياسات العليـــا Human engineeringوانهـــا هندســـة بـــشرية 
والخــدمات والافعــال مــن اجــل مــصالح الافــراد والجماعــات التــي يقــدر الفــرد او المؤســسة ثقتهــا ونيتهــا 

  )2(. الطيبة 

عليــه فــإن العلاقــات العامــة تتــصف بــصفات اساســية وهــي انهــا فلــسفة الادارة ، ووظيفــة مــن       و

ًوظائف الادارة ، وفن من فنون الاتصال ، وتخلق انطباعا عاما بواسطة الذين يرتبطون بالمنشأة ً.  

علاقة احد مجالات الاتصال الذين يمكن ال(        وعرفت العلاقات العامة الموسوعة العامة على انها 

   )3() .بين موضوع وما يجلب انتباه الجمهور نحو ذلك الموضوع 

                                                           
 ، ص قحطان وآخرون ، ادارة التسويق ، الشارقة العالمية للاستشارات الاكاديمية ، عمان:  العبدلي  )1(

)14. ( 
)2(  Katas : Richard , Management Accounting for Hotels and Restaurants , 

University press , Glasgaw , 1997 , P(31) . 
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صــورة مــن الــسلوك واســلوب للاعــلام (        وعرفتهــا الجمعيــة الفرنــسية للعلاقــات العامــة علــى انهــا 

والاتصال بهدف بناء وتـدعيم العلاقـات العامـة التـي تقـوم علـى اسـاس مـن المعرفـة والفهـم المتبـادلين 

   )4() .جمهورها المتأثر بوظائف ونشاطات تلك المؤسسة بين المؤسسة و
  

   Sales Promotionترويج المبيعات
      هــو جــزء مــن النــشاط البيعــي الــذي يعمــل علــى التنــسيق بــين الاعــلان والبيــع الشخــصي بطريقــة 

ات ، غـلاف الـسلعة ، العينـات المجانيـة ، الكوبونـ( ّفعالة ، ومن الطرق المستخدمة لتنشيط المبيعات 

وتعتمــد الكثيــر مــن حمــلات تــرويج المبيعــات علــى المحفــزات ، ومــن خــلال عنــوان )1()الــخ ... الطوابــع 

تــرويج المبيعــات نفهــم ان الهــدف هــو زيــادة حــصة المبيعــات التــي قــد تتــأثر عنــد مــستوى معــين وفــي 

  .منطقة محددة 

  .لعروض التجارية وغيرها َ      ومن وسائلها ايضا الهدايا الترويجية ، الهدايا التذكارية ، ا

وتسعى الادارة التسويقية من خلال استخدام هذا الاسلوب الى تفعيل وتنسيق مختلف الجهود المبذولـة 

والتــي تهــدف الــى تــشجيع المــشتري الحــالي والمرتقــب لاتمــام عمليــة الانــضمام وشــراء بــرامج ســياحية 

  .د عليه حين شراءه الخدمات السياحية خلال فترة زمنية قصيرة من خلال اغرائه بمنافع وفوائد ستعو

     ان المنظمات الـسياحية والفنـادق تعمـل علـى توجيـه وتخطـيط حمـلات تـرويج المبيعـات مـن ثـلاث 

  :زوايا وابعاد مختلفة هي 

  .مستهلك الخدمة السياحية النهائي  -1

 ) وكالات السفر والسياحة ( الوسطاء  -2

   )2(. رجال البيع المتخصصين في قطاع السياحة  -3

 )Personal Selling  )3البيع الشخصي
                                                                                                                                                         

 جامعة بغـداد –جاسم طارش ، العلاقات العامة السياحية ، اطروحة ماجستير غير منشورة : العقابي  )3(

 ) .23( ، ص 1999كلية الاداب ، / 
محـــي محمـــود وآخـــرون ، العلاقـــات العامـــة والاعـــلام فـــي الـــدول الناميـــة ، المكتـــب الجـــامعي : حـــسن  )4(

 ) .115( ، ص 1985 جمهورية مصر العربية ، –الحديث ، القاهرة 
ـــشارقة العالميـــة للاستـــشارات الاكاديميـــة ، عمـــان : العبـــدلي  )1(  -قحطـــان وآخـــرون ، ادارة التـــسويق ، ال

 ) .237(الاردن ، ص 
 –خالد وآخرون ، التسويق السياحي الحديث ، الطبعة الاولى ، دار وائل للنشر ، عمان :  مقابلة  )2(

 ) . 256( ، ص 2001الاردن ، 



 2010/  العدد الخامس والثمانون ..................................................  مجلة الإدارة والاقتصاد      
 

 )367(

       وهو الجهود الشخصية الموجهة الى الزبـون والتـي تهـدف الـى حثـه علـى القيـام بـشراء الـسلعة 

  .او الخدمة من خلال اللقاءات الشخصية معه 

  :مايلي الى م البيع الشخصي اديهدف استخ       و

  .حاليين او المرتقبين الابقاء على علاقات شخصية طيبة مع الزبائن ال -

 .التعرف على انطباعات وردود افعال العملاء تجاه مستوى المنشآت الفندقية  -

 .اقناع العميل باهمية المنتج الفندقي بالنسبة له  -

التعرف علـى الـسياسات الترويجيـة للمنـشآت الفندقيـة المنافـسة مـن خـلال وكـالات  -

 .قية السفر والسياحة التي تتعامل معها المنشآت الفند

العمليــة المتعلقــة بتــوفير المعلومــات للعميــل واثــارة رغبتــه واقناعــه بــشراء الــسلع (       ويعــرف بانــه 

ويركــز هــذا المفهــوم علــى تــوفير المعلومــات . والخــدمات مــن خــلال الاتــصال الشخــصي مــدفوع الاجــر 

الرغبـة لديـه ، وذلـك لمستهلك الخدمة السياحية وذلك لاثارة حاجاته السياحية غيـر المـشبعة ثـم تأكيـد 

  )1(. للوصول الى اقناعه بالحصول على الخدمات السياحية الموجودة في البرنامج السياحي 

     وهــو مجموعــة الممارســات التــي يقــوم بهــا موظفــون متخصــصون مــستهدفين للتعريــف والتوضــيح 

  )2(.بالمنتجات والاقناع بشرائها لمتلقين حاليين ومرتقبين ، لاتمام عملية التبادل 

      ويهدف الى تحقيق حجم كاف وفرص من المبيعات مما يـوفر الاربـاح المأمولـة ، ثـم دفـع جهـود 

المنظمـــة لتحقيـــق النمـــو المطلـــوب ، لـــيس هـــذا فحـــسب ، بـــل تقـــديم المـــساهمات الداعمـــة لاســـتقرار 

  )3(. واستمرار المنظمة في سوق الاعمال 

   Advertisingالاعلان
 النشاطات الرئيسية في ميدان تسويق السلع والخدمات ، وهو وسيلة لترويج        يمثل الاعلان احد

السلع والخـدمات المختلفـة التـي اصـبحت تتـوافر بكميـات ونوعيـات متزايـدة ومتطـورة الامـر الـذي جعـل 

  .العرض يفوق الطلب في كثير من الاحيان 

                                                                                                                                                         
 جمهوريـــة –محمـــد نجيـــب ، ادارة وخدمـــة المطـــاعم فـــي صـــناعة الفنـــادق ، الاســـماعيلية : عبـــدالقادر  )3(

 ) .18( ، ص 2004مصر العربية ، 
 ) .221(لد وآخرون ، مصدر مذكور ، ص خا:  مقابلة  )1(
 ) .221(خالد وآخرون ، مصدر مذكور ، ص : مقابلة   )2(
محمـد حـافظ ، المقدمـة فـي التـسويق ، الطبعـة الاولـى ، دار الوفـاء لـدنيا الطباعـة والنـشر ، : حجازي  )3(

 ) .184( ، ص 2005
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تحقيــق اهــدافها التــسويقية       والاعــلان وظيفــة هامــة مــن الوظــائف المــؤثرة فــي نجــاح المنــشآت ل

ًوالترويجية المخططة ، باعتبارها نـشاطا مكمـلا للنـشاط البيعـي وادارة محققـة للارتفـاع بمـستوى الاداء  ً
  )4( .التسويقي 

  :      ويعرف الاعلان التعريفات التالية 

انه عملية اتصال تهدف الى التأثير مـن بـائع الـى مـشتري علـى اسـاس غيـر شخـصي حيـث  -1

  .لق عن شخصيته ، ويتم الاتصال من خلال وسائل الاتصال العامة يفصح المع

 حيـث يعـاون  The Art of Making Knownًيعـرف الاعـلان ايـضا بانـه فـن التعريـف -2

 .المنتج على تعريف المستهلك المرتقب بسلعه او خدماته وكيفية اشباعها 

 النـشاط التـي تـؤدي مختلـف نـواحي: علـى انـه الاعـلان وعرفت الجمعية الامريكية للتسويق  -3

الى نشر او اذاعة الرسائل الاعلانية المرئية او المسموعة على الجمهور بغرض حثـه علـى 

شــراء ســلعة او خدمــة مــن اجــل ســياقه الــى التقبــل الطيــب لــسلع او خــدمات او اشــخاص او 

 .افكار او منشآت معلن عنها 

ًطها علمـــا بالحقـــائق والبيانـــات عمـــل الاعـــلان علـــى احاطـــة المعنيـــين بـــشؤون المنـــشأة ونـــشاي      و
والمعلومات الخاصة بالسلعة او الخدمة ويعمل علـى تـدعيم التفـاهم بينهـا وبيـنهم ، ويـشرح سياسـاتها 

  .وتطورها في تحقيق اهداف للمجتمع صاحب المصلحة في نشاطها والرقيب على اعمالها 

   Publicityالدعاية
جهـود يتـوفر بهـا عامـل التعمـد والقـصد فـي : يكيـة بأنهـا        تعرف الدعاية في دائرة المعارف الامر

ًالعــرض والتــأثير وهــي جهــود منظمــة مقــصودة للتــأثير فــي الغيــر وفــق خطــة موضــوعة مــسبقا لاقناعــه 
بفكــرة او ســلعة او رأي يهــدف تغييــر ســلوكه وتعمــد احــداث تــأثير علــى الآراء والاتجاهــات والمعتقــدات 

لمـات والـصور وايماءاتهـا المختلفـة ، ولهـذا التـأثير المتعمـد على نطـاق واسـع عـن طريـق الرمـوز والك

جانب ايجابي يهدف الى غرس بعض الآراء والاتجاهات ، وجانب سلبي يعمـل علـى اضـعاف : جانبان 

  )1 (.او تغيير الآراء والاتجاهات الاخرى 

رأي او كـسب تأييـده الجهود المقصودة للتـأثير فـي الغيـر لاقناعـه بفكـرة او ( ً      وتعرف ايضا بانها 

لقــضية او شــخص او منظمــة او تغييــر الاراء والاتجاهــات الــسائدة نحــو قــضية معينــة او شــخص او 

                                                           
 الـسياحية ، الطبعــة الاولـى ، عـالم الكتــب فـؤادة عبـد المــنعم ، العلاقـات العامـة فــي المنـشآت: البكـري  )4(

 ) .62( ، ص 2004 جمهورية مصر العربية ، –للنشر والتوزيع والطباعة ، القاهرة 
 ) .60(فؤادة عبد المنعم ، مصدر مذكور ، ص : البكري  )1(
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منظمة بهدف تغيير سلوك الافراد والجماعات او خلق انماط جديـدة مـن الـسلوك وتعمـد احـداث التـأثير 

  .شرط اساسي لوجود الدعاية 

جتمـاعي فـي مجـال الدعايـة الـسياحية بـشكل خـاص رغـم       لازال هناك اهمال كبيـر لعلـم الـنفس الا

يمكـن المـساهمة بزيـادة فعاليـة بـرامج الدعايـة الـسياحية مـن خـلال . ارتباط وملازمـة هـذان المجـالان 

تحقيق الرضا لدى الـسياح الحـاليين ، والقيـام ببحـوث الـسوق للتعـرف علـى حاجـات الـسوق الـسياحي 

اثـر الدعايـة الـسياحية بـشكل منـتظم ومـستمر ، ممـا يزيـد فعاليـة والتغييرات الحالية والمتوقعة وقيـاس 

ــاك عــدة اســاليب  ــدلا مــن الكلمــة المجــردة ، وهن ــى نقــل الاحاســيس والمــشاعر ب ــة وقــدرتها عل ًالدعاي
  :ووسائل لها اهمها 

   ،Advertising publicity ، الدعاية الاعلانية pointed publicity الدعاية المطبوعة 

       structural publicity ، الدعايــــة المركبـــــة projected publicityطة  الدعايــــة المــــسـق

    .personal publicityوالدعاية الشخصية 

      وتحتــاج الدعايــة الــسياحية الفعالــة لتحليــل الطلــب الــسياحي وعواملــه وكــذلك العــرض ومحاولــة 

عــدلات الطلــب والرضــا الــسياحي ، الموافقــة بينهمــا واســتخدام مواقــف الــسياح الايجابيــة لغايــة زيــادة م

ويجب ان يتوفر في الدعاية ، الوضوح ، والتكامل ، ويجب ان يدرك السائح ان الحملات الدعائية هـي 

جزء من بـرامج التـرويج الـسياحي المتكامـل لان اهـداف الدعايـة مـشتقة مـن اهـداف التـرويج المـشتقة 

لمنظمـة الـسياحية والمـشتقة مـن الاهـداف بدورها مـن اهـداف التـسويق والمـشتقة بـدورها مـن اهـداف ا

  .السياحية الوطنية 

ً       وفـــي الدعايـــة يـــتم اســـتخدام الجوانـــب العاطفيـــة والعقلانيـــة معـــا مـــن خـــلال الرســـالة الدعائيـــة 
والايــضاحات ، والــصور والطباعــة ، حيــث تهــتم بالكلمــات الملفوظــة والمكتوبــة ، فهــي تــؤثر فــي العقــل 

  )2(. ًوالاحساس معا 

  

  ئف الترويجوظا
  :       يحصل المستهلك على مزايا مباشرة من الترويج وهي مايلي 

تهدف نشاطات الترويج الوصول الى المستهلكين والى مشاعرهم : الترويج يخلق الرغبة   -  أ

  .ويقوم رجال التسويق بتذكير المستهلكين بما يرغبون فيه وما يحتاجون اليه 

                                                           
 ) . 268(خالد وآخرون ، مصدر مذكور ، ص :  مقابلة  )2(
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ل الترويجية المعلومات الى المستهلكين عن السلعة تقدم الوسائ: الترويج يعلم المستهلك   - ب

الجديدة وما تقدمه من اشباع وتعريف المستهلكين باسعارها واحجامها والضمانات التي تقدم 

 .مع السلعة 

يبنى الترويج على آمال الناس وتطلعاتهم الى حياة : الترويج يحقق تطلعات المستهلك   - ت

 ترون مثل هذه التوقعات عندما يشترون السلعةافضل ، بمعنى آخر يعتقد الناس انهم يش

)1(  

 )2( اهداف الترويج

  :       يمكن للترويج ان يحقق مايلي 

الخدمة جديدة ، حيث / ًتعريف المستهلكين بالسلعة او الخدمة ، خصوصا اذا كانت السلعة  -1

 يعمل الترويج على تعريفهم باسم السلعة ، علامتها التجارية ، خصائصها ، منافعها

  ...واماكن الحصول عليها وهكذا 

الخدمة ، وهذا يتم بالنسبة للسلع القائمة والموجودة في / تذكير المستهلكين بالسلعة  -2

ًالسـوق ، حيث يحتاج المستهلك الذي يشتري السلع اصلا الى تذكيـره بين فترة واخرى ، 
ة وبالتالي يعمل وكذلك المستهلكين ذوي المواقف والاراء الايجابية لدفعهم لشراء السلع

الترويج على تعميق درجة الولاء نحو السلعة وقد يمنعهم من التحول الى السلع المنافسة 

. 

تغيير الاراء والاتجاهات السلبية للمستهلكين في الاسواق المستهدفة الى آراء واتجاهات  -3

 .ايجابية 

يها السلعة او الخدمة اقناع المستهلكين المستهدفين والمحتملين بالفوائد والمنافع التي تؤد -4

 .مما يؤدي الى اشباع حاجاتهم ورغباتهم 

 اهمية الترويج 
  :تكمن اهمية الترويج في محورين اساسيين        
  .المعلومات لكل من المنظمة والجمهور  -1

 ) .المبيعات ( تحريك الطلب  -2

  :ً      ويمكن هنا ابراز اهمية الترويج وفقا للاتي 

  .ستهلك بالمنتوج تعريف وتذكير واقناع الم -1
                                                           

مدخل ( اسس ، نظريات ، تطبيقات ، –ويج والاعلان التجاري بشير عباس وآخرون ، التر:  العلاق  )1(
 ) .11: ( ، ص2002 الاردن ، –، دار اليازوردي للنشر والتوزيع ، عمان ) متكامل

 ) .249: (بشير عباس وآخرون ، مصدر سابق ، ص:  العلاق  )2(
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 .قناة الاتصال بين المنظمة والبيئة  -2

 .زيادة مبيعات وارباح المنظمة او المحافظة على استقرار المبيعات في الاقل  -3

دعم تحقيق الاهداف التسويقية للمنظمة عن طريق التكامل مع باقي عناصر المزيج  -4

 .التسويقي وبالتالي دعم استراتيجية التسويق 

 .وكلاء البيع دعم رجال البيع و -5

 .تحسين صورة المنظمة في المجتمع  -6

  )3( .تقوية مركز المنظمة التنافسي في السوق  -7

  
  

  الطلب السياحي: المبحث الثاني 
  الطلب السياحي

رغبة المستهلك باقتناء السلع والخدمات ودفع (       الطلب السياحي من وجهة نظر اقتصادية يعني 

ويجب ان يكون الطلب مقرون بالقدرة على الدفع لكي يكون  ) . الثمن عنها في وقت ومكان معينين

ًطلبا فعليا  ً.) 1(  

المجموع الاجمالي لاعداد السياح الوافدين الى المنطقة (       اما الطلب السياحي فيعرف بأنه 

المجموع الاجمالي لاعداد السياح ( وهناك تعريف آخر وهو ) . السياحية المواطنين منهم والاجانب 

كانوا قادمين من البلدان المجاورة لذين يستخدمون المنشآت السياحية سواء كانوا من المواطنين ام ا

  ) .او البعيدة 

     ان اوجه الاختلاف بين الطلب بشكل عام والطلب السياحي بشكل خاص فهناك ثلاث اختلافات 

  :رئيسية 

يع بالاسواق في حين ينصب الطلب بشكل عام على جميع السلع والخدمات المعروضة للب -1

المنتوج (ان الطلب السياحي ينصب على نوع معين من الخدمات تسمى بالخدمات السياحية 

  .التي تلبي حاجات السياح اثناء الرحلة السياحية  (*))السياحي

                                                           
، )  الاسس ، الوظائف المفاهيم ،( نزار عبدالمجيد وآخرون ، استراتيجيات التسويق :  البرواري  )3(

 ) . 217: ( ، ص 2004 الاردن ، –الطبعة الاولى ، دار وائل للنشر والتوزيع ، عمان 
مثنى طه وآخرون ، اقتصاديات السفر والسياحة ، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع ، الطبعة :  الحوري  )1(

 ) . 21( ، ص 2000الاولى ، 
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يمارس الطلب بشكل عام من قبل جمع المستهلكين الذين لديهم قوة شرائية ومقدرة على  -2

طلب السياحي من قبل شريحة محددة من المستهلكين تسمى الدفع ، في حين يمارس ال

 .السياح 

يمارس الطلب بشكل عام على مدار ايام السنة وفي جميع الاماكن والاسواق في حين  -3

ًالطلب السياحي بفترات معينة من السنة اثناء تنفيذ الرحلات السياحية ، وغالبا ما يمارس 
مناسبات وعندما يتوفر وقت الفراغ وهذا يعني يتحقق ذلك في موسم الذروة السياحي وفي ال

ان الطلب السياحي مقرون بتوافر وقت الفراغ في حين الطلب بشكل عام لا يحتاج الى وقت 

  .فراغ كبير 
    

 )2( انواع الطلب وطبيعة تحليله

تعددت محاولات الاقتصاديين في تصنيف الطلب على السلع والخدمات الاستهلاكية وتقسيم هـذا       

ًالطلب الى انواع معينة ، حيث يمكن تـصنيف الطلـب تبعـا لمقـدار تحقـق ذلـك الطلـب بـان يكـون هنـاك 
ًطلب فعلي ومعناه ان هناك تحققا تاما لعملية الطلب بوجود الرغبة في الشراء مع القـدرة الماليـة عليـه  ً

 او الرغبـة المجـردة وتمام عملية المبادلة ، وهناك الطلب غير الفعلي ومعناه الـذي يتـضمن فقـط الامـل

  .وراء طلب المستهلك بدون وجود دعم مالي لها او قدرة شرائية تساعد على تحقق ذلك الطلب 

  :      ويمكن توضيح انواع الطلب الاستهلاكي على السلع والخدمات وكما يلي 

هو ذلك النوع من الطلب الذي يظهر على سـلع او  :  Derived demandالطلب المشتق -1

  . كنتيجة للطلب على سلعة او خدمة اخرى خدمة معينة

انـــه الطلـــب الـــذي يقـــع علـــى ســـلعة يمكـــن  :  Composite demandالطلـــب المركـــب -2

اســتخدامها لعــدة اغــراض ، او انــه الطلــب علــى ســلعة معينــة لاســتخدامها فــي اســتعمالات 

 .مختلفة 

تهلك ًهنـا ان يكـون الطلـب متـصلا عنـدما يرغـب المـس :  Joint demandالطلـب المـرتبط -3

أي السلعة الاصـلية ( بالحصول على سلعة معينة فيضطر الى قبول سلعة اخرى متصلة به 

                                                                                                                                                         
 خــدمات -3 خــدمات الايــواء  -2 خــدمات النقــل  -1:  الآتيــة يتكــون المنتــوج الــسياحي مــن الخــدمات (*)

 مجموعــة خــدمات وســلع اخــرى -5 خــدمات خــدمات اللهــو والتــسلية والترفيــه  -4الطعــام والــشراب  
 يقتنيها السياح 

محددات الطلب السياحي واثرها في خدمات فنادق الدرجة الممتازة في :  عبدالرزاق ، محمد زكي  )2(
/  قسم السياحة وادارة الفنادق –اجستير مقدمة الى مجلس كلية الادارة والاقتصاد  رسالة مبغداد ،

 ) .10( ، ص 1999الجامعة المستنصرية ، 
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وان زيادة الطلب على السلعة الاصلية يـؤدي الـى زيـادة الطلـب علـى الـسلعة المرتبطـة او ) 

 .المتصلة 

  )1(:       اما الطلب السياحي فيقسم الى الانواع التالية 

اجمــالي المنتجــات الــسياحية او ك الطلــب الــذي يكــون علــى هــو ذلــ: الطلــب الــسياحي العــام  -1

ًمزيج الخدمات السياحية بصورة عامة وبكل تفاصيلها ، أي منذ الشروع باتخـاذ القـرار مـثلا 
القيام بالرحلـة عنـدما نعتبرهـا كمنـتج سـياحي ولحـين العـودة منهـا ، أي بمعنـى عـدم التحـدد 

  .بنوع معين من الانماط السياحية 

هو ذلك الطلـب الـذي يكـون علـى منـتج سـياحي معـين يختـاره الـسائح : محدد طلب سياحي  -2

يعتقد بأنه يساعد على اشباع رغبته وتحقيق درجة معينة من الرضا لديـه وممكـن ان يكـون 

نمط او شكل معين مـن اشـكال وانمـاط الـسياحة ، وبـشكل ادق تحديـد واختيـار مكـان اقامتـه 

ده بأنهـا تفـي بـالغرض الـذي مـن اجلـه اختـار هـذه في نـوع معـين مـن وسـائل الايـواء لاعتقـا

  .الوسيلة 

وهــذا النــوع مــن الطلــب يكــون علــى بعــض المنتجــات الــسياحية : الطلــب الــسياحي المــشتق  -3

نتيجة لقيامه بالطلـب علـى المنتجـات الـسياحية بـصورة عامـة ، ومثـال ذلـك اختيـار الـسائح 

و اختيـار فنـدق معـين ليحقـق فتـرة لشركة معينة من شركات الطيران ليحقـق عمليـة انتقالـه ا

مكوثه ، ويعني ان السائح يتجه في طلبه نحو خدمات الاقامة او الايواء اثناء رحلتـه سـواء 

 .كانت في فندق او أي نوع آخر من وسائل الايواء 

والطلـب الكـامن ) المـؤثر (       وهنالك انواع اخرى من الطلب مثل الطلب الحقيقي والطلب الفعلـي 

  .المؤجل والمكبوت والطلب 

  

  اهم العوامل التي تساعد على زيادة الطلب السياحي

التزايد العالمي المستمر في عدد السكان يؤدي الى ظهور اجيال جديدة تدخل مراحـل عمريـة  -1

  .جديدة تحتاج الى اشباع رغباتها من الخدمات السياحية 

 تجعــل ازديــاد الطلــب علــى الهجــرة مــن الريــف الــى المدينــة وخاصــة فــي الــدول الناميــة والتــي -2

 .الخدمات في المدينة وتعقد الحياة وهذا بدوره يساعد على تطور السياحة والسفر 

                                                           
 1990 مـدخل اقتـصادي متكامـل ، مكتبـة مـدبولي ، –الخضيري ، محـسن احمـد ، التـسويق الـسياحي  )1(

 ) 48(، ص 
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ــراغ  -3 الحــصول علــى ولعــاملين لالتطــور المــستمر فــي مــستويات المعيــشة وزيــادة اوقــات الف

 .اجازات مدفوعة الثمن 

من الخدمات الـسياحية الارتفاع المستمر في الدخول حيث يشجع زيادة الدخل في الاستفادة  -4

 .والتجول والترحال واكتساب المعارف والخبرات 

التطور المستمر فـي وسـائل النقـل والمواصـلات ومـا اتاحتـه مـن امكانيـة التنقـل الـسريع لاي  -5

مكان في العالم ، وتطور وسائل الاتصالات السريعة والحديثة ساعد علـى انتقـال المعلومـات 

       )1( .ال مع أي بقعة في العالم  اتصاءجراالى بقعة في العالم و
  

 العوامل المؤثرة في الطلب السياحي 
ً   هنالك عوامل كثيرة يختص بها الطلب السياحي والتي تؤثر فيه كما ونوعا وهذه العوامل هي  ً:  

  :ويقسم عامل الاسعار الى اتجاهين :  الاسعار -1

  )النوعية / السعر (  نسبة السعر الى النوعية -    أ

ً    ان للمــستوى العــام للاســعار الــسلع والخــدمات دورا كبيــرا فــي تحديــد الطلــب وان العلاقــة بــين   ً
ــسعر  ــسبة ال ــسياحي / ن ــب ال ــة والطل ــث ان انخفــاض اســعار الخــدمات نوعي ــسية ، حي ــة عك علاق

والسلع السياحية يؤدي الى زيادة حجم الطلب الـسياحي علـى مواقـع الجـذب والعكـس صـحيح مـع 

 الاخــرى ثابتـة ، وهــذا يعــود الــى ميـول الــسياح الــى ارتيــاد مواقـع الجــذب التــي تتــسم بقـاء العوامــل

  .بانخفاض اسعار خدماتها 

  :     ويمكن توضيح هذه العلاقة بالمخطط التالي 

  منحنى الطلب=      حيث ط 

  كمية الطلب=            ك 

  السعر=           س 

  

  

  

  

  

                                                           
 ، الطبعة الاولى ، دار المستقبل للنشر والتوزيع ، فؤاد رشيد ، تسويق الخدمات السياحية: سماره   )1(

 ) . 23( ، ص 2001 الاردن ، –عمان 

منحنى الطلب 
 السياحي

اسعار السلع 
والخدمات 
 السياحية

الطلب السياحي

طَ

طَ

  سَسعر 

  1ك  2ك
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  النوعية والطلب السياحي/ بين نسبة السعر المخطط يوضح العلاقة العكسية 

   )127 ، ص 2001الحوري ، الدباغ ، مبادئ السفر والسياحة ، : ( المصدر 

يتعلق هذا العامل بالسياحة الخارجية بقدر مـا يتعلـق باسـتبدال العملـة حيـث :  سعر الصرف -   ب

دة قــدرة الــسائح ان انخفــاض ســعر الــصرف للبلــد الــذي فيــه الموقــع الــسياحي يعمــل علــى زيــا

( ًونوعــا ) زيــادة اعــداد الــسياح ( ًالــشرائية وبالتــالي يــؤدي الــى زيــادة الطلــب الــسياحي كمــا 

   )2( . )زيادة معدل الانفاق اليومي للسائح او زيادة معدل فترة البقاء في البلد 

ن اهـم وهو من العوامل التي يشترك فيه الطلب السياحي مع الطلب بشكل عام ، وهو م:  الدخل -2

العوامل التي تؤثر في عملية اتخاذ القرار للفرد بأن يقدم او لا يقدم على السياحة والعلاقة بينهمـا 

طردية مع بقاء العوامـل الاخـرى ثابتـة ، فكلمـا زاد معـدل دخـل الفـرد ازداد الطلـب علـى الـسياحة ، 

  .والشكل التالي يوضح العلاقة الطردية بين الدخل والطلب 

  

  

  

  

  

  

   
 

                                                           
الخـــوام ، عبـــد المطلـــب محمـــود ، العلاقـــة بـــين الاســـتثمارات الـــسياحية والتـــأثيرات البيئيـــة ، مـــع اشـــارة   )2(

 ، ص 2001خاصـــة لحالـــة العـــراق ، اطروحـــة دكتـــوراه ، كليـــة الادارة والاقتـــصاد ، جامعـــة بغـــداد ، 

)13. ( 
 

  
 السعر

الطلب

طَ

  1ط

  1ك  2ك

  2ط

+  

-  
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   )128 ، ص 2001الحوري والدباغ ، : ( المصدر 

  

تكــون العلاقــة بــين الــسكان والطلــب الــسياحي علاقــة طرديــة مــع بقــاء جميــع العوامــل :  الــسكان -3

، وتـدخل ) للـسلع والخـدمات( ، أي كلما ازداد عدد السكان فـي بلـد مـا ازداد الاسـتهلاك فيـه ثابتة

  )1(:يمغرافية المؤثرة في الطلب السياحي منها ضمن مفهوم السكان الكثير من العوامل الد

يــزداد ) 36-18(حيــث اثبتــت الدراســات ان المجتمعــات التــي فيهــا فئــات عمريــة شــابة :  العمــر -    أ

  .الطلب فيها على السياحة 

حيث اثبتت الدراسات ان اقبال الذكور على الـسياحة اكبـر مـن الانـاث لتمتـع الـذكور :  الجنس -   ب

  .امة وبقاء الاناث تحت قيود بعض المجتمعات المحافظة بالحرية الت

  .ومالها من تأثير في التقيد في حركة السفر والسياحة :  الحالة الاجتماعية -   ج

  :وتأخذ اتجاهين :  المهنة -   د

   مقدار ما يتعلق بالدخل ومستوى او مدى القدرة الشرائية التي تمنحها تلك المهنة-1            

   ماتوفره تلك المهنة من وقت فراغ يمكن استغلاله في المجال السياحي -2            

ــه  : وقــت الفــراغ -4 ــة الاختيــار ( يعــرف بأن ــر الالزامــي ، ويتــصف بحري ــرد غي جــزء مــن وقــت الف

رسة في تحقيق المتطلبات الشخصية كافة من دون ضغط او تـأثير خـارجي وبقـدرات فرديـة والمما

غنــاء الــنفس بالمتعــة والراحــة فــي تنميــة ســلوك الفــرد وشخــصيته خدمــة لبنــاء مــستقلة غرضــها ا

  )2() . المجتمع 

         وان وقت الفراغ يشمل جميـع اوقـات العطـل والاجـازات وهـو مـن العوامـل المهمـة والمـؤثرة فـي 

الطلب السياحي ، حيـث انـه يعتبــر مـن ركـائز الطلـب الـسياحي والتـي هـي الرغبـة فـي الـسياحة ، 

                                                           
 ) .129(الحوري ، الدباغ ، مصدر مذكور ، ص  )1(
خليــل ابــراهيم ، العوامــل الاجتماعيــة واثرهــا علــى تنميــة الــسلوك الترويحــي عنــد الــشباب ، : المــشهداني  )2(

 ) .22( ، ص 1998اطروحة دكتوراه مقدمة لكلية الاداب ، جامعة بغداد 
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وتــسعى الكثيــر مــن المجتمعــات . القــدرة الــشرائية لــسد هــذه الحاجــة ، والوقــت الــلازم لاقتنائهــا و

المتقدمة الى تقليص ساعات الدوام والتقليل منها الى الحدود الـدنيا لفـسح المجـال امـام العـاملين 

الـسياحي في الترويح والاستمتاع باوقات فراغ اكبر وتكون العلاقة طردية بين وقت الفراغ والطلب 

  )1(. مع بقاء العوامل الاخرى ثابتة 

تؤثر هذه الاساليب في الطلب السياحي تـأثير ذا اتجاهـات  : الاساليب الترويحية والتسويقية -5

مختلفــة منهــا مــاهو كمــي كزيــادة اعــداد الــسياح الوافــدين الــى منــاطق الجــذب الــسياحي ، ومنهــا 

الموقـع ، وتـساهم فــي تـشجيع الـسياح علــى مـاهو نـوعي يتمثــل فـي زيـادة مــدة بقـاء الـسائح فــي 

وابتكـار اسـاليب ترغيبيـة )  تراثية –سلع فلكلورية ( الانفاق في اقتناء السلع والخدمات السياحية 

  .للافراد كعمل خصم في الاسعار او عمل حفلات او ندوات ومؤتمرات او اضافة خدمات جديدة 

ع جيـــد للـــسائح مـــن اهـــل البلـــد واســـتقبالهم           لوســـائل التـــسويق دور مهـــم فـــي اعطـــاء انطبـــا

ومعــاملتهم الحــسنة للــسياح والحفــاوة والترحيــب ، واعطــاء صــورة جميلــة ومــشرقة عــن البلــد فــي 

   )2(:الاسواق السياحية العالمية ، ولكن بشروط يجب على المسوق ان يأخذ بها وهي 

  يجب ان تكون الدعاية صادقة -

 ليست مبالغ فيها -

 من ناحية وقت العرض ووقت تكرارها والحد الاعلى لاستمرار اعلانهـا ابقائها لفترة مناسبة -

. 

 .متنوعة وتلاءم جميع الاذواق وكافة الجنسيات  -

 .مواكبة لكل ماهو جديد ومتطور ، لتحديث الطلب على موقع الجذب  -

من هذا تتبين العلاقة الطردية بين الاساليب التسويقية والطلب السياحي مـع بقـاء العوامـل 

  رى ثابتة الاخ

                                                           
 الخدمات والفعاليات السياحية في قضاء المدائن واثرها في تنميـة احمد مجيد حميد ، تطوير: الدليمي  )1(

الطلب السياحي ، رسالة ماجستير مقدمة الى مجلس كلية الادارة والاقتصاد ، الجامعـة المستنـصرية 

 ) .103( ، ص 2004، قسم السياحة وادارة الفنادق ، 
حي الفعلـي ، رسـالة ماجـستير مقدمـة الـى خلود وليـد ، اثـر وسـائل الاعـلام فـي الطلـب الـسيا: العكيلي  )2(

 ، ص 2000مجلــس كليــة الادارة والاقتــصاد ، الجامعــة المستنــصرية ، قــسم الــسياحة وادارة الفنــادق ، 

)83. ( 
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ى الخــــدمات الــــسياحية ، وان لــــتــــساعد التكنولوجيــــا فــــي تنــــشيط الطلــــب ع : )3(التكنولوجيــــا  -6

عاملـة اكثــر التكنولوجيا هي سمة العصر الحالي ويـرى الـبعض ان العمـل الـسياحي يتطلـب ايـدي 

مما يتطلبه من المكننة لان العمل الـسياحي عمـل انـساني يقـوم علـى اسـاس تأديـة الخـدمات مـن 

ولا يمنع ولوج عامل التكنولوجيا فيه ، كما ان التكنولوجيا المتطورة بكفاءتها العاليـة , قبل الافراد 

ًفي الانتاج كما ونوعا تشكل بمجموعها الدخل القومي والذي يعني بالـضرورة زيـادة دخـول الافـراد  ً
ًبيـا ، وعليـه وارتفاع مـستوى المعيـشة لـديهم ، ممـا يـؤثر بـشكل مباشـر فـي الطلـب الـسياحي ايجا

  .فان العلاقة بين التكنولوجيا والطلب السياحي طردية مع بقاء العوامل الاخرى ثابتة 

ًان السائح يفـضل الـسياحة فـي الامـاكن الهادئـة امينـا وغيـر :  الاستقرار السياسي والطبيعي -7

يـث ان ًالمضطربة سياسيا والتي تعمل على انخفاض مستويات الطلب السياحي لهذه المنطقة ، ح

  .الوضع السياسي والامني السلبي يعتبر عامل طرد للسياح 

العلاقـة بـين المـستوى الثقـافي والاجتمـاعي والتعليمـي والطلـب  :الوعي الثقـافي والاجتمـاعي  -8

السياحي علاقة طردية مع بقاء العوامل الاخـرى ثابتـة فبارتفـاع مـستوى الـتعلم لـدى الافـراد يرتفـع 

يهم والعكــس صــحيح ، وذلــك بــسبب تنــامي وعــيهم وادراكهــم لكــونهم مــستوى الطلــب الــسياحي لــد

محتـــاجين لهـــذه الممارســـات والترفيـــه عـــن انفـــسهم ، ونجـــد ان المـــستوى الثقـــافي والاجتمـــاعي 

( والتعليمي له اثر كبير في الطلب الـسياحي علـى انـواع الـسياحة الثقافيـة علـى وجـه الخـصوص 

لمتــاحف ، التعــرف علــى ثقافــات الــشعوب واكتــساب الاثــار ، ســياحة المــؤتمرات ، المعــارض ، ا

وهــذا يفــسر الطلــب المتزايــد فــي بلــدان العــالم المتطــورة وانخفاضــه فــي البلــدان ) معــارف جديــدة 

  )1(. النامية وارتفاع الطلب في المدن وانخفاضه في الارياف 

معنويـة للـسلوك  الماديـة والبعملية التغيـر النـسبي فـي الجوانـ(  يعرف التحضر بأنه :التحضر  -9

   )2() . البشري خلال فترة زمنية معينة بغض النظر عن النقلة المكانية 

         وان العلاقــة بــين التحــضر والطلــب الــسياحي علاقــة طرديــة مــع بقــاء العوامــل الاخــرى ثابتــة ، 

ًحيث كلما كانت المجتمعات اكثر تحضرا كان الطلب السياحي فيها اكبر ، علما ان التحـضر يـؤث ر ً

في السياحة ويتأثر بهـا ، وذلـك مـن منطلـق زيـادة سـكان المـدن الحـضرية وذلـك بـسبب اسـتخدام 

                                                           
 ) .134(الحوري ، الدباغ ، مصدر سابق ، ص  )3(
 ) .134(الحوري ، الدباغ ، مصدر سابق ، ص  )1(
لتحـــضر فـــي تطـــور المواقـــع الـــسياحية ، رســـالة ماجـــستير ، مركـــز خليـــل ابـــراهيم ، اثـــر ا: المـــشهداني  )2(

 )5( ، ص 1982التخطيط الحضري والاقليمي ، جامعة بغداد ، 
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الوســائل والتقنيــات الحديثــة ، ســيعمل علــى احــداث تغيــرات ســلوكية داخــل المجتمــع ، اضــافة الــى 

التوسع العمراني وازدياد حجم المدينة يؤدي الـى دفـع الافـراد للبحـث عـن الراحـة والهـدوء ووسـائل 

  .ترفيه والمتعة ال

الطلب السياحي وعامل المسافة هي علاقة عكـسية ، حيـث كلمـا زادت العلاقة بين  :المسافة  -10

المسافة بين نقطة انطلاق السائح وموقع الجذب قل الطلب على ذلك الموقع والعكس صحيح مـع 

لعــصر الحــالي ًبقــاء العوامــل الاخــرى ثابتــة ، علمــا ان هــذا العامــل قــد انخفــضت حــدة تــأثيره فــي ا

بسبب تطور وسـائل النقـل الحديثـة ممـا يـسهل عمليـة الوصـول مـع تـوفر وسـائل الراحـة فـي هـذه 

  .الوسائل 

 لهـذا العامـل الاثـر الفاعـل فـي زيـادة حجـم الطلـب الـسياحي ، حيـث لا يمكـن :شهرة الموقـع  -11

حديث العهد فـي المقارنة بين الطلب السياحي لموقعين متساويين في مستوى الخدمات ، احدهما 

  .السياحة والاخر له شهرة عريقة بين الاوساط السياحية 

ان هـذا العامـل ذو فوائــد متعـددة ، فمــن الناحيـة الاقتــصادية يعتبـر عامــل  :التنـوع الــسياحي  -12

يــوفر علــى الــسائح كلفــة الانفــاق للــذهاب الــى عــدة منــاطق لان الموقــع الــذي يملــك صــفة التنــوع 

 فعامل التنوع السياحي له تأثيرات على الطلب الـسياحي والعوامـل المـؤثرة .يختصر له هذه الكلفة 

  .فيه وبالتالي يؤدي الى الانتفاع الكامل والمتنوع جراء رحلة سياحية واحدة 

ان عامــل هويــة الموقــع عامــل مهــم فــي الطلــب الــسياحي ولاســباب قــد تكــون   :هويــة الموقــع -13

 مقومات سياحية تعود الى بلد آخـر غيـر البلـد التـي خاصة لبعض مواقع الجذب وخاصة امتلاكها

  .فيه المقومات 

تبــرز اهميــة الموقــع الجغرافــي مــن حيــث كونــه يحــدد الاطــار الجغرافــي   :الموقــع الجغرافــي -14

ة ، ـللمنطقة والصفات الطبيعية والاجتماعية والاقتصادية للمراكز السياحية الواقعة ضمنه مـن جهـ

والوقـت الـلازم ) مواقع الجذب ( ماكن انطلاق السياح واماكن استقبالهم والمسافات الفاصلة بين ا

 وبالتالي فان هذا العامل يعتبر من المقومات الطبيعية الرئيسية التـي  .)1(لقطعها من جهة اخرى 

  .تؤثر في نشوء وتطور السياحة في أي منطقة 

ًوالمعرفـة والاطـلاع فـضلا ايـة مدى تـوفر الدر(  يعرف الوعي السياحي بانه :الوعي السياحي  -15

عن المستوى الثقافي العام الذي تمتاز بها مصادر وعناصر الطلب الـسياحي ، وبمـا يترتـب عليـه 
                                                           

محمـــد ، دهـــش امـــين ، مقدمـــة فـــي الجغرافيـــة الـــسياحية ، مـــع دراســـة تطبيقيـــة عـــن القطـــر العراقـــي ،  )1(

 ) .19( ، ص1980



 2010/  العدد الخامس والثمانون ..................................................  مجلة الإدارة والاقتصاد      
 

 )380(

معرفـــة جميـــع البـــدائل الـــسياحية المتاحـــة ومـــن ثـــم تحقيـــق افـــضل امكانيـــة للاســـتمتاع بالنـــشاط 

   )2() . السياحي بصورة عامة 

ة مجالات منها الثقافـة العامـة للـشخص ومـدى ادراكـه لاهميـة           ويأتي الوعي السياحي في عد

الــسياحة او لاهميــة الموقــع المــزار ، ومــدى تــأثير وســائل الاعــلام فــي شخــصيةالافراد ومــدى فهــم 

رسالة هذه الوسائل ودخولها الى اعماق الشخصية الانـسانية لتحقيـق الاقنـاع بزيـارة هـذا الموقـع 

  .كملها واهميته واهمية عملية السياحة بأ

  

   الجانب التطبيقي : المبحث الثالث
  النموذج الرياضي المستخدم: اولا 

      لغرض تبيان نوعية العلاقة وقوتها بين حجم الانفاق على التـرويج وايـرادات النـشاط الجـاري فـي 

ً ســنقوم باســتخدام الانمـوذج الرياضــي معامــل الانحــدار الخطــي وفقــا 2007-1990فنـدق بغــداد للمــدة 
  : ادلة الاتية للمع

Y = f (x) 
  :حيث ان 

  Y ايرادات النشاط الجاري  

  f  دالة  

  x  حجم الانفاق على الترويج  

                                         Y = a + bx:     اذن 

  الحد الثابت   a:      حيث ان 

                   bمعامل الانحدار  

  : الواردة بالجدول التالي ًلنموذج استنادا الى البيانات      هذا وسنقوم باستخدام هذا ا

  2007-1990جدول الايرادات والانفاقات على الترويج في فندق بغداد للمدة 

  )مليون دينار                                                                           (
  السنة  Yريايرادات النشاط الجا  Xحجم الانفاق على الترويج

0.024  3.865  1990  
0.049  5.030  1991  
0.089  10.155  1992  
0.128  20.305  1993  
0.251  62.926  1994  

                                                           
 ) .7 ( ، صمصدر سابقالخوام ، عبد المطلب محمود ،  )2(
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0.240  195.021  1995  
0.260  205.763  1996  
0.392  228.077  1997  
0.522  376.235  1998  
0.971  299.945  1999  
1.281  366.240  2000  
2.162  418.098  2001  
1.434  464.244  2002  
0.706  1024.428  2003  
1.228  1783.665  2004  
3.041  3101.433  2005  
3.075  3948.361  2006  
2.091  1574.996  2007  

  

  اختبارات الانموذج الرياضي : ثانيا 
  :      لغرض التأكد من صحة النموذج لابد وان يجتاز عدد من الاختبارات والتي هي 

ــار -1 بدرجــة  ) F = 42.989) (باســتخدام الحاســوب ( وبة  المحــسF  اذ ظهــر نتيجــةF اختب

  .معنوية  F فان قيمة 0.05 وهي اقل من 0.000 معنوية

 tاختبار  -2

t  0.02 غير معنوية اكبر من 0.375  للحد الثابت        0.913= المحسوبة  

t     0.95  معنوية للترويج اصغر من 0.00  للترويج            6.561المحسوبة   
Y = bx     6.561 (x) 

وهــذا يعنـــي ان عامــل الانفـــاق علـــى ) R2 =0.729(  اذ ظهــرت نتيجـــة R2معامــل التحديـــد -3

 .ًتقريبا من مجموع العوامل المحددة للايرادات الفندقية % 73الترويج يفسر لنا ما نسبته 

 وازاء كل هذه الاختبارات نستطيع القول ان الانموذج الرياضـي المعتمـد قـد اجتـاز الاختبـارات

  .المطلوبة وبذلك يمكن الاعتماد عليه 

  
  تحليل الانموذج الرياضي : ثالثا 

  Y = bx       اذا مارجعنا الى المعادلة المعتمدة                  

  Y = 965.902 xفان نتائج المعادلة كالآتي                       

  :وهذا يعني  ) b + = 965.902(       ان قيمة معامل الانحدار 

 الانفــاق (X) الايــراد الفنــدقي و (Y)طالمــا كانــت الاشــارة موجبــة فــان العلاقــة طرديــة بــين  -  أ

  .على الترويج 
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  الايـراد الفنـدقي و (Y)قيمة قد تجاوزت الواحد فان العلاقة قويـة بـين العامـلال طالما ان   - ب

(X) العامل الانفاق على الترويج . 

   .(X) والعامل  (Y)       اذن العلاقة طردية وقوية بين العامل

   :التنبؤ للمستقبل
، ) X وY(     بقدر ما يستخدم هذا الانمـوذج الرياضـي لتحديـد نوعيـة وقـوة العلاقـة بـين المتغيـرين 

  :فانه من الممكن ان يستخدم للتنبؤ بالمستقبل وكالآتي 
Y^ = bx  

  .ً تعني الايرادات الجارية التقديرية مستقبلا ^Y       حيث ان
                  Y^ = 965.902 (X 2007) 
              2007  = 965.902 (2.091) 
                       = 2019.701  

  2007         مليون دينار الايراد الجاري التقديري لعام                             

ى التـرويج خـلال عـام مليـون دينـار كميزانيـة للانفـاق علـ) 5(ًفكرنا مثلا بتخصيص مبلغ        واذا ما

   :2012 الايرادات الفندقية في نفس السنة ^Y  فكم ستكون قيمة2012
               Y^ 2012  = 965.902 (5) 
                           = 4829.51  

   اذا ما كانت الميزانية المخصصة 2012مليون دينار الايراد الجاري التقديري لعام 

  يون دينارمل) 5(للترويج الفندقي 
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  :نتائج المقابلات والمتابعات الميدانية لفندق بغداد 
      بالاضافة الى الانموذج الرياضي المستخدم قامت الباحثة بزيارة الفندق لعدة مرات واجرت العديد 

من المقابلات مع مدير الفندق ورئيس قسم الاطعمة والمشروبات ومدير الحسابات والماليـة ، كما 

الباحثة بعشرات ضيوف الفندق واخذت رأيهم بنوعية وجودة الخدمات المقدمة لهم وظهرت والتقت 

  : النتائج الاتية 

وان العيئة لم تقدم لادارة الفندق أي ضعف التنسيق مع هيئة السياحة في مجال الترويج  -1

  .دعم بهذا المجال 

 الترويج ، ان هناك متمثلة بقسم العلاقات العامة والمسؤول عنالاتضح ان ادارة الفندق  -2

وسائل ترويجية محدودة تستخدم من قبل الفندق لكسب الضيوف منها المطويات 

 .والبوسترات والاعلانات الشخصية والعلاقات العامة 

ًاتضح ايضا ان هناك نقص باستخدام الوسائل الترويجية مثل الترويج عبر الانترنيت او  -3
 .الفضائيات او المذياع او الصحف والمجلات 
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وعلى الرغم من محدودية وسائل الترويج الا ان الباحثة لاحظت مدى الاهتمام الكبير في  -4

 .عملية الترويج وتخصيص المبالغ الكافية لذلك 

كما تؤمن ادارة الفندق بعامل التخصص اذ تم تعيين العديد من الكوادر السياحية سواء من  -5

  .ة وادارة الفنادق خريجي معهد بغداد للسياحة والفندقة او من قسم السياح

  
  الاستنتاجات 

   :ة والتطبيقية في فندق بغداد تبين مايلي الميدانيالدراسة       من خلال 

من خلال الانموذج الرياضي المعتمد بالجانب الميداني اتضح ان العلاقة قوية وطردية بين  -1

وهذا ) . الترويج الانفاق على ( والعامل المستقل ) ايرادات النشاط الجاري ( العامل التابع 

  .يعني بالضرورة ان الانفاق على الترويج يحقق ثماره على صعيد الايرادات 

يستخدم الفندق وسائل ترويجية مختلفة لجذب الزبائن ولذلك وجدنا ان الطلب كبير من  -2

 .خلال الرغبة والرضا عن الخدمات المقدمة فيه 

دق فيما يخص الترويج لخدماتـه عدم وجود تعاون ملحوظ بين هيئة السياحة وادارة الفن -3

 .سيما وان الفندق من الفنادق المعروفة وله باع طويل في مجال خدمة الزبائن والضيـوف 

ان ادارة الفندق ساعية وجادة في العمل على تقديم افضل الخدمات الى الزبائن وذلك من  -4

  .وادارة الفنادق خلال تعيينه لعدد كبير من طلبة المدرسة الفندقية وخريجي قسم السياحة 

  
   التوصيـــات

 ادارة فندق بغداد بشكل خاص وادارات الفنادق الاخرى بشكل عام ضرورة الاهتمام على -1

 .بعناصر الترويج وتخصيص المال الكافي لذلك 

عمل على رفع يبتعيين كادر متخصص بالترويج السياحي لكي ان تقوم  ادارات الفنادق على -2

 .كفاءة ادارة الترويج 

 وتدريب العاملين المتخصصين في مجال الترويج من اجل الوصول الى اهداف الفندق تأهيل -3

 .المستقبلية وكسب زبائن دائميين 

) الترويج عبر الانترنيت(استخدام التقنيات والتكنولوجيا الحديثة للترويج عن الخدمات  -4

 .للتعريف بالفندق وخدماته 
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والملصقات وتهيئة دليل خاص بنشاطات تكثيف الدور الاعلامي من خلال نشر المطبوعات  -5

 .وخدمات الفندق لجذب وكسب الزبائن المرتقبين 

البحث عن افكار جديدة مبتكرة وابداعات في مجال الترويج بكل عناصره والبحث عن  -6

خدمات جديدة يمكن تقديمها وغير معروفة لخلف الاندفاع والحماسة للزبون للحصول عليها 

 .ساليب التقليدية والابتعاد عن الافكار والا

 :العمل على تنويع وسائل الترويج واستخدام كافة انواع الترويج مثل  -7

  الترويج عبر الفضائيات  -  أ

 الترويج عبر المذياع  - ب

 الترويج عبر الصحف والمجلات  - ت

 الترويج عبر الاتصال الشخصي  - ث

  الترويج عبر العلاقات العامة  -  ج

 .الاعتماد على الدراسة  -8

ين ادارات الفنادق من جهة وهيئة السياحة من جهة اخرى من ضرورة التعاون والتنسيق ماب -9

   .اجل زيادة فاعلية الترويج للفنادق 
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