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 بسم الله الرحمن الرحيم

 " كَقُتلْ ربِّ زِدْنِ لِلْمان  "
 العظيم صدؽ الله                                        

 .114سورة طو، الآية 

 

  



 
 

 

 

 شكر كتقدير

إف الالتراؼ بالفضل ىو الاقترار بفضل من يادر منو الفضل دكف جحود أك نيياف، كيكوف ثناء لاطرا 

 كحفظا للاميل بإحياف...باللياف لرفانا للاهود الدبذكلة بالجناف 

ة  الفاضلتيفبادئ ذم بدء أجد أنو من الواجب لليّ، التوجو بالشكر الجزيل كالعرفاف الخالص إلى أستاذ

 لإشراؼ للى لملي ىذا بادر رحب كقتلب حنوف كركح متواضعة.ا " لقبولذازركخي فنًكز " ةالدكتور 

أتوجو بخالص الشكر كالتقدير إلى اليادة الاساتذة ألضاء لجنة الدناقتشة للى قتبولذم مناقتشة ىذا  كما

الأستاذ الدكتور"كماؿ بن البحث كتقييمو، كما لا يفوتني في ىذا الدقاـ أف أتوجو بالشكر الجزيل إلى 

كما أشكر كل من   ماكتاويباته مانِ بتوجيهاتهالذم لم يبخلا موسى" ككذلك الدكتورة "ىدل حفاي" 

 سالدنِ من قتريب أك من بعيد في إلصاز ىذا العمل.

 

 لبد القادر بن ميلود

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 داءػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػإى

 باسم الله الربضاف الرحيم

كصلى الله للى صاحب الشفالة سيدنا محمد النبي الكريم، كللى آلو كصحبو الديامنٌ كمن تبعهم بإحياف 
 الى يوـ الدين، كبعد:

بفضل الله الحمد لله الذم كفقنا لتثمنٌ ىذه الخطوة في مينًتنا الدراسية برسالتنا ىذه، بشرة الجهد كالنااح 
 :سبحانو كتعالى مهداة

الدنيا كفاح، كسلاحها العلم كالدعرفة، إلى من سعى من أجل راحتي كلصاحي...إلى الرجل إلى من للمني أف 
ربضو الله كتغمد ركحو " الشريفالدثالي مثاؿ العطاء كالكبرياء كالتضحية، ألظم أب في الكوف حبيبي الغالي"

 الطاىرة بالربضة كالدغفرة.

قترىا في كتابو العزيز، إلى التي ساندتني في صلاتها إلى من كضع الدولى سبحانو كتعالى الجنة برت قتدميها كك 
 " أطاؿ الله في لمرىا.فاطمةإلى اركع امرأة في الوجود أمي الحبيبة "…كدلائها

"زىرة" "رزيقة" "ماطفى"  ""محمد "نورةم كمشاطرم أفراحي كأحزانِ "إلى إخوتي الأحباء سندم كلضد
 الأثر في كثنً من العقبات كالاعاب التي كاجهتني.الذين ساندكنِ كثنًا ككاف لذم بالغ "صليحة" 

 "التي كانت دائما خنً سند ككل لائلتها.غنيةدربي " إلى زكجتي كرفيقة

 فلذات الأكباد لزبة كلرفانا. "آدـ" "سلمى" "آمنةإلى أكلادم"

أصدقتائي كمعارفي إلى بصيع أساتذتي الكراـ، لشن لم يتوانوا في مد يد العوف لي، اقتوؿ لذم ألف شكر، إلى 
 …الذين أحبهم كأحترمهم

أىديكم خلاصة جُهدم العلمي
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: مقدمة    

تلجأ ابؼنظمات  ،هاتشهده بيئة الأعماؿ من حرب تنافسية حادة من أجل فرض ابؼنظمات موقفها كبقائرغم ما  
ليدية من أجل التأثتَ على ميوؿ مادة من الاتصالات التسويقية ابغديثة على غرار الوسائل التقبٔ استعماؿ أر إ
ىذه ابؼنظمات  تطرحوت الذىن بؼا تعرضو ك ، إلا اف ابؼستهلك يبقى مشتابؼستهلك للسيطرة على قرار شراءهابذاىات ك 

ىذا من أجل انشاء ابؼنظمات أنشطتها ك جراء البيئة الديناميكية التي بسارس  لكم ىائل من الاتصالات التسويقية
 ، كىذه الاحتياجات برتم على ابؼنظمة إبهاد كسائل احتياجات جديدةنظرة  بـتلفة ك ديد بتوجو جديد ك مستهلك ج

ليس بالسفيو كلا الساذج ، فاصبح ابؼستهلك اليوـ على قرار شرائو حتىالتأثتَ جديدة لإشباعها من أجل الوصوؿ ك 
لا بابؼستهلك العقلبب٘ الذم يراعي ميزانيتو كإبما ابؼعلومات  من ناحية تأديتها ك  مع  شحيتقبل ابػدمة بؾهولة ابؼصدر 

 ابؼنتج كفق اختياراتو كتفضيلبتو.قرر الوحيد كالأختَ لتبتٍ ابؼ لآنو) بح اليوـ يسمى ب (ملك لاختياراتواص
باع دقيق ابؼسندة عن بقية كظائف ابؼؤسسة الأخرل ابٔ برقيق اشكتهتم إدارة التسويق كعبر أنشطتها ابؼختلفة ك  

ينحصر حتى أصبح القوؿ بأف بقاح ابؼؤسسة لا  ،كتطوير منتجاتها تلك كبدا بوقق رضاه ،بغاجات كرغبات ابؼستهلك
بل العمل بشكل مضاعف لتحديد الأسباب بُ نشوء تلك  ،ؼ ما بوتاجو ابؼستهلك من متطلباتبُ حدكد اكتشا

عن بصلة من  ، كىذا يعتٍ بُ حقيقتو الدراسة الدقيقة للمستهلك ك سلوكو الذم يعتمده بُ التعبتَىاابغاجة أك غتَ 
دة على طربُ العملية التسويقية كبنا لك ستعود بالفائ...كلا شك بُ بأف دراسة سلوؾ ابؼستهحاجات كرغبات بـتلفة

 .ابؼستهلك ذاتو كابؼسوؽ أيضا
كما  ،لأنو بيثل استشرافا للمستقبل ،ة عمل يكتنفو الكثتَ من الصعوباتف التخطيط للبتصالات التسويقيإ 

بٔ بؼسار اية الأك فضلب عن كوف التخطيط بحد ذاتو ىو البد ،يكتنفو أيضا الغموض كعدـ الوضوح بُ كل الأحواؿ
م العناصر غتَىم من ابؼديرين بُ ابؼؤسسة يسعوف لفهلذلك فاف بصيع مديرم التسويق ك  ،العمل التنفيذم للمؤسسة

تركيب سياسات الاتصاؿ التسويقي للوصوؿ ابٔ برقيق رضا ابؼستهلك على اعتبار أف التوجو ابؼكونة لعملية بناء ك 
ىذا ما ينطبق على الوظائف التي تؤدل بُ ابؼؤسسة ك ر كل الأنشطة ك بؿو بؼفهوـ ابغديث للتسويق ىو أساس ك با

قرار  لابزاذالدكافع التي تستميلو تسويقية كما تستوجب من كجوب بُ فهم كدراسة سلوؾ ابؼستهلك ك الاتصالات ال
 .اليو الوصوؿالشراء لكي تتمكن من 

قيق تأثتَ فاعل بُ الطرؼ الاخر بر إبٔالاتصاؿ التسويقي كما أف ابؼؤسسة تهدؼ بشكل مركزم بُ عملية  
بل كفق عملية  ، كىذا امر بطبيعة ابغاؿ لا بودث عشوائيا،كبؿتول الاتصاؿاستجابة بؼضموف كخلق قناعة كقبوؿ ك 
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أكثر من معلومة ن طرؼ مستهدؼ بُ عملية الاتصاؿ ك كأكثر م ،ىناؾ أكثر من رسالة يتم استلبمهالأنو  بـططة،
حيث أصبح ابؼسؤكلوف عن كجوب الاستجابة الدقيقة لكل ذلك، فضلب عن  لذلك،يتطلب نقلها إبٔ الأخرين 

عملة بُ ىذه العملية الاتصالية يبحثوف عن ابؼزيج ابؼلبئم بتُ تلك الأدكات ابؼست ابؼؤسسةالاتصالات التسويقية بُ 
 .قرار الشراء ابزاذلعملية  الدكافع التي تؤدم بويط بابؼؤسسة بدا فيها ابؼستهلك ك دراسة كل ما ىو بؿكبؿاكلة فهم ك 

 على ما تقدـ فإف الإشكالية التي بكاكؿ معابعتها بُ ىذه الدراسة بيكن صياغتها بُ التساؤؿ ابعوىرم التابٕ: ان بناءو   
لضو الدنتج  الجزائرم الديتهلك ابذاىاتالحديثة للى غرار التقليدية في  التيويقية ما مدل تأثنً كسائل الاتااؿ

 الايكولوجي؟اليياحي 
 الدراسة:فرضيات 

 :الأكلىالفرضية الرئييية 
بكو ابؼنتج السياحي ابعزائرم ابؼستهلك  ابذاىاتكسائل الاتصاؿ التسويقية ابغديثة بُ علبقة ارتباط بتُ ىناؾ 

  الايكولوجي.
 .السياحي الايكولوجي ابؼنتجابذاىات ابؼستهلك بكو  على شهارللئذك دلالة إحصائية ىناؾ تأثتَ  -
 .ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الايكولوجي علىعلبقات العامة للذك دلالة إحصائية ىناؾ تأثتَ  -
 .ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الايكولوجيعلى للتسويق ابؼباشر ذك دلالة إحصائية  تأثتَىناؾ  -
 .ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي ابذاىاتلتنشيط ابؼبيعات على ذك دلالة إحصائية ىناؾ تأثتَ  -
 .ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي ابذاىاتللبيع الشخصي على ذك دلالة إحصائية ىناؾ تأثتَ  -

 الفرضية الرئييية الثانية:
الايكولوجي كيتفرع منها بطس ابؼنتج السياحي  كقرار الشراءىناؾ علبقة ارتباط بتُ تقنيات الاتصالات التسويقية 

 :فرعيةفرضيات 
 ابؼنتج السياحي الايكولوجي. لئشهار على قرار الشراء بكولذك دلالة إحصائية ىناؾ تأثتَ  .1
 .ابؼنتج السياحي الايكولوجي للعلبقات العامة على قرار الشراء بكوذك دلالة إحصائية ىناؾ تأثتَ  .2
 .ابؼباشر على قرار الشراء بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجيللتسويق ذك دلالة إحصائية ىناؾ تأثتَ  .3
 ي.لتنشيط ابؼبيعات على قرار الشراء بكو ابؼنتج السياحي الايكولوجذك دلالة إحصائية ىناؾ تأثتَ  .4
 ء بكو ابؼنتج السياحي الايكولوجي.بيع الشخصي على قرار الشراللذك دلالة إحصائية  ىناؾ تأثتَ ؿ .5
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 إبٔ:نهدؼ من خلبؿ دراسة موضوعنا ىذا  الدراسة:أىداؼ 
  ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي  ابذاىاتدراسة كبرليل تأثتَ الاتصاؿ التسويقي على 
  التسويق  البيعية،تنشيط ابؼبيعات القوة  العامة،العلبقات  (الإعلبف،برليل درجة تأثتَ لكل عناصر الاتصاؿ التسويقي

 بكو ابؼنتج البيئي اك الإيكولوجي.على ابذاىات ابؼستهلك من طرؼ ابؼنظمات  ابؼباشر)
  ابؼركجة بؼثل ىكذا أنشطة.بؼنظمة من طرؼ ا استخداماالمحاكلة بُ معرفة العنصر ابؼؤثر كالأكثر 
  ابؼنظمة.ابؼستهلك لدل  ابذاىاتتوضيح درجة تأثتَ كل عنصر من عناصر الاتصاؿ التسويقي على 

 حدكد الدراسة:
 م.ائر العاصمة ببلدية دابٕ إبراىيابؼتواجدة بُ ابعز  3امعة ابعزائر بست الدراسة بج الحدكد الدكانية:

 .كاستلبمهاإبٔ نهاية شهر مام حيث بً توزيع الاستمارات  2022 من أفريل امتدت: الحدكد الزمانية

الاعلان 

العامةالعلالات  

التسوٌكالمباشر  

تنشٌطالمبٌعات 

ًالبٌعالشخص 

 اثجاهات المستهلك الاتااؿ التيويقي
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اىتمت الدراسة بدوضوع مدل تأثر ابذاىات ابؼستهلكتُ من خلبؿ تلقيها للرسائل  :الحدكد الدوضولية

 .ة بكو ابؼنتجات السياحية البيئيةالاتصالي

 الدنهج الدتبع في الدراسة:
 ابذاىاتستعتمد ىذه الدراسة على ابؼنهج الوصفي فيما يتعلق بدفهوـ الاتصاؿ التسويقي ك دكره بُ التأثتَ على  

ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الايكولوجي ، كىذا من أجل تصميم الإطار النظرم بؽذه الدراسة كالتي نوضح من 
الدراسة بالاعتماد على ابؼسح ابؼكتبي ك الالكتًكب٘ بؼختلف  بؼكوناتخلببؽا على ابؼبادئ العلمية ك ابؼفاىيم الأساسية 

 الأبحاث إبٔبالإضافة  ،البحث بدوضوع الصلة ذات كالدكرياتالكتب  بُ كابؼتمثلةالعربية كالأجنبية ابؼراجع  
 اختبارابؼنهج التحليلي بُ  على الدراسة تعتمد كما ،ىذا الشأف بُ بستكالندكات التي  ابؼلتقياتكالدراسات كنتائج 
تشخيص طبيعتها بالتًكيز على البيانات الأكلية التي سيتم توفتَىا ك  ابرليل العلبقة بتُ متغتَاتهفرضيات الدراسة ك 

التي أعدت بؽذا الغرض  ،لذلك فالدراسة بذتهد بُ ك  الاستبانةبالاستعانة على أداة البحث الرئيسية التي ترتكز على 
بؼستهلك ا ابذاىات ابؼتغتَ ابؼستقل ابؼتمثل بُ الاتصاؿ التسويقي بكل مكوناتو مع ابؼتغتَين التابعتُ معرفة العلبقة بتُ

 ك ابؼنتج السياحي البيئي.
 : الدراسات اليابقة

 :الدراسات اليابقة ذات العلاقتة بالاتااؿ التيويقي
ص تخصالعلوـ التجارية   في ه كراكتدحة أطركؿ خلبف م "مراد دادك"كر كتدلابها ـ لتي قاا الدراسة :الدراسة الأكلى

 .2014سنة  3علوـ التسيتَ بجامعة ابعزائر كلية العلوـ الاقتصادية كالعلوـ التجارية ك   ،تسويق
الاقتصادية كخلصت دراسة  الاتصالات التسويقية ك دكرىا بُ تفعيل نشاط ابؼؤسسات تكنولوجيا: كافعنت تح 

الباحث ابٔ ابراز دكر تكنولوجيا الاتصالات التسويقية بُ تفعيل الانشطة التسويقية ،ك اعتمد الباحث على الاستبياف 
ك اظهرت الدراسة كجود علبقة ابهابية بتُ الوسائل التكنولوجية ابؼستخدمة بُ الاتصالات التسويقية ك درجة الاىتماـ 

ك دكر ىذه الوسائل بُ دعم ك تفعيل انشطتها التسويقية، كما كشفت الدراسة عن  بأبنيةؤسسة ك ادراؾ عماؿ ابؼ
كجود علبقة ذات دلالة احصائية بتُ كل اساليب الاتصالات التسويقية ابؼستندة للتكنولوجيا التي تعتمدىا ابؼؤسسة 

 سويقية .ابؼبيعات ك فعالية انشطتها الت ا التكنولوجيا ابؼستعملة بُ تنشيطما عد
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 كابنيتو بُقدـ الباحث بؾموعات من التوصيات تتمحور بؾملها بُ تعزيز ثقافة الانتًنت  الدراسة، ضوء نتائج كبُ
شبكتو بتقنية ابعيل الثالث لكل فرد حتى  كتوفتَ استخداـمع ضركرة تعميم  الغتَ، كالتواصل معابساـ عمليات الاتصاؿ 

بوقق بؽا تقليص  كبالشكل الذم، كخدماتهايسهل عليهم الاستفادة من العركض التي تقدمها ابؼؤسسة من منتجاتها 
 التسويقية.أنشطتها كالوقت كتكلفة  ابعهد

تطيع من خلببؽا التعريف كما اكصى الباحث بضركرة استغلبؿ ابؼؤسسة لوسائل ككسائط اتصالية تسويقية بديلة تس
 فعاؿ.التسويقية بشكل  كخططها كادارة انشطتهااىدافها  مساراتها، بدنتجاتها،
من خلبؿ اطركحة الدكتوراه بُ العلوـ التجارية  "عبد ابغميد مراكشي"الدكتور الدراسة التي قاـ بها  الثانية:الدراسة 

عنواف  برت 2017جامعة غرداية سنة  كعلوـ التسيتَ التجاريةكالعلوـ بزصص تسويق ابداعي كلية العلوـ الاقتصادية 
دراسة حالة  –الدتكاملة في برينٌ الاورة للمنتج المحلي لدل الديتهلك الجزائرم  التيويقيةمكانة الاتاالات 

 –كالجلدية سوؽ الدنتاات النيياية 
الصورة الذىنية للمنتجات ك برستُ اعلى بناء اىتم الباحث بُ دراستو ابٔ قياس اثار الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ك 

ت الوطنية حددت دراسة اكلية مساعدة تتضمن مدل استخداـ ابؼؤسسا ،بعد برديد معابٓ متغتَات الدراسة، فالمحلية
كذلك برديد مستول الصورة الذىنية ابغالية للمنتجات المحلية لدل ابؼستهلك للبتصالات التسويقية كنوعيتها ك 

الذم بظح للباحث ، ك ثلبث كلايات ابعلدية بُابلة مع ابؼوزعتُ كبذار الالبسة النسيجية ك خلبؿ الاداة ابؼق ابعزائريتُ
اعتمد الباحث فيها لتسويقية ابؼعتمد بُ ىذه السوؽ كالذم قامت الدراسة الرئيسية عليو، ك بتحديد مزيج الاتصالات ا

عن طريق الاداة الاحصائية (التحليل ا على ك و من خلببؽالتي مكنتاف بُ ابغصوؿ على اجوبة بيانات ك على الاستبي
 ألصورة الذىنية مدعم بصيغة رياضية، ك بعابؼزيج على ا ثارلآبُ ابغصوؿ على بموذج مفتًض العاملي الاستكشابُ) 

خلبؿ النمذجة البنائية عن طريق  من صلبحية النموذج من للتأكدخرل أحصائية إداة أالباحث من خلببؽا على 
 عتباره كنموذج نهائي للدراسة.ك بإ ،داة النموذجأ تأكيدختَ ل العاملي التوكيدم، ليتم بُ الأالتحلي سلوبأ

من خلبؿ اطركحة الدكتوراه بُ العلوـ التجارية بزصص  "منتَ حدكش"الدراسة التي قاـ بها الدكتور  :الدراسة الثالثة
 ثربرت عنواف أ 2017 ، سنة2علوـ التسيتَ جامعة البليدة ك العلوـ التجارية كلية العلوـ الاقتصادية ك تسويق  

من  لعينة ميدانية دراسة للميتهلكنٌ الشرائية الابذاىات للى الحديثة التيويقية الاتاالات توجهات
 الجزائر.الديتهلكنٌ للعلامة التاارية للييارات في 
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ة ابغديثة على الابذاىات الشرائية تناكؿ الباحث بُ دراستو ابٔ موضوع اثر توجهات الاتصالات التسويقي
ك الابذاىات الشرائية للمستهلكتُ، كبً التعرض للمفاىيم الاساسية التي بزص الاتصالات التسويقية ابغديثة 

بً توزيعو على عينة من ابؼستهلكتُ ابؼهتمتُ ب٘ ك لكتًك إستبياف إبٔ تصميم إاعتمد الباحث بُ دراستو ، ك للمستهلكتُ
بذاىات قوية لدل ابؼستجوبتُ إبٔ كجود إارية للسيارات على موقع فايس بوؾ، ك خلصت الدراسة بالعلبمات التج

ي مع العلبمات تقنية الفيديو ابؼتعلقة بالتسويق الفتَكسق عبر مواقع التواصل الاجتماعي ك ستخداـ تقنيات التسويإبكو 
علبنات الالكتًكنية ستخداـ الإلنسبة لإا كجود ابذاىات متوسطة با، كما لاحظ الباحث أيضالتجارية للسيارات

العلبمات التجارية للسيارات .كتوصلت الدراسة ابٔ انو يوجد اثر استخداـ تقنيات التسويق عبر ابؽاتف النقاؿ مع ك 
الالكتًكب٘، كالتسويق عبر الشبكات  بالإعلبفللتوجهات ابؼتعلقة  0.05≥&ذك دلالة احصائية عند مستول الدلالة 

ابؼكوف الشعورم لدل ك كالتسويق الفتَكسي كالتسويق عبر ابؽاتف النقاؿ بُ مستول ابؼكوف السلوكي، الاجتماعية، 
 ابؼستهلكتُ.

 قة ذات العلاقتة باليياحة البيئية:الدراسات الياب
الدكتوراه من خلبؿ اطركحة " Georges Lohoréجورج لاىورم"الدراسة التي قاـ بها الدكتور  :بعةاالدراسة الر 

كالاحة اليياحة  عنواف: برت 2018بنياف، سنةبار  البحث جامعةلوحدة الدكتوراه  الإقليم بددرسةتهيئة  بزصص
 كارساء انتاج الاقتاليم لليياحة الاحية.

كيتصف الربط بتُ مكملة لكل طرؼ،  كالصحة كعلبقةابٔ ابراز العلبقة الثنائية بتُ السياحة  دراستوتناكؿ الباحث بُ 
كالواقع أف الارتباط بتُ ىاتتُ ابؼنطقتتُ من حياة المجتمع  .كالصحة بدعارضة تنبع من طبيعة ابؼفهومتُمفهومي السياحة 

كقد بً التعبتَ عن ىذه العلبقة بُ شكل  .لا يتبدؿ، كىو جزء من التاريخ، كابؼمارسات الاجتماعية كالأحداث ابعارية
حجاج العصور الوسطى، كتنظيم أكؿ رحلة شاملة قاـ بها ثتَملية العصور القدبية، كإنشاء أكؿ مستشفيات لاستيعاب 

، يضيف دكاء السفر كتوصياتو برحلبت إبٔ  ، بُ بضلة ضد الكحوؿ بُ إبقلتًا1841توماس كوؾ بُ عاـ  كاليوـ
ة البلداف الاستوائية، فضلبن عن الأكبئة العابؼية ابغديثة، كتأثتَىا على اقتصاد السياحة، بسزؽ جديد للعلبقة بتُ الصح

كالواقع أننا كشكل من  .كلكن من خلبؿ السياحة الطبية براكؿ ىذه الدراسة تعميق العلبقة بتُ ابؼفهومتُ .كالسفر
مليار دكلار أمتَكي، كبموذجنا  60، يقتًب من 2013أشكاؿ ابؽجرة ابغديثة نكتشف قطاعان اقتصاديان مربحان بُ عاـ 

الشركط ابؼسبقة بؽذه الظاىرة كىناؾ اقتصاد سياحي فعاؿ بؽذه  بُ .اقتصاديان براكؿ العديد من الوجهات ازدكاجو
كأختَان، تكشف السياحة الطبية عن كجهها  .ابؼقاصد، كقطاع صحي يركه نظاـ للتأمتُ الصحي برت مظلتو الشاملة
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عد ، أك العواقب الطبية بؽذه ابؼمارسة، مع مشاكل ما بMA ابؼثتَ للجدؿ، أك كجو الأخلبقيات ابؼطلوب بُ ىيئة
كلكن السياحة الطبية تشكل الآف بالنسبة لفرنسا كأماكن أخرل من العابٓ، بشكل خاص بُ ىيئة تنمية  .العملية

 .جديدة للمناطق ابغضرية
بُ العلوـ التجارية من خلبؿ أطركحة الدكتوراه  "أكنيس فاطمة الزىراء"الدراسة التي قاـ بها الدكتور  :الخاميةالدراسة 
: إشكالية برت عنواف 2015 ، سنة2كىراف  التسيتَ بجامعةالعلػػػػػوـ الاقتصادية التجارية كعلوـ  تسويق كليةبزصص 

 حالة كلاية بشار أنموذجا. التيويق اليياحي في الجنوب دارسة
القطاعات الأكثر أبنية  أحددكر قطاع السياحة كمورد استًاتيجي للدكلة باعتباره ابٔ ابراز  دراستهابُ  ةالباحث تتناكل

ابؼسابنة بُ  أصبحت، ككذاللدكلة، فقد  الإيرادات ىامة كزيادةمداخيل فهي كسيلة فعالة بعلب  العابٓ، كديناميكية عبر
من العملة الصعبة كامتصاص البطالة تعتبر حاليا صناعة تصديرية بؽا دكر فعاؿ بُ برقيق التنمية  الوطتٍ،الدخل 

الكبتَ للتسويق السياحي الذم يعتبر بؿرؾ  فعالة،يعتبر أداة  بالاىتماـ فهولا يتحقق ىذا إلا اقتصاديا كاجتماعيا، ك 
السوؽ ابؼؤسسات السياحية كجعلها مرنة تستجيب مع اضطر.  لتسيتَ اباتللسياحية على ابؼستول الوطتٍ كالعابؼي 

أخذ مكانتها الدكلية التي تليق الأىداؼ ابؼرجوة منها ك بٔ برقيق رغم إمكانياتها السياحية ابؽائلة بٓ تصل بعد إ فابعزائر
ضركرة البحث  حتى سنة   ىنا أدركت ابعزائربها، لأنها اعتمدت على مداخيل البتًكؿ التي كانت تغطي احتياجات 

، دخاؿ إصلبحات سها السياحة،  كالتًكيز علىأالأزمة البتًكلية أخرل خارج المحركقات، كعلى ر  1986 ،عن موارد
يدة عليها ا عادة ىيكلتها ك ا فبدأت بالاىتماـ بها ك دارسة  السوؽ السياحي كمكوناتو، كاستخداـ الوسائل جد

ابغديثة للتسويق بؼواكبة التطور التكنولوجي، كتسليط الضوء على سلوؾ السائح كتوجيهو كترشيده كفق مزيج تسويقي 
 مواطن التقهقر كالضعف التي يعاب٘ منها التسويق بُ متكامل كمتوافق مع إمكانيتو كقدارتو، كمن أجل التوصل إبٔ

بنا: قمنا بدارسة ميدانية بؼنطقة سياحية مهمة بُ الوطن تدعى "بشار"، ككانت الدارسة حوؿ عنصرين  ابعزائر
 السياحية كالسياح. الوكالات

 ت العلاقتة بيلوؾ الديتهلك البيئي:الدراسات اليابقة ذا
لوـ التجارية بُ العمن خلبؿ أطركحة الدكتوراه  "منةأبوخدنة ": الدراسة التي قاـ بها الدكتورة ةدسالدراسة اليا

 قابؼة 1945مام 08بجامعة قتصادية التجارية كعلوـ التسيتَ تنمية مستدامة   كلية العلػػػػػوـ الابزصص بذارة دكلية ك 
دراسة ميدانية ليلوؾ الديتهلكنٌ –الديتدامة : اليلوؾ البيئي للميتهلك كمدخل لتحقيق التنمية برت عنواف

 –في كلاية قتالدة
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تطرقت الباحثة من خلبؿ اطركحتها ابٔ التطورات التي افرزت بُ العقود الاختَة ك تشكل منها نقاشا جادا ك حادا 
ابماط حوؿ علبقة الاستهلبؾ بابؼشاكل البيئية التي تعيشها الكرة الارضية ، حتى اصبحت قضية اعادة النظر بُ 

الاستهلبؾ ابغالية بُ صلب الاىتمامات ك النقاشات ابػاصة بالتنمية ابؼستدامة ، كىو ما حاكلت دراسة الباحثة ابٔ 
تسليط الضوء عليو ، من خلبؿ معابعة اشكالية العلبقة بتُ التنمية ابؼستدامة ك السلوؾ البيئي للمستهلكتُ ،بحيث 

لت بـتلف الدراسات النظرية ك ابؼيدانية التي بسحورت حوؿ الاستهلبؾ عابعت الدراسة ابؼوضوع بُ بطسة فصوؿ تناك 
ك علبقتو بالتنمية ابؼستدامة بُ ابعزائر ،ك قياـ الباحثة بدراسة ميدانية على عينة من ابؼستهلكتُ من كلاية قابؼة قدرىا 

ابؼستدامة ك بُ برقيق اىداؼ التنمية مفردة ، لدراسة سلوكياتهم البيئية ك العوامل ابؼؤثرة عليها ، مع ابراز دكرىا  270
الاحصائية  بالأساليببضاية البيئة ، من خلبؿ تصميم استبانة بعمع ابؼعلومات بٍ برليل النتائج ك اختبار الفرضيات 

 ابؼناسبة.
على البيئة التي بردثها الابماط الاستهلبكية السائدة  بالآثارتوصلت الدراسة ابٔ اف ابعزائر تواجو برديات كبتَة متعلقة 

بتًقية الاستهلبؾ  كدقيقة متعلقةما بهعل من الضركرم على الدكلة كضع سياسة كطنية كاضحة  البلد، كىو كالتنمية بُ
 .كالتًكيزمن الاىتماـ  كاعطائو ابؼزيد ابؼستدامة،الوطنية للتنمية  الاستًاتيجية إطارابؼستداـ بُ 

، كالتنمية ابؼستدامةالبيئة  كالاىتماـ بقضايامقبوؿ جدا من ابؼعرفة  كما بينت النتائج اف ابؼستهلكتُ يتميزكف بدستول
بينت نتائج الاختبار الاحصائي  البيئية، بحيثبُ الواقع لا تؤثر كلها على سلوكياتهم  البيئية، لكنهاابٔ القيم  بالإضافة

 كىو ما ،كعدد الاطفاؿالشخصية  ابٔ بظات بالإضافة كالقيم البيئيةاف السلوؾ البيئي للمستهلكتُ يتكاثر بابؼعارؼ 
 حتى يتبنوا سلوكيات مسؤكلة بيئيا.ابؼستهلكتُ  كالتأثتَ بُقد يساعد بُ فهم كيفية التعامل 

خلبؿ أطركحة الدكتوراه بُ العلوـ التجارية  من "رجم نورالدين"الدراسة التي قاـ بها الدكتور  :يابعةالدراسة ال
أثر الاتااؿ التيويقي  عنواف:برت  3ابعزائر التسيتَ بجامعةبزصص تسويق كلية العلػػػػػوـ الاقتصادية التجارية كعلوـ 

 -مقارنة دراسة –للى سلوؾ الديتهلك للمنتاات الخدمية 
التسويقي على سلوؾ ابؼستهلك للمنتجات ابػدمية  ابرز الباحث من خلبؿ دراستو ابٔ التعرؼ على اثر الاتصاؿ
) ك ابؼقارنة جازم ،اكريدك ليس،ينقاؿ بُ ابعزائر (موبابؼقدمة من طرؼ مؤسسات الاتصالات ابؼتعاملة بُ ابؽاتف ال

فيما بينها، حيث صمم الباحث بُ دراستو على استبانة لغرض ابغصوؿ على ابؼعلومات التي تساعد بُ الاجابة على 
ت الثلبث على مستول كلاية بً توزيعها على عينة من مشتًكي ابؼؤسساالدراسة كاختبار الفرضيات، ك  ةاسئل

ثتَ لكل أبعاد ، أظهرت نتائج الدراسة اف ىناؾ تأقا من برليل كمناقشة النتائج كاختبار الفرضياتانطلبك  ،سكيكدة
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)على سلوؾ العلبقات العامة، التسويق ابؼباشر البيع،قوة  ،شهار، تنشيط ابؼبيعات، قوة البيع(الاالاتصاؿ التسويقي 
بزتلف بُ ترتيبها حسب ابنية كل  فإنها، اما فيما بىص الفركقات بتُ ابؼؤسسات ابؼستهلك بُ ابؼؤسسات بؿل لدراسة

، أما بالنسبة لأثر الاتصاؿ التسويقي على سلوؾ ابؼستهلك تصاؿ ابػمس بالنسبة لكل مؤسسةمن انشطة الانشاط 
بتُ  ، حيث أظهرت نتائج الدراسة أنو لا توجد ىناؾ فركقاتالتي تعزل للعوامل الشخصيةصاؿ ك ؤسسات الاتبُ م

 .)نوع ابػطبؼؤسسة ك اسم ا ،بغالة الاجتماعية، ابؼهنة ،الدخلالعمر، اأفراد العينة تعزل لعوامل (
 La crise écologiqueمن خلبؿ ابؼقاؿ بعنواف: "Jean Gadrey"التي قاـ بها : ثامنةالدراسة ال

exige une révolution de l’économie des services‘ الازمة الايكولوجية تفرض ثورة
/  11المجلد  2، العدد Développement durable et territoiresبؾلة  ’‘ابػدمات  اقتصادبُ 

 .ص 26 – 01،  2020جويلية 
، بهب الاىتماـ أكلان بابؼيزانيات اقتصاد إيكولوجي للخدماتأف بناء التي تطرؽ الباحث من خلبؿ كرقتو البحثية إبٔ 

البيئية الكاملة بؽذه الأنشطة. كيشتَ الباحث بُ دراستو أف اللبمادية ابؼفتًضة بُ بعض الأحياف للخدمات ىي شبو 
العوامل ، حيث يتم استيعاب للتوسع ابؼستقبلي بػدمات التوظيفبيكن أف يكوف ىذا بدثابة كابح ك  .أف تكوف منعدمة

كبواكؿ الباحث التًكيز بُ دراستو على العقبات  ابػارجية البيئية كإعادة توجيو الزراعة كالصناعة بُ مسار غتَ إنتاجي.
 :التي تواجو اقتصاد ابػدمة ابؼتعلق البيئية إبٔ أربع عقبات مرتبة على النحو التابٕ

 :تراجع الولي لأسباب لديدة منها العقبة الأكلى: 
الوعي، البشرم العابؼي. تزامنا مع تباطؤ أزمة بيئية كاجتماعية بٓ يسبق بؽا مثيل بُ التاريخ الانتقاؿ إبٔ "الانهيار" 

بسبب مظاىر ىذه الأزمة التي لا تزاؿ بؿدكدة كخاصة للفئات ابؼهيمنة كبُ البلداف الغنية. لأف ابغلوؿ ابؼوجودة 
، كخلق احتياجات زائدة من منطق قصر النظر، العوبؼة ابؼالية، ك الأجل و مع ابؼصابّ ابػاصة قصتَةتتصادـ كجها لوج

، أم ر نفقات إعلبنية باىظة بُ العابٓ، بابؼقداالذم ينعكس من بتُ أمور أخرل ،إنتاج جشع ابؼستهلك قبل النظاـ،
 .2008مليار دكلار بُ عاـ  500ما يقرب من 

 من الصعب  الاقتتاادينٌ:، كيجهلو إلا القليل من مراحلو الأكلىلاقتتااد البيئي في العقبة الثانية: لا يزاؿ للم ا
، بالنظر إبٔ ابغاجة إبٔ النظر إبٔ ما كراء "ابؼدل اعي (بدا بُ ذلك اقتصاد ابػدمات)التفكتَ بُ اقتصاد بيئي كاجتم

). الذم يبتُ اف ىناؾ العديد من مسابنات كالتخصصات التي 2006( على غرار تقرير نيكولاس ستتَف ،”ويلالط
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بذاىلها حتى الآف معظم الاقتصاديتُ: علم ابؼناخ كابؽندسة الزراعية كالعلوـ الطبيعية كعلوـ ابغياة. إبٔ جانب العلوـ 
 .)الاجتماعية الأخر لدمج ىذه العلوـ باقتصاد ابػدمات (ابػدمة البيئية

 لا يزاؿ علم  :ة الدهملة من طرؼ اقتتااد الخدماتالبيئ ،الدهملة من طرؼ البيئة اليياسية الخدمات: العقبة الثالثة
: لقد بذاىل اقتصاد ابػدمات حتى الآف إبٔ حد  بههلو إلا القليل من الاقتصاديتُ، ك لاقتصاد البيئي بُ مراحلو الأكبٔا

ىتماـ كثيق للخدمات كاقتصادىا لن برل دكف إيلبء ا كبتَ القضايا البيئية. كلكن بيكن أف تظهر أف الأزمة البيئية
دمات مشركط فيما يتعلق كأف مستقبل ابػ ،ع العمالة ىي بُ البلداف الغنية)كتقريبان أف القيمة ابؼضافة لثلبثة أربا(

 .، كلكن بطريقة بـتلفة قليلبىو ابغاؿ بالنسبة للؤنشطة الأخرل، بسامنا كما بالطبيعة
 :الباحث أف العوامل ابػارجية ىي القلب النابض للبقتصاد  يرل الداخل:العوامل الخارجية في كضع  العقبة الرابعة

كلكن أيضنا من خلبؿ الذىاب حتى يتم اعتبارىا من  كالتكاليف،الايكولوجي للخدمات ليس فقط بُ تقييم الأداء 
الناحية النظرية مرتبطة بالسلع ابؼشتًكة كابؼنتجات ابغيوية من "العناصر الداخلية" التي ىي ابؼنتجات كابػدمات من 

مسحوبة من ابؼدل القصتَ) النوع النهائي لتصبح الأضرار ابعانبية بدركر الوقت أكثر أبنية كأف الفوائد (بُ الرفاه على 
 الإنتاج.

العوامل الدؤثرة في  ابؼقاؿ: بعنوافكآخركف من خلبؿ  "صديق بلل إبراىيم"التي قاـ بها  الدراسة :تاسعةالالدراسة 
، جامعة السوداف 1، العدد 19بؾلد ، )1ملحق ( –الاقتصادية كالإدارية بؾلة العلوـ  اليلوؾ الشرائي الأخضر،

 .التكنولوجياللعلوـ ك 

برليل مواقف كابذاىات ابؼستهلكتُ بكو شراء ابؼنتجات الصديقة للبيئة من  ي:الورقة البحثية للمؤلفتُ ما يلتناكلت  
حيث بً استخداـ  التحليلي،الدراسة ابؼنهج الوصفي  . كاستخدمتدراسة ابعاد نظرية السلوؾ ابؼخططخلبؿ 

)% بٍ 97بنسبة استًداد ( ) استبانة300كأداة رئيسية بعمع البيانات من عينة غتَ احتمالية كزعت (  الاستبانة
ية عن طريقة اختبار ) ك التأكد من صلبحية النموذج كمن الاعتمادspss24عن طريق  ( إحصائيامعابعة البيانات 

ات ابؼستهلكتُ بكو شراء ابؼنتجات الصديقة . حيث اظهرت نتائج الدراسة كجود عالقة بتُ مواقف كابذاىالفا كركنباخ
كمن بٍ تقدبٙ عدد من  السابقة،بً مناقشة النتائج كمقارنتها مع الدراسات  جزئية.إبٔ اف التأثتَات كانت  للبيئة،

 الدراسات ابؼستقبلية. بشأفابؼقتًحات 
 إبٔ: كتوصلت النتائج
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  ُابهابية بتُ كل من  كعدـ كجود علبقةجود علبقة ابهابية بتُ ابؼواقف بذاه ابؼنتجات ابػضراء كسلوؾ ابؼستهلكت
 ابػضراء.ابؼعايتَ الذاتية كالسيطرة السلوكية بذاه استهلبؾ ابؼنتجات 

  ُابؼواقف تؤثر بشكل ابهابي على سلوؾ ابؼستهلكت 
 سلوؾ ابؼستهلكتُ كيدؿ ىذا على اف ابؼستهلكتُ  علىية كالسيطرة السلوكية عدـ كجود علبقة ابهابية بتُ ابؼعايتَ الذات

السودانيتُ لا يعلموف شيء عن ابؼنتجات ابػضراء بفا يتطلب ابؼزيد من الدراسات حوؿ ىذه الفلسفة التي تعتبر من 
 ابغديثة.الفلسفات 

  منتجات بؿددة من خلبؿ اعتماد الدراسة على معرفة اىم الأبعاد التي بهب التًكيز عليها عند توجيو ابؼستهلكتُ بكو
 ات كرغبات ابؼستهلكتُ السودانيتُ.نظرية السلوؾ ابؼخطط حتى اتضح اف تلك الأبعاد بيكن اف تؤثر على حاج

 :التوصيات
  الشرائية.ادخاؿ متغتَ كسيط للعلبقة كما ىو موجود سابقا بُ نظرية السلوؾ ابؼخطط كىي النية 
  اعتبار اف مفهوـ ابؼنتجات  علىتطوير بموذج للتنبؤ بسلوؾ ابؼستهلكتُ بذاه استهلبؾ ابؼنتجات ابػضراء

كذلك تبتٍ منظمات الأعماؿ الصناعية  البحث،الصديقة للبيئة موضوعا جديدا بوتاج ابٕ ابؼز يد من 
 ابؼستدامة.ابؼيزة تنافسية  علىفلسفة بزضتَ الشركات كأثرىا 

 سفة التسويق الأخضر من قبل ابؼنظمات الصناعيةمعوقات تبتٍ فل. 

 :يكل الدراسةى

 : اليياحة البيئية في الجزائرالفال الأكؿ
 مدخل للسياحة البيئية.الدبحث الأكؿ : 
 السياحة البيئية بُ ابعزائر.الثانِبحث الد : 

السياحية) التوجيهي للتنمية  (ابؼخطط2030السياحي ابػطة الرئيسية للتخطيط  :العرض السياحي بالتًكيز على 
Schéma Directeur d'Aménagement Touristique (SDAT 

 التسويق السياحي البيئي :الدبحث الثالث. 

 Integrated Marketingالاتاالات التيويقية الدتكاملة الثانِ: الفال 
Communications(IMC) 

 مدخل إبٔ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة: الدبحث الأكؿ IMC . 
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 ِابؼزيج التسويقي للبتصالات (السياحة): الدبحث الثان IMC. 
 ابؼتكاملة  كات ابغديثة للبتصالات التسويقيةالأد: الدبحث الثالثIMC. 

 الديتهلك لضو الدنتج اليياحي الايكولوجي ابذاىاتدراسة  الثالث:الفال 
 ابؼستهلك. ابذاىات: مدخل إبٔ لدبحث الأكؿا 
 ِالابذاىات كنظريات التأثتَ الاتصاؿ على : بماذجالدبحث الثان. 
 ك بكو ابؼنتج السياحي الايكولوجي، نركز : علبقة الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة بابذاىات ابؼستهلالدبحث الثالث

 :على
 ؟البيئيقرار الشراء بكو ابؼنتج السياحي  لابزاذكيف تؤثر أدكات الاتصاؿ التسويقي ابغديثة على ابؼستهلك 

دراسة  كاقتع أثر الاتااؿ التيويقي للى ابذاىات الديتهلك الجزائرم لضو الدنتج اليياحي الايكولوجي: الرابعالفال 
 حالة ميدانية.

 :منهج كخصائص عينة الدراسة ابؼيدانية الدبحث الأكؿ 
 :ِابؼؤشرات التحليلية الوصفية لنتائج الدراسة الدبحث الثان 
 :نتائج اختبار فرضيات الدراسة الدبحث الثالث
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  مدخل للسياحة البيئية.المبحث الأول : 

 السياحة البيئية في الجزائر.المبحث الثاني : 

 التسويق السياحي البيئي.المبحث الثالث : 

 اليياحة البيئية في الجزائر
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 بسهيد
كالتي تساىم بُ ارتفاع نسبة النمو تعد السياحة من اىم ابؼوارد الاقتصادية بعد النفط كبذارة الأسلحة  

الاقتصادم العابؼي، كظهر حديثا ما يسمى بالسياحة البيئية ذات مفهوـ مغاير للسياحة التقليدية، التي ترتكز على 

يلة ابؼدل و جبلية أك غابية بكل عناصرىا كفق استًاتيجية طمفاىيم المحافظة على البيئة بدا تتوفر من مناطق أثرية أك 

التي تعد جزء من السياحة ابؼستدامة التي تعتتٍ أساسا بابعوانب تهدؼ إبٔ انشاء سياحة شاملة مسايرة للبيئة 

تشرؾ السكاف المحليتُ بُ  الاقتصادية كالاجتماعية كالبيئية كتساىم بُ المحافظة على التًاث الثقابُ كالاجتماعي فهي

بصعت كل ابؼقومات الطبيعية  كابعزائر التيزكح السكاف ابٔ ابؼناطق ابغضرية، كتقلص من ن  التنموية الاستًاتيجيةىذه 

من الشماؿ إبٔ  كثقابُ متنوعبإرث حضارم  كصحراء ككاحات بفزكجا كجباؿ كغابات كبضامات معدنيةمن سواحل 

  عابؼيا. ابعاذبة للسياحةالبلداف اف تنافس  كبيهد بؽاة افريقيا ابعنوب بهعلها تتصدر السياح
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 ةالدبحث الأكؿ: مدخل لليياحة البيئي: 
تلوث ابؽواء  ابؼوانئ،بالنظر إبٔ القضايا البيئية التي تؤثر على العابٓ (الاحتباس ابغرارم، التدىور البيئي، تدمتَ  
استنفاد ابؼوارد ...) يفكر العملبء بُ ابػيارات ابػضراء للعمل على ىذا الكوكب. نتيجة ىذا ابؼوقف ىو أف  كابؼاء،

ا من ابؼنظمات تعتًؼ بدسؤكليتها البيئية من أجل تلبية ىذه ابؼتطلبات البيئية، براكؿ الشركات تطوير  عددنا متزايدن
، أصبح التسويق الأخضر ) ء، مثل التسويق الأخضر. كفقنا لػاستًاتيجيات جديدة لضماف تلبية ىذه البدائل ابػضرا

أحد ابؼفاىيم الأكثر صلة. من خلبؿ تطوير استًاتيجيات التسويق الأخضر، بيكن للشركات تطوير كإتاحة أم تبادؿ 
ات كبتَة بؿتملة لتلبية ابؼتطلبات البيئية للزبائن ("ىذا التغيتَ بُ السلوؾ البيئي لو أبنية خاصة لأنو قد يؤدم إبٔ تغيتَ 

 بُ بصيع القطاعات".

من منظور آخر، من خلبؿ التأكيد على ابغاجة إبٔ برمل ابؼسؤكلية كمواطنتُ، يتبتٌ الناس طواعية ابؼواقف  
كأبماط ابغياة التي تشجع أبماط الاستهلبؾ ابؼستدامة. من خلبؿ القياـ بذلك، فإنهم يشاركوف بنشاط كإبهابية بُ 

 كىو مشركع التنمية ابؼستدامة. كبُ ىذا الابذاه تتم الدراسة ابغالية.مشركع أكبر بكثتَ، 
 :ليياحة البيئيةمدخل مفاىيمي ل الأكؿ:الدطلب 

الذىاب بُ الأرض للعبادة  كالسياحة:كرد بُ قاموس لساف العرب لابن منظور عند تفستَه لكلمة "سياحة " 
لفظ " س م ح " يدؿ على  ذىب، قاؿ:ساح بُ الأرض يسيح سياحة كسيوحا كسيحا كسيحانا أم  كالتًىب؛

ابؼفهوـ التسويقي لكلمة  اما ابؼاء،صحة ىذه الأقواؿ فإف السياحة أصلها الذىاب على كجو الأرض كما يسيح 
عندما عرؼ  1910ت ابٔ سنة أراد كثتَ من الباحثوف تقدبٙ مفهوـ جامع للسياحة، كترجع ىذه المحاكلاسياحة فإنو 

وعة العمليات ذات الطبيعة الاقتصادية مبؾ’’جهة نظره الاقتصادية على انها من ك  السياحة"schullard""تشولارد"
يقوـ بو الأجانب داخل اك خارج دكلة معينة اك مدينة اك إقليم  كالتحرؾ الذمكالبقاء  بالدخوؿ،كالتي ترتبط مباشرة 

من الأكائل الواصفتُ بؼصطلح السائح كأعطى لو توضيحا بانو  يعتبر  ogiliveكتشتَ كثتَ من الدراسات اف ،’’
 حالتتُ:الشخص الذم تتوفر بُ تنقلبتو 

 ن موطنو بؼدة لا تتعدل سنة كاحدة.غياب الشخص ع 
   إنفاؽ الشخص خلبؿ غيابو عن ابؼوطن من مالو غتَ ابؼكتسب من مكاف الزيارة. 

الظواىر كالعلبقات الناشئة عن السفر بؾموع  ’’باف السياحة ىي  "Hunziker & Krapf"يشتَ كل من 
 ’’كالبقاء بُ مكاف غتَ مكاف ابؼوطن بالكيفية التي لا تقود إبٔ إقامة دائمة أك الارتباط بأم نشاط للكسب ابؼادم 

 .)2012(بخارم، 
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تعريف  المجاؿ،ابؽيئة داخل الأمم ابؼتحدة ابؼسؤكلة عن ىذا  العابؼية،يأبٌ من منظمة السياحة  ناحية،فمن  
من قبل المجلس الاقتصادم كالاجتماعي بؽذه ابؼنظمة.  1954للسياحة. بً تقدبٙ ىذا ابؼعتٌ لكلمة السياحة بُ يونيو 

دكف  ل،يدخكيتعلق ذلك باعتماد اتفاقية بشأف التسهيلبت ابعمركية للسياحة. كبالتابٕ يعتبر السائح "أم شخص 
 24كيبقى فيها بؼدة  عادة،إبٔ إقليم دكلة غتَ تلك التي يقيم فيها  الدين،بسييز بسبب العرؽ أك ابعنس أك اللغة أك 

مثل الرياضة  ابؽجرة،إذا كانت رحلتو بسبب شرعي غتَ  ،كاثتٍ عشر شهرا على الأكثر ساعة كستة أشهر على الأقل
بؽذا التعريف ىناؾ نقاط بهب تذكرىا  خلبصة’’ لدراسة أك ابغج أك العمل أك التًفيو أك الصحة أك زيارة الأسرة أك ا

(خارج الإطار ابؼعتاد) كالسبب (بدكف أجر) كابؼدة (أكثر من  التنقل،ىو  OMTمن خلبؿ تعريف السياحة كفقنا لػ 
 .ليلة كاحدة)

يكشف عن  ابؼؤلفتُ،تعريف  بالتوازم مع العابؼية،فإف تعريف السياحة ىذا كفقنا بؼنظمة التجارة  ذلك،كمع  
 BEATRICE DOGGOR DI""بياتريس دكجور دم نوزك "الاختلبفات. بالنسبة إبٔ 

NUZZO"" من قبل الديواف الكيبيكي للغة  للمصطلحات،الكبتَ القاموس ، التي استوحى تعريفها للسياحة من
فهي: "شخص يسافر بُ العمل أك التًفيو بؼسافة أكبر  ،«Québécois de la langue françaiseالفرنسية 

 ’’تستهلك فيها ابػدمات أك ابؼنتجات السياحية  ساعة، 24لأكثر من  انطلبقو،كم من نقطة   80من 
عندما نضع  الرحلة،ساعة) كسبب  24كمن ابؼؤكد أننا نلبحظ تقاربان بُ كجهات النظر حوؿ نقاط مدة الرحلة (

إبٔ جنب كفقنا بؼنظمة السياحة العابؼية كتعريف القاموس الاصطلبحي مكتب كيبيك.. كمع  تعريفات السياحة جنبنا
كم).   80أشهر) كعلى ابؼسافة (أكثر من  6أشهر أك  4ىناؾ خلبؼ بسيط حوؿ ابغد الأقصى بؼدة الإقامة ( ذلك،

كىو استهلبؾ  للسياحة،دعنا نذىب إبٔ أبعد من ذلك بُ التحليل لتناكؿ عنصر جديد بُ ىذا النهج ابؼفاىيمي 
إذا اعتبرنا السياحة من كجهة نظر الاقتصاد الكلي. ىنا  مهمة،ابػدمات أك ابؼنتجات السياحية. ىذه الفكرة الأختَة 

، امليوف زائر  160من بتُ أكثر من  فرنسا،"بُ  توضح الأبنية: "التيبياتريس دكجور دم نوزك "ىي ملبحظة   سنويان
مليوف زائر فقط أمضوا ليلة كاحدة على الأقل ىناؾ. نظرنا بؼوقعها ابعغرابُ ابؼركزم بُ أكركبا الغربية، فإنها  77نعتبر أف 

تولد بفرنا، للسياح ابؼتجهتُ إبٔ دكؿ مثل إسبانيا أك إيطاليا، أك حتى للسياح الدكليتُ الذين يزكركف أكركبا. كمع ذلك، 
ا من ا لسياح من بتُ العابرين بُ فرنسا يعملوف على الأرقاـ السياحية من خلبؿ استهلبؾ فإف عددنا قليلبن جدن

ىذه الفئة من ابؼسافرين مدرجة بُ إحصاءات السياحة، على الرغم من عدـ كجود إنفاؽ ” ابؼنتجات السياحية. 
جاف "ن نوعية سياحية، يؤكد حقيقي على السياحة. كبالتابٕ فيما يتعلق بدراعاة النفقات السياحية، التي بسنح ابؼسافري

) مع درة (مع مراعاة الإقامة الليلية٪ من نفقاتو اليومية ابؼق50"أنو من الضركرم تنفيذ ما لا يقل عن  "ميشيل ىورنر
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ابؼؤسسات السياحية لتصبح سائحنا. كىذا يعتٍ، بُ ابؼؤسسات ابؼدرجة على ىذا النحو بُ ابغسابات العامة الوطنية 
اف  Hoernerتعريف السياحة لو ما يبرره، على ابؼستول الوطتٍ أك حتى الإقليمي. بالنسبة إبٔ ". ىذا ابؼوقف من 

 ابؼطاعم،ككجبات  الفنادؽ،يتم إدراج بعض ابؼنتجات الاستهلبكية كمنتجات سياحية بُ ابغسابات العامة: (غرؼ 
بتُ تكرار كجهة كابؼزايا بعض الأحياف تكوف ىناؾ بروؿ  ىورنر بُ ). حسبكما إبٔ ذلك ابؼتاحف،كمداخل 

سياحي. بيكن أف تكوف العلبقة بتُ ابغشود بُ ابؼنتجع  ابؼتعاملتُ السياحيتُ بؼنتجعالاقتصادية كما ىو متوقع من 
كالأرباح التي بوققها منظمو السياحة ذات طبيعة نسبية. ام اف ابغصوؿ على حشود من الاشخاص ليس مؤشر 

بٓ يعد بؾرد فكرة مدة الرحلة كافية لتأىيل الرحلة كعمل سياحي.   السياحيتُول توقعات ابؼتعاملتُللربحية بُ مست
لتقديره من كجهة نظر ابؼهنيتُ بُ قطاع  العابؼية،من ابؼهم مراجعة تعريف السياحة كفقنا بؼنظمة السياحة  لذلك،

بان بُ تعريف ابؼفهوـ كفقنا بؽذه الذم غالبنا ما يكوف بؿجو  الاقتصادم،كبالتابٕ إعادة ىذا النشاط إبٔ طابعو  السياحة،
(Lohore, 2018, pp. 24,25)  بُ حتُ تعطي الأمم ابؼتحدة تعريفا للسياحة بُ تقريرىا ابؼنظمة ’’
ظاىرة اجتماعية ، كثقافية كاقتصادية متعلقة ’’ ، بانها 2008ياحة لعاـ التوصيات الدكلية ابؼتعلقة بإحصاءات الس

، كقد تتضمن اك لا تتضمن كتكوف ابؼتعة ىي دافعهم ابؼعتاد ،أماكن خارج بؿل اقامتهم ابؼعتاد بانتقاؿ الأشخاص ابٔ 
لعادم ، كقد تكوف بـتلفة عن اك بفاثلة لتلك التي يقوـ بها بُ ركتينو اتي يقوـ بها الزائر معاملة سوقيةالأنشطة ال

كبسثل ىذه الأنشطة أفعاؿ  ،يكوف الشخص مسافرا ا بزتلف عندما، فاف تواترىا اك كثافتهللحياة، كاذا  كانت بفاثلة
 .)2018(قادرم،  ’’سلوكيات الأشخاص بُ برضتَ لرحلة أك خلببؽا بوصفهم مستهلكتُ ك 

بعد اف اكردنا تعريفات بخصوص السياحة من طرؼ بؾموعة من الباحثتُ كابؼنظمات، نسوؽ بصلة من التعاريف  
الرئيسي  كابؼنظركف ابعزء كيعتبره الباحثوفذم بدكنو لا كجود للسياحة البتة الابؼتعلقة بالسائح الذم يعتبر حجر الزاكية 

 كاصنافهم كمستولابؼعلومات ابػاصة بالسياح من ناحية أعمارىم  إحصائية بعمعمن خلبؿ ما يقدمو من بيانات 
 مفهوـ للسائح.ابٔ العناية بإعطاء كل ىذا الاىتماـ الذم كرسو ابػبراء للسياحة جعلهم بييلوف   انفاقهم،

الأشخاص الذين يسافركف من اجل ابؼتعة اك ’’ مفهوما للسائح على انو  1937حددت عصبة الأمم بُ سنة 
 إدارية، علمية،لأسباب صحية أك أسباب خاصة، ككذا الأشخاص الذين يسافركف من اجل حضور اجتماعات 

 ساعة. 24من حتى كلو قضوا مدة اقل  بحرية،لبت ىذا بالإضافة ابٔ ابؼسافرين بُ رح غتَىا،أك رياضية أك  سياسية،
يشمل ىذا التعريف الأشخاص الذين يرغبوف بُ ابغصوؿ على إقامة دائمة أك الذين يودكف ابغصوؿ على عمل  كلا

 خارج موطنهم الأصلي.
 التابٕ:كصفا بؿددا للسائحتُ على النحو  1937الاحصائيات بعصبة الأمم سنة  قدمت بعنة
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 س أك لأسباب صحية أك بواعث نفسية.ن يسافركف للتًكيج عن النفالذي الأشخاص-1
الذين يسافركف بغضور الاجتماعات اك اللقاءات الدكلية، أك لتمثيل بلبدىم أيا كاف نوع التمثيل  الأشخاص-2

 .(علميا، إداريا، سياسيا، رياضيا)
 .العمل الذين يسافركف لدكاعي متعلقة بأعمابؽم ارباب-3
(خالد، صفحة ساعة   24الذين يسافركف بُ رحلبت بحرية، حتى كلو كانت فتًة اقامتهم اقل من  الأشخاص-4

 .)17ك 16
فلب يوجد ئة كذلك لتعدد أشكابؽا كمضمونها : تنوعت التعاريف ابؼتعلقة بالبيEnvironmentمفهوـ البيئة

إذ توجد كثتَا  مستخدميها،ها كبتُ نبي تعريف شامل بؽا، فهي لفظة شائعة الاستخداـ يتضمن مدلوبؽا طبيعة العلبقة
فسية كالتجارية تربطها علبقة بشرية مع ىذه المجالات لتكوف بيئة خاصة بها كالبيئة الاجتماعية كالنمن النشاطات 

 إبْ....كالصحية
الذم  1866ـ علم البيئة " من طرؼ الأبؼاب٘ أرنست ىيجل عابكلمة "إبٔ اللغة العربية  Ecologyكتربصت كلمة 
التي اعطى بؽا تعريفا على انو " العلم الذم بدعتٌ علم ك  logosالتي تعتٍ مسكن ك  oikesيتتُ يوناندمج كلمتتُ 

شعوب بسركزىا بُ بؾتمعات ك تغذيتها ك كطرؽ عيشها ك يهتم بدراسة الكائنات ابغية ك علبقتها بالمحيط الذم تعيش فيو 
 ابػصائص الكيميائيةفيو كابغرارة كالرطوبة كابؼياه كالغازات كالاشعاعات ك  التي تتواجد كذلك ابػصائصدراسة  ك 

 .)2013(غرايبة، ابؽواء كالفزيائية للؤرض ك 
يعد مصطلح السياحة البيئية من بتُ ابؼصطلحات ابغديثة التي ظهرت بُ مطلع : نشأة كتطور اليياحة البيئية

كيرجع ظهور  الانسافبُ البيئة التي يعيش فيها  كالتًاث التاربىية الذم يهتم بالطبيع العشرين،القرف  من الثمانينيات
كيلياـ "الفناف الإبقليزم عابٓ الاجتماع كالناشط السياسي كالكاتب ك ىذا ابؼصطلح من طرؼ بعض الباحثتُ ابٔ 

مناداتو كذلك إبٔ من خلبؿ تصاميمو لورؽ ابعدراف كدعوتو ابٔ الرجوع إبٔ حرؼ اليد ك ) 1896-1834("مرسي
 ناخ.المحافظة على ابؼنظافة ابؼدف كالشوارع ك 

 "ىيكتور سيبالوس لاسكورين"كىناؾ من يرجع الفضل ابٔ ظهور السياحة البيئية إبٔ ابؼهندس ابؼعمارم ابؼكسيكي 
التي يدعو من خلببؽا إبٔ  PRONATUREكالرئيس ابؼؤسس للمنظمة البيئية الغتَ حكومية ) 1983(

تكاثر الطائر الفلبمينكو الأمريكي التي لاحظ توافد السياح الرطبة من اجل استمرارية غذاء ك  الأرض ابغفاظ على
بؼراقبة ىذا النوع من الطيور حيث استنتج اف ىذا التوافد بيكن أف يلعب دكرا مهما بُ المحافظة على بكثرة كل عاـ 

ابػبراء الدكليوف من خلبؿ دراسة  اىتم، لذا عمل جديدةتكوين لفرص ابؼنطقة ك  ابؼسابنة بشكل كبتَ بُ اقتصادالبيئة ك 
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لاستخدامو بؼصطلح السياحة البيئية  كالابراد العابؼي لصيانة الطبيعة كمنظمة السياحة العابؼية بتطوير  لاسكورين
 .)118، صفحة 2018(صارم.،  مفهوـ السياحة البيئية ككضع شركط بؽا.

بعنواف “ Hetzer“من خلبؿ مقاؿ  ىو البيئية بُ فتًة السبعينياتكما يرجع اخركف اف ظهور مصطلح السياحة 
 1965البيئة كالسياحة كالثقافة. الذم يطلب فيو بتنصيب ىيئة لتنظيم كتطوير السياحة ابؼسؤكلة كذلك خلبؿ عاـ 

 دغاؿ إفريقيا كما كانت ىناؾ تنظيماتأكما عرفت سياحة " السفارم " لعقود طويلة التي جذبت السياح إبٔ 
 سياحية بيئية إبٔ المحميات الطبيعية التي تدعوا إبٔ المحافظة على ابؼوارد الطبيعية كابغيوانية كعدـ الاعتداء عليها.

 .)20ك 19، صفحة 2013(الركاضية، 
الأفراد من مكاف إبٔ أخر لأىداؼ بـتلفة كلفتًة زمنية تزيد غن  انتقاؿتعرؼ السياحة بأنها "مفهوـ اليياحة البيئية: 

خر آالطوعي ابؼؤقت من مكاف الإقامة الدائم إبٔ مكاف  الانتقاؿساعة كتقل عن سنة "كتوصف أيضا بأنها"  24
 .باع حاجة أك رغبة"شبقصد إ

 أما مفهوـ الأىم للسياحة البيئية فيتضمن ما يلي:
  كدكف الإخلبؿ بالنظم البيئية كالتأثتَات السلبية على مكونات التنوع ابغيوم " كمكوناتها،سياحة التمتع بالطبيعة 

 .)2019(بؿفوظ، 
الطبيعي بؽا،  كالتاريخللتعرؼ على ثقافة ابؼنطقة  الطبيعية: "السفر ابؽادؼ للمناطق الطبيعية السياحة بصعية تعريف

 بغماية ابؼوارد الطبيعية كإفادة اقتصاديةابؼنطقة، بل خلق فرص بؽذه  الطبيعيآخذا بُ الاعتبار عدـ تغيتَ التوازف 
 .السكاف المحليتُ

 البيئةكالذم بوافظ على  الطبيعية: "السفر ابؼسؤكؿ إبٔ ابؼناطق الطبيعيةكابؼوارد  الطبيعة لصيانة الدكلية ابعمعية تعريف
 .)2018(مامن،  "استمرار رفاىية سكانها الأصليتُ كيكفل

السفر إبٔ مناطق طبيعية التي بٓ يصبها تلوث كبٓ يلحق بها خلل يعرؼ الصندكؽ العابؼي السياحة البيئية على أنها " 
النوع من السياحة ذا  يعتبر ىذابُ توازنها الطبيعي بهدؼ الاستمتاع بدناظرىا كأشجارىا كنباتتها كحيواناتها البرية الذم 

ابؼستدامة " بفارسة التنمية  بغفاظ على البيئة كغرس ثقافةيشكل موردا ىاما كا ابنية بدكاف خاصة للدكؿ النامية الذم
 .)2018(كتفي، 

كفق ضوابط كقوانتُ بروؿ دكف ثقافة ابغفاظ على البيئة أف السياحة البيئية ىي اعتقاد ك  كعليو بيكن القوؿ 
القادمة بُ لمحافظة عليها للؤجياؿ ابغالية ك ابضايتها ك الأف ك بغاؽ الاذل بابغياة الفطرية الطبيعية التي ىي أبدع بفا عليو ا

، كأنها مرتبطة بصناعة تبلغ الثلبثتُ من العمر)(سياؽ تكوف فيو السياحة البيئية بفارسة تنموية جديدة نسبينا بالكاد 
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رة بعدـ ابؼساكاة تأثسياحية تتمتع بسمعة لا بيكن ابؼساس بها تقريبنا كحل للبقاء على قيد ابغياة للمجتمعات ابؽشة ابؼ
السياحة البيئية" بدجرد أف يقدـ النشاط السياحي رحلبت إبٔ الطبيعة. »، فمن السهل أف يغزك ابؼصطلح بُ التنمية

 :تدامة" ابؼعرفة على النحو التابٕ"السياحة الطبيعية ابؼسص حالة "السياحة الطبيعية" كىذا ىو على كجو ابػصو 
 :ة القائمة على زيارة ابؼوارد الطبيعية. على عكس السياحة البيئية، فإنو لا يعتٍ تشتَ إبٔ السياح اليياحة الطبيعية

 الاستدامة.بالضركرة مفهوـ ابغماية أك 
 أقرب إبٔ السياحة البيئية من "سياحة الطبيعة "كلكن ىذا النوع من السياحة لا اليياحة ذات الطبيعة الديتدامة :

شرة بتُ السائح كالطبيعة كلكنو يستخدـ عمليات يقصد بها أف تكوف يأخذ بالضركرة بُ الاعتبار العلبقة ابؼبا
منخفضة التلوث كبالتابٕ بيكن اعتبار ابعاذبية التي تتطلب ميكنة قوية السياحة الطبيعية ابؼستدامة، كلكن مع ذلك 

كة من كل ىذه التعريفات. كمع ذلك تظهر بعض الابذاىات ابؼشتً ، بزلق مسافة من الزائر فيما يتعلق بالبيئة الطبيعية
 Blamey (2001) ،Drumm and Moore (2002) ،Eplerابؼنظور، من طرؼ كل من بُ ىذا 

Wood (2002) and Tardif )2003 الذين كضعوا ابؼبادئ الأساسية لتنفيذ مشركع السياحة البيئية (
 بُ:ابؼتمثل 

 مية طبيعية أـ لا.رد كابؼناطق بؿتوليد أنشطة سياحية ذات تأثتَ منخفض على ابؼوا 
  دمج ابعهات الفاعلة ابؼختلفة (الأفراد، المجتمعات، السياحة البيئية، مشغلي السياحة كابؼؤسسات ابغكومية) خلبؿ

 طيط كالتطوير كالتنفيذ كابؼراقبة.مراحل التخ
  المحلية.احتًاـ الثقافات كالتقاليد 
  ،بدا بُ ذلك مشغلي توليد دخل مستداـ كمنصف للمجتمعات المحلية كلأجل مشاركة ابؼزيد من ابعهات الفاعلة

 السياحة ابػاصة.
 ـ بُ ابغفاظ على ابؼناطق المحمية.توليد الدخل الذم سيستخد 
 ابؼشركع على امد  تثقيف بصيع ابعهات الفاعلة ابؼشاركة بُ دكرىا بُ ابغفاظ كبالطبع، من أجل تعظيم فرص استمرار

 .طويل
بذعل السياحة  العناصر،من خلبؿ التعاريف السابقة بيكن صياغة تعريف السياحة البيئية بُ ضوء كل ىذه  

تدىور البيئة كتعزيز رفاىية السكاف الأصليتُ. بُ ابؼساحات الطبيعية التي تقلص  البيئية من ابؼمكن القياـ برحلبت
كإشراؾ المجتمعات المحلية كالأصلية بُ  عن كثب كالثقابُ،ية التًاث الطبيعي ابؼسابنة بنشاط بُ بضابهب أيضا ك 

 .(Denais, 2007)اعتبارىا من بداية بزطيطيها على أنها نشاط التنمية ابؼستدامة  كالتنمية كبهب التخطيط
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 كجهة سياحية بيئية:تطوير بؼبادئ التي بهب اعتمادىا من أجل تعرؼ السياحة البيئية نفسها أيضنا من خلبؿ بعض ا
 .التقليل من الآثار ابعسدية كالاجتماعية كالسلوكية كالنفسية 
 .بناء الوعي البيئي كالثقابُ كالاحتًاـ 
 .ُتقدبٙ بذارب إبهابية لكل من الزكار كابؼضيفت 
 .تقدبٙ فوائد مالية مباشرة للحفظ 
 جتٍ فوائد مالية لكل من السكاف المحليتُ كالصناعة ابػاصة 
    ٙالسياسية كالبيئية كالاجتماعية للبلداف للمناخات  بذارب تفستَية لا تنُسى للزكار تساعد على زيادة ابغساسية تقدب

 .ابؼضيفة
 َتصميم كإنشاء كتشغيل منشآت منخفضة التأثت. 
  المجتمع كالعمل بالشراكة معهم بػلق للسكاف الأصليتُ بُ البلد ابؼضيف التعرؼ على ابغقوؽ كابؼعتقدات الركحية

  .(Manigault, 2O19)التمكتُ 
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 :الثانِ: أهمية اليياحة البيئية الدطلب
للسياحة البيئية أبنية تتجلى بُ كونها تعمل على برقيق بؾموعة من ابؼكتسبات من ضمنها التوازف البيئي خاصة  

 كأنها تستمد تلك الأىداؼ من ذاتها جراء بفارسة الطبيعة كبيكن حصر ىذه ابعوانب بُ النقاط التالية: 
من بر كبحر كجو من التلوث كستعتمل فيها أساليب الوقاية بضاية التوازف البيئي كمن بٍ بضاية ابغياة الطبيعية بدا برتوم  -1

 .ية لتحقيق التوازف البيئي كالصحةللحفاظ على الاليات الطبيع
بدا يصوف الصحة كالسلبمة العامة بدا  الاستخراجأك  الاستعماؿكضع قيود التًشيد السلوكي بُ الاستهلبؾ ابؼواد أك  -2

يرىا أك ضياعها أك إتلبفها، كبُ نفس الوقت برقيق أكبر قسط من الطاقة يتيح بتجديد ابؼوارد كعدـ تبديدىا أك تبذ
 لسلبمة المجتمع كالبقاء على فعاليتو كحيويتو.

سياح   استقطاببسكن السياحة البيئية بُ المجاؿ الاقتصادم من أكثر ابؼارد ندرة بُ العابٓ، كيساىم عنصر الندرة إبٔ  -3
دمي أك التبضع ناىيك عن تشغيل العمالة كحصائل ابؼداخيل منها كاستخدامها كثر، بفا يزيد من الإنفاؽ بُ المجاؿ ابػ

 بُ مشاريع ابؼطابقة لاستًاتيجيات قصتَة ابؼدل بدا فيها البنية التحتية كابؼرافق ابػدمية.
تتيح السياحة البيئية الامنة للحكومات أبنيتها السياسية من خلبؿ عدـ انتفاض الشعوب كعدـ رضاىم بسبب  -4

 بُ التلوث. ابؼتمثلةالاختلبلات أك الأضرار البيئية 
من خلبؿ  الاجتماعيةللسياحة البيئية أنها صديقة المجتمعات من خلبؿ تنمية العلبقات  الاجتماعيةتعد الأبنية  -5

فات بؼخاطر ابؼوبظية التي تنشأ من الآبؼواطنتُ فيما بينهم لإزالة حالة القلق كالركتتُ اليومي مع تقليل من اا احتكاؾ
 الاجتماعية.

كتتبلور أبنية ثقافة السياحة البيئية على نشر ابؼعرفة التي تؤثر على تطوير كتقدبٙ البرامج ابؼتعلقة بالثقافة البيئية من  -6
كسهرات كمسارح كمهرجانات كىذا من أجل ترسيخ ثقافة المحافظة على البيئة كندكات  اجتماعاتخلبؿ عقد 

 كابؼوركث ابغضارم بدا فيها ثقافة ابغضارة كابؼواقع التاربىية.
الأبنية الإنسانية للسياحة البيئية التي توصف على أنها نشاطا إنسانيا تقوـ على توفتَ السكينة للئنساف التي تقدـ لو  -7

لقلق كتعكر ابؼزاج ابؼتواصل كتدخلو إبٔ رحاب التوازف العقلي كالنفسي كصفاء الركح كبذنبو من العلبج التاـ من ا
 .)226، صفحة 2013(إبػراىهػم، مطبات أمراض العصر 

الغازية التي تؤثر  كالانبعاثاتتوفر السياحة البيئية ابغياة السهلة البسيطة البعيدة عن الضوضاء كالإزعاج كالقلق كالتوتر  -8
  .)2014(ابغسن، فاءة الانساف حيث تقتًب بو إبٔ ابغياة الفطرة الطبيعية كابغياة البسيطة الغتَ معقدة على ك



 

23 
 

 : الدطلب الثالث: الخاائص العامة لليياحة البيئية
إدراؾ قيمة ابؼصادر الطبيعية كالعادات كالتقاليد كالثقافات المحلية بُ ابؼناطق المحمية كىذا الإدراؾ من مسؤكلية ابؼواطن  .1

قوانتُ صارمة على ابؼواطنتُ المحليتُ بُ عدـ تغيتَ أم من ىذه  ابؼختصة كضعإذ بهب على ابؽيئات  كالزائر،المحلي 
 .الثقافيةبابؼصادر الطبيعية ك  الإضرارأما مسؤكلية الزائر فتتمثل بُ عدـ  ة،الأصليصورتها  كإبقائها علىابؼصادر 

فقط كبرافظ  كليس بالغرائزالعقل كالشعور بابؼسؤكلية أم سياحة بوكمها الضمتَ كالوعي ك  ،سياحة مسؤكلة راشدة .2
ايتها كزيادة العناصر كبضللبشر إنسانيتهم للمحافظة على البيئة كتعيد  الانقراضعلى النوع كبرمي الكائنات من 

 ابعمالية فيها.
بُ النشاط  كبفتع كمفيدإبٔ الطبيعة كالبيئة أساسا تريد كل ما ىو بصيل كخلبب  نظيفة، تستندسياحة خضراء  .3

 .كالاجتماعية كالثقافيةدكف أف تكوف ضارة أك مدمرة أك مفسدة على كل ابؼستويات الإيكولوجية  السياحي،
بفا  كابغديث،كبذمع بتُ العتيق  كالقيم،برضرىا الأخلبقي نشاط بهمع بتُ الأصالة بُ ابؼوركث ابغضارم كابغداثة بُ  .4

 كالاتساؽ.يكوف بمطا رائعا بُ التجانس كالتوافق 
 كالاحتًاـ.بناء الوعي البيئي كالثقابُ  .5
 .العمل كاتفاقياتابؼساندة الدكلية بغقوؽ الإنساف  .6
 .كتعزيز السلوكيات الإبهابية،بهب أف تكوف متسقة مع أخلبقيات البيئة  .7
 بعوىرية لا ابػارجية.تستند على القيم ا .8
 .السياحة البيئية ىي التجربة الأكبٔ مع البيئة الطبيعية .9

ىناؾ معرفة عالية (معلومات) كفعالية (عاطفة) لأبعاد التجربة، التي تتطلب مستول عاؿ من التحضتَ كالإعداد من  .10
 .)2014(جاسم، طرؼ القادة كابؼشاركتُ 

 كما تتمتع ابػدمات السياحية البيئية على بؾموعة من ابػصائص بسيزىا عن باقي ابػدمات الأخرل كمن ىذه ابػصائص:
 لا بيكن رؤيتها اك مشاىدتها بالعتُ المجردة أك كسيلة أخرل بؼسها. اللبملموسية:-
 أك التلبزمية: تزامن انتاجها مع استهلبكها كتقدـ كتنتفع بُ نفس الوقت.   عدـ التمفصل-
 التباين: لا بيكن تنميط ابػدمة كلو بؼرات عديدة، أم يستحيل تقدبٙ نفس ابؼستول كابػدمة ذاتها.-
 ، فابػدمة لا بيكن خزنها أك الاحتفاظ بها بؼدة من الزمن لإخراجها عند ابغاجة.ابؽلبؾ: أك الفناء-
 عدـ التملك: لا بيكن حيازتها أك امتلبكها.-

ات الأخرل متعلقة بها كمن زيادة على ابػصائص ابؼذكورة بيكن أف نورد بؾموعة من ابػصائص التي بسيزىا عن باقي ابػدم
 :أبرزىا
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البيئية بقد ابػدمة تتوافق بُ مضمونها كطبيعتها كشكلها مع المحيط بؼتواجدة فيو خصوصا مع بُ ابؼواقع السياحة  -1
 .جبلية، زراعية، صحراكية، ثلجية) عادات كأعراؼ ابؼنطقة (منطقة ساحلية،

 عدـ الاختلبؼ مع أم عنصر من عناصر البيئة الطبيعية التي تعطي بُ حقيقتها الانسجاـ كالتكامل. -2
ع أك ابؼكاف الذم برزت منو من خلبؿ حصوبؽا على معدات أك مستلزمات الإدارة، اك من حيث اتصابؽا بابؼوق -3

 التشغيل، أك الاندماج المجتمعي.
قدرتها كذلك على استعماؿ الطاقات ابؼتجددة الصديقة للبيئة كإدماج الطاقات ابغيوية باعتبارىا غتَ ملوثة للبيئة  -4

 .(طاقة رياح، طاقة شمسية...)
لتحقيق  استثناءتعتبر ابػدمات السياحية البيئية موجهة لعامة ابعمهور كتسعى ابٔ استهداؼ بصيع الفئات دكف  -5

 ابؼنفعة.
لا بيكن تعويضو أك استبدالو  كابغيوم الذمتتمتع ابػدمات السياحية البيئية بجودة عالية لكونها مرتبطة بالنوع البيئي  -6

 أك شرائو.
 ويقي للخدمات البيئية اليياحية الدزيج التي الرابع:الدطلب 

 أنو:عند تطرقو ابٔ ابؼزيج التسويقي البيئي على  )601،602،603،604، صفحة ص 2010(بظاظو، يشتَ 
 أكلا: الدنتج )الخدمة اليياحية( 

 :  Tourisme Services Approachأ. تعريف الخدمة 
بُ غالب الأحياف من الصعب أف بكدد أك نعطي تعريفا لنشاط أك فكر إنساب٘، متعدد الأبعاد كالابذاىات كيقتًب ىذا 

منتوج غتَ  ’‘ابؼضموف بالنسبة للخدمات، كاجتهد كثتَا من الباحثتُ كالدارستُ بُ إعطاء مفاىيم للخدمة كقد عرفت على أنها 
. يعطي ىذا التعريف خاصية للخدمة على أنها لا بيكن حيازتها بالامتلبؾ ’‘ملموس بوتوم على عمل كأداء لا بيكن بسلكو 

تلك النشاطات  ’‘لكن بدقدكر ابؼستهلك أف ينتفع بها كبرقق لو الرضا. كيكمن اف نتناكؿ تعريف أخر للخدمة على أنها 
رضا ابؼستهلك نظتَ بشن شريطة أف يتضمن تقدبيها أم عيب أك خطأ. لذا بهب التًكيز كالعمليات التي تهدؼ ابٔ برقيق 

كاستًاتيجية الزامية تتبتٌ من طرؼ ات بُ ابؼواقع السياحية البيئية  كالتأكيد على مسالة ابعودة بُ تقدبٙ مثل ىكذا خدم
 .الأعماؿ الإدارية للمنظمات التي تنشط بُ ىذا ابػصوص

 يياحية البيئية:مزيج الخدمات ال -ب
لتميز كإبقاح أم مشركع أك موقع بيئي بُ انشائو لابد أف بير عبر النشاط التسويقي، إما بُ اكتشاؼ ابؼواقع البيئية لغرض 

أنشاء منتجعات، أك لبناء أك انشاء موقع بيئي حديث أك تطويره كتركيج بػدماتو كعركضو، كالعمل على جذب أكبر عدد من 
ا تعمل على تقدبٙ العديد من ابػدمات بُ شكل مزيج خدمي كمن بتُ أىم القرارات ابؼتعلقة بُ جانب ابؼستقبلتُ لديو، كم

 ىذا ابؼزيج:
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لسياحية البيئية كخدمات مراقبة كتأمل الطيور، تقدمها ابػدمات ا: عدد ابػطوط التي تعرضها ك widthالاتساع  .1
 .، بـتلف خدمات الفندقيةسياحة الودياف كالشلبلات

 .طبيعية تقدـ خدمات بيئية متنوعة : كل خط خدمات بوتوم على عدد من ابػدمات مثل بؿمياتdepthالعمق  .2
  .: درجة الارتباطية القائمة بتُ بـتلف ابػدماتconsistencyالارتباط  .3
 إدماج خدمة جديدة: يرتبط كل قرار عند ادماج أك إدخاؿ خدمة جديدة العديد من القرارات: .4
 بيئية متصلة بابؼخيمات السياحية بُ بؿميات طبيعية.التنويع: تقدبٙ خدمة ) أ

  .تشكيل ابػدمات: إضفاء شكل حديث على الاشكاؿ ابغالية للخدمة) ب
 تطوير ابػدمات: برستُ ابػدمة من خلبؿ الزيادة كالاضافة شكلب كمضمونا.) ت

كبيكن أف ندرج بعض القرارات ابؼرتبطة بابؼزيج ابػدمي السياحي التي لا تهدؼ ابدا إبٔ الربحية كإعداد دراسات عن 
المجتمع المحلي، كإمكانية تقدبٙ خدمات ملبئمة كالسعي من أجل القياـ بحملبت برسيسية لإدراؾ كالوعي بأبنية 

 .)2010(بظاظو، السياحة البيئية. 
 البيئية في الجزائر يياحة: الالثانِالدبحث 

 :الطبيعية الدقومات: الدطلب الأكؿ
 الدقومات الطبيعية: ( أ

الدينية ساسي ىو بضاية ابؼناطق الطبيعية كالثقافية كالتاربىية ك كاف غرضها الأكسعت ابعزائر بُ ىذا ابؼضموف ك  
، بٍ تبتُ من بعد ذلك انو بيكن ابغيوانات النادرةمن النباتات ك الاضمحلبؿ خاصة لاحتوائها لعدد كبتَ من التلف ك 

عدائهم للبيئة اف السائحتُ اك الوافدين إبٔ ىذه المحميات يتميزكف بخاصة ك  التسليةكذلك لغرض التًفيو ك   استعمابؽا
 .أنواع الزائرين اختلبؼأصبحت ابؼناطق التي تتمتع بجودة عالية للبيئة ذات جذب سياحي قوم على ، ك ابؼهملةابؼلوثة ك 

كابغيوانية كابؼواقع الاثرية ابغفاظ على الثركة النباتية  ابغضائر الوطنية بهدؼكحاكلت ابعزائر من خلبؿ إنشاء ىذه 
كتأىيلها، إلا أف ىذه ابػطوة جاءت متأخرة، لكن تداركت الدكلة ىذا التأختَ كشهدت بُ السنوات الأختَة تأطتَا 

 .)174صفحة ، 2019(شارؼ،  كتنظيما قانونيا بؽذه الفضاءات.
  بودىا من الشماؿ البحر  الكبتَ،ابؼغرب العربي سط و كتتمركز فيتقع ابعزائر بُ شماؿ القارة الإفريقية  :كالدناخالدوقتع

كبستد على طوؿ من  كالنيجرمابٕ  كابؼغرب كمن ابعنوبموريتانيا  كتونس كمن الغربليبيا  كمن الشرؽالأبيض ابؼتوسط 
ابٔ ابعنوب على امتداد بدسافة طولية تقدر ب  كمن الشماؿكلم   1900الشرؽ ابٔ الغرب على مسافة تقدر ب 

 كلم. 18000
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كتعتبر الأكبٔ إفريقيا من حيث كبر ابؼسافة كتعداد سكانها كصل  2كلم   2.381.740تبلغ مساحة دكلة ابعزائر إبٔ 
 تتميز عن باقي جتَانها من البلداف من شمابؽا إبٔ جنوبها على ثلبثة أنواع من ابؼناخ: ك  مليوف نسمة. 40ابٔ ما يقارب 

كعشرين  18مناخ متوسطي على طوؿ الشريط الساحلي من الشرؽ إبٔ الغرب يتميز بحرارة معتدلة تتًاكح بتُ  -
 الأحياف بفزكجادرجة كقد تتعداىا بُ بعض  30حرارة صيفا إبٔ  كتصل درجةشهر أكتوبر إبٔ شهر أفريل  درجة من
 .كالرطوبةبابغرارة 

حرارتو من شهر أكتوبر إبٔ شهر  العليا بيتاز بالبركدة كسقوط الثلوج كتتميز درجةمناخ بييل إبٔ قارم بُ ابؽضاب  -
شهر جواف إبٔ شهر سبتمبر درجات أك ما دكف ذلك بُ بعض ابؼناطق أما باقي شهور السنة من بطس إبٔ بكو مام 

 درجة كقد تشهد ارتفاعا بُ بعض الأحياف. 30فيغلب عليها مناخا جافا تتًاكح درجة حرارتو إبٔ 
مناخ شبو صحراكم بُ مناطق ابعنوب خصوصا بُ أشهر مام إبٔ غاية شهر سبتمبر كتتًاكح حرارتو إبٔ أربعوف  -

(قرينة، كبتَا للسياح   استقطاباافة بُ ابؼناخ الذم يعرؼ درجة كقد تزيد بُ بعض ابؼناطق كتشهد باقي الشهور لط
 .)166، صفحة 2017

 كىي كما فيها،ابؼناطق السياحية ابؼتواجدة  كتتنوع كفقبيئية  ذات طبيعةتزخر ابعزائر على العديد من ابؼناطق السياحية 
 يلي:

  كلاية تلمساف إبٔ حدكد كلاية الطارؼ مع  كلم من 1622شريط ساحلي بيتد على بكو  الياحلية:اليياحة
ة تتخللو غابات كخلجاف كشواطئ مع سلسلة جبلية تسحر الأنظار كمواقع أثرية تعود إبٔ الفتً ابعمهورية التونسية 

 الركمانية كإبٔ العصور العتيقة.
  :جباؿ  الصحراكم، طلسالتلي، الاالاطلس  الاطلس،جباؿ  منها:تتوفر ابعزائر على سلسلة جبلية اليياحة الجبلية

، جباؿ كالناجرابػشنة، جباؿ ساحل ابعزائر، جباؿ التيطرم كالوقارتة، جباؿ الاىقار جباؿ  الصوماـ، جرجرة، جباؿ
كيستعمل تعود إبٔ الأزمنة الإنساف البدائي  كالقصور كبها مغارات، الونشريس، البيباف، البابور، العمور كالتسالاالظهرة 
 بتيزم كزك. كثلب غيلبؼالبويرة  كتيكجدة بولايةسقوط الثلوج كجباؿ الشريعة بالبليدة  بُ التزحلق عند بعضها

 :كتتوفر ، كىي أكبر مساحة بُ العابٓ من ابؼساحة الكلية للجزائر % 75بسثل الصحراء ابعزائرية اليياحة الاحراكية
ابؼبتٍ ابعميلة  كأكديتها كتزينها تلكعلى بصيع ابؼقومات لإعداد سياحة ناجحة كما تنتشر بُ ثناياىا كاحات بنخيلها 

عليها رسومات الانساف القدبٙ كرسالة للؤجياؿ  كالطاسيلي ابؼنقوشةأرجائها جباؿ الاىقار  كبريط علىبهندستها ابؼتميزة 
 كاف.نا من ىنا ذات يوـ لسحر ابؼ" مرر 

 كىي:تتًبع ابعزائر على العديد من ابغظائر الطبيعية الوطنية  الوطنية:الحظائر اليياحية  – 1
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  بجانب البحر الأبيض ابؼتوسط كتشمل  كتقع ىكتار 78000ب:إبصالية مقدرة  بدساحة للقالة:الحظنًة الوطنية
كبً إنشائها بُ سنة  الأنواع.حيواف بـتلف طائر ك  50التي برتوم على أكثر من  كثلبث بؿمياتعلى ثلبث شواطئ 

1983. 
 :تبعد عن كتتمركز بُ عمق الاطلس التلي ك  ىكتار 18550تتًبع على مساحة إبصالية تقدر ب:  حظنًة جرجرة

بً إنشائها سنة ك فيفرم)  ،جانفي ،ديسمبركتستقر فيها الثلوج بؼدة ثلبثة أشهر (كلم   100عاصمة ابعزائر ب 
1983. 

  كتقع ببلدية ثنية ابغد بولاية تسمسيلت على حافة جباؿ الونشريس بالأطلس التلي على  الأرز:حظنًة غابات
بً  تعلوىا أشجار الأرز الباسقة كعلى نوع من الأشجار كالنباتات النادرة. ىكتار 3424مساحة إبصالية تقدر ب 

 .1983نشائها كذلك بُ سنة إ
  :ابؼنتزه ابؼعلق على سفوح جباؿ الأطلس البليدم  تكسوه أشجار الأرز كالسرك كالبلوط كيتًبع على  حظنًة الشريعة

بهذب ألاؼ  أف بفضل موقعو كما بوتويو من مناظر طبيعية استطاعىكتار  26.587 مساحة إبصالية تقدر ب
كطائر ابغجل  كاللقلق ك   نوع من ابغيوانات ابؼختلفة 800السياح كالزائرين من بـتلف ابعنسيات كما يستوطن 

كبؿمية بقيود كقوانتُ صارمة كبرتوم على بؿطة  1983النورس كالارانب البرية كىي حظتَة بً انشائها بتاريخ 
ك بً إنشائها بتُ فتًبٌ  من القمة إبٔ غاية سفح بلدية بوعرفة،كلم   21 امتداد(التليفريك) على  للمصعد ابؽوائي

، صفحة 2018(يعقوب،  2002كما صنفت كمحمية عابؼية للمحيط ابغيوم لليونسكو سنة .2007/2008
16(. 

 :ر بذمع بتُ الغابة كابعباؿ كالتيىكتا 3807مساحة مقدرة بولاية جيجل ذات ابغظتَة الوطنية الواقعة حظنًة تازة 
بستاز غاباتها بالشموخ كالندرة كتعتبر الرئة التي يتنفس منها سكاف الشرؽ كما تتوفر على بفرات جبلية تزكاج فيها ابؼتعة 

ذات بيئة نقية تعطي لزائرىا اك كتعتبر من ابؼساحات الطبيعية  1984كحس ابؼغامرة كصنفت كحظتَة كطنية بُ سنة 
 .التأمل كالفكرسائحيها اتصاؿ ركحي للؤصل ما بهعلو دائم 

  ىكتار، 26250 ب:على مساحة كلية مقدرة ة باتنة كالتي تتًبع ابػلببة الواقعة بُ كلاي ابغظتَةبلزمة: حظنًة 
منها (البهشية  كالنباتات كالطيور النادرةأنواع نادرة من ابغيوانات  كتتوفر على 1984طرؼ الدكلة سنة  ت منكانشأ

لنسر ابؼلكي، النسر (ا  ابغيواناتالقيقب ،البطم ) ك من  الأبيض ،سلطاف الغابة، الياسنيت الدردار، ،السحلبيات،
بتُ ابغضائر  كصنفت من)93، صفحة 2020(بوزياف، القط البرم)  الشيهم، الضبع المجدع، ،الأصهب، الوشق
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الأدكات الصناعية الداخلة  نابؼستقطبة لعدد معتبر من الوافدين أك السياح بفن يعشقوف البيئة النقية كالصافية مالوطنية 
 فيها.

 :تتميز بطابع أثرم مع رسومات كنقوش صخرية كصنفت  ىكتار 100بدساحة إبصالية تقدر ب  حظنًة الطاسيلي
 .1982من طرؼ اليونسكو من بتُ التًاث العابؼي سنة 

  من بتُ ابغظائر ابؼعتًؼ بها من طرؼ اليونسكو، حيث برتوم على  تعتبر حظتَة الاىقار للأىقار:الحظنًة الوطنية
كىضبتي سنة إضافة إبٔ ابغظتَة النباتية كابغيوانية  12000منحوتات أثرية للئنساف القدبٙ التي يعود تاربىها إبٔ 

ماؽ وقعة بُ أعكبظيت بالاىقار نسبة إبٔ جباؿ الأىقار ابؼت 1987ت من طرؼ الدكلة سنة ، كأنشأالاتاكور
 .الصحراء ابعزائرية

تنتشر ابغمامات كالمحطات ابؼعدنية بُ ابعزائر كالتي اشارت بعض الدراسات من بينها ابؼعهد  الدعدنية:الحمامات -2
 كتعرؼ بخصائصبُ ابؼنطقة الشمالية  ابعزائر خاصةمنبع معدب٘ موزع بُ القطر  2020الوطتٍ للسياحة عن كجود 

 بينها:كالتي نذكر من  علبجية مثبتة
  مائو إبٔ  كيبلغ درجةكلومتً عن عاصمة الولاية ببلدية ابغامة   07ب  خنشلةبُ كلاية  الصابغتُ: كيقعبضاـ

الصدرية سببا بُ شفاء امراض ابؼفاصل كالامراض ابعلدية ك درجة مئوية الذم بيتاز بتًكيبة كيميائية بذعلو  70
ابؼلبئم ابغمامات كالذم شيد بُ ابغقبة الركمانية كما بيتاز موقعة  أقدـ أحدمن بينها مرض السل كيعتبر 

 .جبليةالواقع بُ منطقة غابية ك 
  طة معدنية عابؼيا بعد أبؼانيا ثالث بؿىو كلم ك   50د عن كلاية سطيف ب الذم يبع قرقور:بضاـ

انها مشفية لكثتَ  اكدت بذارب صحيةلتًات بُ الثانية ك 8لتي تصل إبٔ تشيكوسلوفاكيا بسبب تدفق مائو اك 
عيو   مئوية كيطلق درجة 48إبٔ  حرارتوابعلدية كتصل درجة  السل كالالتهاباتمن الامراض كالركماتيزـ ك 

 .كذلك اسم بضاـ سيدم ابعودم
  كلم عن كلاية باتنة   80كلم ك ب   56يقع بدائرة بضاـ السخنة التي تبعد عن كلاية سطيف ب  السخنة:بضاـ

 كترجع تسميتو ابٔ اكتشافو اثناء ابغفر كانفجاره ساخنا كما 1956الاستعمارية سنة كاكتشف بُ الفتًة 
يساىم بُ علبج كثتَ من الامراض كالربو كداء ابؼفاصل كالامراض ابعلدية كيعتبر كجهة سياحية بامتياز بذعلو 

 كابؼستثمرين. يستقطب السياح
  غرداية  زلفانة لولايةكيقع بدائرة  1986سنة  أانش مالشهرة الكبتَة كالذأىم ابغمامات ذات  من زلفانة:بضاـ

 ابعميلة ضف كداخلة لواحاتهاكيقصدىا السياحة من خارج الوطن  كالغرس،تشتهر بنمور دقلة نور  التي
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ابؼتعلقة  للؤمراضكذلك التًكيبة الكيميائية التي جعلت من ماء بضاـ زلفانة بلقى ركاجا كاسعا بسبب علبجو 
 ابعلد.كالتنفس ك بالعظاـ 

 جذبا بر من بتُ ابؼناطق الأكثر شهرة ك ىكتار كيعت 16 كيتًبع على مساحة إبصالية تقدر ب: :بضاـ ريغة
كيبعد الراحة النفسية الباحثتُ عن العلبج الطبيعي ك  بسبب الذم تعدل حدكد الولايات الأخرل للسياح
زيادة على  بومدفع قبالة جباؿ زكاربلدية  يقع بُ كلاية عتُ الدفلى بُكلم عن كلاية ابعزائر ك   17حوابٕ 

 كما يعرؼ  نادرةجوىرة مات الذم عرفها ابغماـ بإعتبارة ذلك كثرة الوافدين بُ الآكنة الاخرة بسبب التًمي
لى عناصر كيميائية منها درجة مئوية كبرتوم مياىو ع 68لا بُ ابؼواسم الربيعية  كتعرؼ درجة مائو ابٔ ااقب

ابعلد خاصة لكبار السن أك بؽا فوائد صحية لأمراض العظاـ ك  لكالسيوـ التيكبريتات اابغديد كالكبريت ك 
 مزار للعلبج الطبيعي.الذين بيارسوف الرياضة  ك

  كلم، الذم بيتاز   37الذم يقع بُ بلدية بوقرة لولاية البليدة التي تبعد عن ابعزائر العاصمة حوابٕ  ملواف:بضاـ
 .)516، صفحة 2018، ركي(مبابينابيعو الساخنة على جباؿ الاطلس 

 :الدطلب الثانِ: الدقومات الثقافية كالتاريخية كالدينية
ىذه ابؼقومات التي تصنفت من طرؼ  كمن بتُعدة مقومات بذعلها بُ مصاؼ الدكؿ ابؼصدرة للسياحة  ابعزائربسلك 

 كىي:ابؼنظمة العابؼية اليونسكو 
 :كصممت على  عسكرية،شكل مستوطنة  علىـ 100يد الامبراطور تاراجاف عاـ  تأسست على تيمقاد

ربنا الطريقاف اللذين يؤدياف الديكومانوس باعتبايتخللها الكاردك ك  قوائم التيترتكز على شكل ىندسي مربع ك 
 ابؼدينة.بٔ إ
 :طرؼ الركماف بععلها أحد القواعد للعمليات العسكرية  القدبية كاحتلت منتعتبر أحد ابؼراكز التجارية  تيبازة

 .كابؼسيحيتُ كالفنيقتُ كالركمافبغضارات البيزنطيتُ كما يتواجد بها أثار  ،كبفاليكهالغزك موريتانيا 
  :متً على مستول سطح  900من أعتق ابؼدف الركمانية بُ ابعزائر تقع بولاية سطيف على ارتفاع  كىيبصيلة

 .ابؼباب٘ الأخرل بُ ابغقبة الركمانية ككنائس كبعضعلى منازؿ  سويكوؿ كبرتومكتعرؼ كذلك بتسمية  البحر
  بـتلف ألف نقش  13من  السنوف لأكثر كجداريات لآلاؼابؼنطقة التي برتوم على نقوش  ناجر:طاسيلي

حتى رسومات متعلقة بهجرة  كطرائق عيشهمللئنساف البدائي  كابؼمارسات اليوميةيتًجم حياة ابؼنطقة 
 ابغيوانات.
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  كتقع بُعلى يد القائد بضاد بن بلكتُ  1008-1007فتًة تشيدىا بُ  يعود بًالقلعة التي  بضاد:قتلعة بني 
 ثار الإسلبمية ابؼهمة بُ ابؼنطقة.بتُ الا كىي منكلاية بجاية 

  شكل ملبئم  كأعطي لوضيتُ الإبامن بتُ القصور الدالة على حضارة ابؼكاف، شيد من طرؼ ميزاب: قتار
 كمتطابق للبنايات المحاذية لو تعكس انبثاقو من حضارة الاباضيتُ. 

  مساكن الاتراؾ بُ ابعزائر برتوم على  انتدابابعزائر من طرؼ فتًة  ىضبة كلايةعلى  ابؼشيدةالجزائر: قتابة
فيها  كمساجد عثمانية كبتٍتتوفر على قصور  ابعميلة كماالضيقة  كنعرؼ بأرقتهاابغرفية  كبؿلبت للصناعة

 .)167، صفحة 2017(قرينة، مركز بقارم بُ القرف الرابع قبل ابؼيلبد 
 لدخطط التوجيهي للتنمية اليياحيةا) 2030الرئييية للتخطيط اليياحي : الخطة الدطلب الثالث

Schéma directeur d’aménagement touristique SDAT) 
بفضل    SDATابؼخطط التوجيهي للتهيئة السياحية  انبثق: التوجيهي للتنمية اليياحيةالتعريف بالدخطط 

ابؼبادرات كالتحريات كالفاعليات ابغثيثة كالاجتماعات كالندكات ابؼتكررة مع الفاعلتُ الاقتصاديتُ سواء كانوا عموميتُ 
صادؽ عليو بدقتضى القانوف رقم كابؼ   SNATمن ابؼخطط التوجيهي للتهيئة الإقليمية  اشتقاؽأك خواص كىو 

الذم بودد استًاتيجية الدكلة  بُ   61كالصادر بُ ابعريدة الربظية للعدد  2011جواف  21ابؼؤرخ بُ  02-10
بؽا تعلم الدكلة كافة كالتي تعد الوثيقة التي  من خلب  2030الاجل الطويل لتهيئة ابعزائر ك تنميتها بُ غضوف سنة 

تُ فيو صراحة عن عزـ الدكلة بُ تبتٍ مشركعها السياحي ابؼذكور الذم يب ها كخاصها  عنقطاعاتها عاممهمتيها ك 
كافة القطر ابعزائرم على   عم البيئي  للتنمية ابؼستدامة بُ، كالدكىم: العدالة  كالأداء الاقتصادمكبرقيق التوازف الثلبثي 

 مدل العشرين سنة القادمة.
 دامة على ستة كتب تتضمن: يتشكل ابؼخطط التوجيهي للتنمية ابؼست

 : تشخيص السياحة ابعزائرية.الكتاب الأكؿ
بنية بالدرجة الأكبٔ ذات ابغركيات أك الديناميكيات ابػمس، كبرامج العمليات للقطاعات ذات الأ الكتاب الثانِ:

 بُ ابؼخطط التوجيهي.  الاستًاتيجي البعد
 . للبمتيازككذا القرل السياحية  للبمتياز: الأقطاب السياحية الكتاب الثالث
 .: تفعيل كتنفيذ ابؼخطط التوجيهي للتهيئة السياحية (ابؼخطط العمليابٌ)الكتاب الرابع

 احية ابؽامة ذات الأكلوية القصول.: ابؼشاريع السيالكتاب الخامس
 .)03صفحة  ،2015(فاطمة، للتهيئة السياحية  حوصلة عامة ابؼتعلقة بابؼخطط التوجيهيالكتاب اليادس: 
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ىو ابؼيثاؽ الذم يرتكز عليو ابؼخطط التوجيهي  كيعتبر توجو الدكلة بُ إرساء ميكانيزمات تفعيل كتنشيط السياحة
طرؼ السلطات ابؼعلنة من  الاستًاتيجيةكعليو فهذه  ،2030كلة أف تبرز ملببؿو بُ أفاؽ للتنمية السياحية  كعلى الد
سواء كاف ماديا أك معنويا اك ثقافيا كبُ متناكؿ السائح  السياحة بكل اشكابؽامة على بعث تبتُ صراحة اف الدكلة عاز 

لرؤكس الأمواؿ الأجنبية   استقطاباالداخلي اك ابػارجي، لإدراكها أف القطاع السياحي من بتُ القطاعات الأكثر 
خرل، كىذا ما نلبحظو كسحب قطاعات الأ بالاقتصادابؼباشرة  كيساىم كذلك بُ النهوض  الاستثماراتابؼوجو بكو 

 . بؿاصيل من موارد العملة الصعبةبُ البلداف التي أيقنت أف السياحة اللبنة الأساسية التي من خلببؽا جتٍ
كيكمن ىذا التحدم بُ موائمة استًاتيجية ابؼخطط التوجيهي لتهيئة السياحة مع مراحل تطوره (التهيئة، التنفيذ، 

ابؼتمثلتُ بُ: ابؼتعاملتُ الاقتصاديتُ، كالمحليتُ على بـتلف ابؼستويات (الكوادر ابؼراقبة) من طرؼ الشركاء الفاعلتُ 
 الفندقية، مستَم ابؼطاعم بكل أنواعها، ككالات السياحة كالأسفار، ابؼرشدين السياحيتُ كابعمعيات). 

 بٌ: ور على بطسة مراحل أساسية ىي كالآكاستوجب تطبيقو ميدانيا العب
 الابذاىات العابؼية، العراقيل كالتحديات.ف كتشخيص ابؼرحلة الأكبٔ: الكش-
 الاستًاتيجية.ابؼرحلة الثانية: رسم كضبط ابػطوط -
 .ابؼرحلة الثالثة: تأطتَ ابػطوط التوجيهية (الديناميكيات أك ابغركيات ابػمس)-
التوجيهي لتهيئة للمخطط  2015إبٔ غاية  2008ابؼرحلة الرابعة: رزنامة الأعماؿ ذات الاسبقية (الشركع بُ -

 .السياحة
 .)04، صفحة 2015(فاطمة،  التطبيق كابؼتابعة. استًاتيجيةابؼرحلة ابػامسة: تعيتُ -

بناء على ىذه ابؼراحل ابؼعدة لإبقاح ابؼخطط التوجيهي لتنمية السياحة ابؼوافقة للؤىداؼ ابؼادية ابؼرجوة، فقد 
 خصصت بؽا أغلفة مالية كميزانية معتبرة لتحقيق اىداؼ ما جاء بُ ابؼخطط التوجيهي لتنمية السياحة.  

بشكل خاص للسياحة  اىتمامولتهيئة السياحة أكبٔ كبكن بصدد التًكيز على السياحة البيئية فاف ابؼخطط التوجيهي 
 لرابعة منو الذم ركز على ما يلي:بالبيئية خصوصا بُ ابؼرحلة ا

 ( 2015-2008برديد الدشاريع ذات الأهمية لفترة:)  الانتهاء من ضبط ابؼشاريع ابؼبربؾة بُ ابؼخطط
 :لانتهاء كأخرل قيد الدراسة منهامنها قارب عن اية السياحة منها ما كمل إبقازه ك لتنم التوجيهي

 سرير. 29.386فنادؽ الشبكة: التي تتوفر على أسرة من كل الأنواع كابؼقدرة ب  -1
، ابعزائر عنابة :ابؼسماة " دنيا بارؾ " بُ كل من : تتضمن بناء حظائر بيئيةبطس حظائر بيئية كسياحية  -2

 .احات "حظائر ابعنوب ابؼسماة "حظائر الو صمة، قسنطينة، كىراف ك العا
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مة كفق ابؼعايتَ الدكلية كالوطنية لتتناسب مع طلبيهما بهدؼ ة كعشركف قرية سياحية متميزة: مصمثلبث -3
 الوسع السياحي بُ ىذه ابؼناطق.

ثلبث مراكز علبجية صحية مع التسلية: بضامات الشريعة كبضاـ ملواف بولاية البليدة، كبضاـ قرقور بولاية  -4
 سطيف.

  لتنمية اليياحة أهمية الدخطط التوجيهيSDAT : 
دمة عدة أىداؼ تعمل على الارتقاء بالسياحة ابٔ مصاؼ الدكؿ ابؼتق ابؼخطط التوجيهي لتهيئة السياحة يتضمن

ابما يركز من خلبؿ أىدافو على صناعة ة ملحة كلا بيكن حصرىا بُ قطاع أك أحد الفركع ك ضركر أف السياحة  اعتبرك 
من كالثقابُ كالبيئي كالتاربىي  التي تعمل على برريك عجلة التنمية كابغفاظ على التًاث الديتٍ الاحتًافيةالسياحة 

بكن نقتصر على نقاط ، ك جية اىداؼ ابؼخطط التوجيهي الذم يتضمن ثلبث نقاط ىامةتيخلبؿ دعم الاستًا
 :ىير بؽا ابؼخطط التوجيهي ك السياحة البيئية التي أشا

 رقتية اليياحة كالبيئة:التوفيق أك الجمع بنٌ ت-1
الذم  WTOبتُ الأمم ابؼتحدة لشؤكف البيئة مع منظمة السياحة العابؼية  اتفاقيةبُ ىذا الصدد بً التوقيع على 

 ).1982بتُ السياحة كالبيئة عاـ ( بسخض عنو ابعمع
، كما عليو بتُ الشعوببيئي كالمحافظة البيئة كالغرض من تأسيسها ىو غرس ثقافة المحيط الكتأسست بعنة السياحة ك 

بشعار ريادة قطاع 1997أكتوبر بُ عاـ  شهربُ  إسطنبوؿمؤبسرىا بُ  WTOعقدت منظمة السياحة العابؼية 
، كما تضمن كذلك لالمحافظة على المحيط البيئي كتوفتَ مناصب شغمن أجل  العشركفالسياحة بُ القرف الواحد ك 

ة التنمية السياحية لكل من (الفاعلتُ اك الشركاء لقطاع سلسل بُ بصيع حلقات أك الاستدامةإدخاؿ مصطلح 
 : قة بتُ البيئة كالسياحة من خلبؿ النقاط التالية. كتتبلور العلبالاجتماعي كالاقتصادم كالبيئي)

 ومة ستَاف النشاط السياحي.بضايتها لدبيها شريطة بذدد ابؼوارد البيئية ك حتمية لابد من تلبزـ السياحة كالبيئة-
 .السياحاستقطابها للوافدين من خلبؿ  استدامتهماالبيئة النقية تعطي جودة بيئية كتعمل على  -
 عتبر من بتُ العامل ابؼؤثرة فيها.السياحي مستقبلب مرىونا ببيئة نظيفة كت الاستثمار  -
 كأعمدتها مشيد على صرح بيئي بؿكم.ركائز السياحة  - 

  الوجهة كابؼنطقة كالبلد السياحي.البيئة ابؼهملة كابؼلوثة تسيئ إبٔ   -
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 تثمنٌ الإرث العقائدم كالتاريخي كالثقافي: -2
الثقابُ، التي تعتبر من مكونات  يم ابؼشار إليو بالتاريخ كالتنوعىناؾ علبقة كطيدة بتُ الاقتصاد السياحي كالإقل 

إنتاجو، أما بُ ابؼناطق صوره كجاذبيتو كموقعو ك القائمة على ابؼناخ ...) التًاث الإقليمي (الإنساف، التاريخ، الطبيعة، 
ابؽشة فالأكلوية ابؼستهدفة للسياحة ىو تكوين فرص عمل دائمة بهدؼ الاحتًافية من خلبؿ مداخيل التي بهنيها 

 الاىتماـتنمية مستدامة تقوـ على ربط أك دمج  استًاتيجيةالقطاع بُ شكل إنفاؽ السياح بُ ىذه ابؼناطق كفق 
 .)08، صفحة ص 2018(معزكزم ب.، إعادة بعثو. كالثقابُ ك  لى الإرث التاربىيبالمحافظة ع

 
 

 SDAT 2025( الأىداؼ الخمية للمخطط التوجيهي للتهيئة اليياحية 01شكل رقتم )

 
 
 
 
 
 
 

 
 

: بتُ الواقع السياحيةبؼخطط التوجيهي للتهيئة : ابؼداخلة: كاقع السياحة بابعزائر بُ ظل تطبيق استًاتيجية االدادر
(بن تربح كاخركف  تطبيق ابعزائر للمخطط التوجيهي للتهيئة السياحية :الرابعضمن المحور S.D.A.T كابؼأموؿ.

 .، جامعة عمار ثليجي الأغواطقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيتَكلية العلوـ الا ،)08،ص  2018،

 تثمٌن وجهة الجزائر
تشجٌع الاقتصاد البدٌل الذي لا ٌقوم على 

 أساس المحروقات

والطبٌعً تثمٌن التراث التارٌخً 

 والثقافً

تحقٌق الفعالٌة الدٌنامٌكٌة مع التوازنات 

 الكبرى 

التأثٌر الإٌجابً على القطاعات الأخرى -  

تحقٌق التوازن بٌن 

 الترقٌة السٌاحٌة والبٌئة 
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 التيويق اليياحي البيئي :لثالثا بحثالد : 
 :مدخل مفاىيمي :الأكؿالدطلب 

بالبيئة تتضارب بشكل  كالأىداؼ ابؼتعلقةتضح أف الأىداؼ ابؼسطرة من طرؼ الصناعيتُ كاف يمنذ سنوات   
التعريف أكثر صحة ، بدا ىذا "سلبيا للطرؼ الاخر الطرفتُ، يكوفيكوف مفيد لأحد  الذم"كفق ابؼثل القائل  أكبر

قها من تلوث على البيئة بغ كما، حتى طفت الانتقادات لأصحاب ابؼشاريع بسبب بـلفات الصناعة عبر مركر الوقت
 مسبوقة. كغتَابٔ مستويات خطتَة  كابؼياهابقر عنو من تلوث للهواء  كما ،الطبيعية

الاىتماـ ك  بالبيئةابغكومات ابٔ مراجعة ابؼشاريع الاستثمارية ابؼضرة التي دفعت بابؼصنعتُ ك  الانتقاداتمن خلبؿ ىذه 
مسايرة مع التوجو العابؼي الذم برز بُ النصف الثاب٘ من العقد المحافظة على البيئة الطبيعية ك  بالبرامج التي تهدؼ ابٔ

سعت ابؼنظمات ابٔ كضع البعد البيئي  لبيئة بُ كل أشكابؽا من التلوث كالتدمتَ ك العشرين الذم يهدؼ ابٔ بضاية ا
لبعد عند العملية بٓ يقف ىذا اابؼؤثرة بُ ابغملبت التًكبهية ك  أحد العاصرلية الإنتاجية ك ستًاتيجي بُ العمكأساس ا

 الاجتماعية ، الطبيعة ك : البشريةبيئة بعناصرىا الثلبثة، بل تعدل ذلك ابٔ ابؼنتج السياحي كظهرت الالإنتاجية فحسب
العابؼي بها  اىتماـلتي أفرزت بُ العابٓ من خلبؿ التي تأسست عليها الصناعة السياحية بُ العابٓ كبناء على القضايا ا

(زرقتُ التسويق البيئي ك التسويق السياحي البيئي  ،مثل التسويق الأخضر ،هرت عدة مصطلحات متعلقة بالتسويقظ
 .)151، صفحة ص 2016ا.، 

تعريفهما للتسويق الأخضر على  عند" schoell et Guiltinane"يشتَ كل من  :الأخضرمفهوـ التيويق  .1
 التعريف، يستعمل مع كبساشيا ’‘كتنفيذ لبرامج التسويق التي صممت لتعزيز الصورة البيئية للمنظمة  تطوير ’‘أنو 

الدكرة بُ قابل لإعادة  بيئيا، البيئي، سليمعكس الابكدار  مثل:بعض من مصطلحات الأكثر من ابؼسوقتُ 
عن توحيد جهود ابؼنظمة لتصميم كتطوير كتسعتَ  عبارة ’‘بأنو  Pride et Ferrellالإعلبنات. كبينو كل من 

 .)52، صفحة ص 2015(غنيم،  ’‘التي لا تؤذم البيئة الطبيعية  كتركيج ابؼنتجات
، جو بيئي أك أخضرالكثتَ من ابؼنظمات اليوـ تعتمد استًاتيجيتها لأف تكوف جل أعمابؽا أك حتى جزءا منها ذك تو 

بينحها أكثر مركنة من  تٌ كذلك توجها تسويقا أخضرا الذمكأف تتب ،أنشطتها داخلية أك خارجيةء كانت سوا
التسويق التقليدم لتصبح الأسعار ابؼطبقة على ىذه ابؼنتجات مرتفعة مقارنة بابؼنتجات الغتَ ابػضراء الذم ينتج عنو 

 .ل لتصبح منتجات أقل تلوثا للبيئةطبيعية أق استعماؿ مواداـ الأقل للطاقة ك ارتفاع نسبي للؤرباح من خلبؿ استخد
فالتوجو ابؼعتمد من طرؼ ابؼنظمات للتسويق الأخضر لا يقتصر على قطاع معتُ ،كإبما يشمل العديد من قطاعات 

، لذلك فمستَم السياحة ك الأسفار ،الطب كابؼستشفيات، الطاقة ،الزراعة، التعليم كالإنتاجالاقتصاد منها ..
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ابؼفهوـ م التقليدية بُ التسويق الأخضر ك رسة بُ قطاع الإنتاج أك ابػدمات أف بيازجوا بتُ خبراتهابؼنظمات ابؼما
بيكن أف تعطي معاب٘ أك مدلولات  ’’الأخضر’‘، فمفهوـ كلمة كبيئي حديث اجتماعيابغديث لو باعتباره توجو 

الفهم حسب ما يراه ابؼتعاملتُ سواء كانوا مستهلكتُ كل ابؼبتُ أدناه بىتلف التفستَ ك لدل ابؼستهلكتُ كحسب الش
 .)50، صفحة ص2012(البكرم ث.، أك زبائن أك أفراد  

السفر ’‘أعطى الصندكؽ العابؼي للبيئة تعريفا كاضحا عن التسويق البيئي على أنو  :تعريف الاندكؽ العالدي للبيئة
بدناظرىا كنباتاتها  للبستمتاعك ذلك  ،الاختلبؿبٓ يتعرض توازنها الطبيعي إبٔ اطق طبيعية بٓ يلحق بها التلوث ك ابٔ من

 .)139، صفحة ص2010(بظاظو،  ’‘ابغاضر كحيواناتها البرية كحضاراتها بُ ابؼاضي ك 
التنمية  العربية التي تدعو إبٔ المحافظة على البيئة بُ إطاركثرت النداءات  العابؼية ك    تعريف الدنظمة العالدية لليياحة:

ؿ البيئة المحاكر التي نوقشت بُ جدكؿ أعماكالبياف العربي عن التنمية ك  1991ل السياحية ابؼستدامة منها أفاؽ ابؼستقب
بالإضافة إبٔ  ،رجات مؤبسر البيئة للؤمم ابؼتحدةالناتج عن بـ 1992جدكؿ أعماؿ  ،المجلس العربي الوزارم للسياحة

بُ سانتياجو بُ سبتمبر ) wtoو ابعمعية العامة بؼنظمة السياحة العابؼية (ميثاؽ أخلبقيات السياحة الذم أكدت
تطبيق بدا تتوافق مع البيئة الطبيعية كالاجتماعية كابغضارية ك ، كلهم دعوا إبٔ تشجيع الصناعة السياحية 1999

 لتشجيع لتنمية السياحة ابؼستدامة.ابؼبادرات التطوعية 
 :1980إللاف مانيلا 

ابغق الأضرار يلب على أف الاحتياجات للمواقع السياحية لا بهب أف تلبى بالطريقة التي من خلببؽا بورص إعلبف مان
 تعتبر مراكز الثقافية التيابؼواقع التاربىية ك  احية أكللسكاف ابؼناطق البيئية أك السي بابؼصابّ الاقتصادية كالاجتماعية

من تراث البشرية كيستوجب على المجتمعات المحلية  صادر ىي جزءنوه الإعلبف أف ىذه ابؼلاستقطاب السياح ك 
 .)147، صفحة ص2016(زرقتُ ا.، الدكلية الاستعداد للقياـ بابػطوات التي من شأنها ابغفاظ عليها كالوطنية ك 

تزامن  مصطلح التسويق الأخضر مع بركز التسويق الاجتماعي الذم يبتُ  الصلة  التًابطية بتُ تسويق ابؼسؤكلية  
 كانت السبب بُ التلوث البيئي مع التطورات ابؼتزايدة للمنتجات التكنولوجية التيك ابؼسؤكلية البيئية  اعيةالاجتم

من التسويق الاجتماعي إبٔ الأخذ بنظر الاعتبار  الانتقاؿالتدىور الذم بزلل المحيط الطبيعي الذم حفز بضركرة ك 
من خلبؿ سن القوانتُ التي تنص على حق  اـ بابؼستهلكبابعانب البيئي ليمر التسويق الأخضر بعدىا إبٔ الاىتم

، ليظهر يادات الغتَ ابؼشركعة بُ الأسعارالز تو من الغش ابغاصل بُ ابؼنتجات ك بضايستهلك بُ العيش بُ بيئة امنة  ك ابؼ
، حيث يشتَ بُ ىذا الصدد "  1995ر بُ أكاخر الثمانينيات سنة كبشكل لافت مفهوـ التسويق الأخض

DARYMPLE AND PARSON"  مدخل إدارم خلبؽ على أنو " بؼفهوـ التسويق الأخضر
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بتُ ىذا التعريف التبتٍ الشامل  .ك بهدؼ الربحية " يهدؼ إبٔ برقيق ابؼوازنة بتُ حاجات الزبائن كمتطلبات البيئة
بُ  للمسؤكلية الاجتماعية التي تنسق بتُ أىداؼ ابؼنظمة ك حاجات ك رغبات الزبائن  لضماف صحتهم أخذة

ابغسباف ابعانب البيئي , ك حث ىذه ابؼنظمات بالتوجو بكو التسويق الأخضر، كما يشمل التعريف بصيع بؼنظمات  
 .صنيع للمنتجات أك ابؼقدمة بػدماتابؼمارسة لأنشطة الت

"قابلة  مفهوـ "التسويق الأخضر" بُ عقد الثمانينيات، غالبنا ما يربط الزبائن ىذه الفكرة بدصطلحات أخرل مثل نشأ 
ضمن "بصيع لإعادة التدكير" أك "صديقة للبيئة". كمع ذلك، التسويق اللوف الأخضر بيثل مفهومنا أكثر شمولا يت

ابؼصممة توليد كتسهيل عمليات التبادؿ التي تهدؼ إبٔ تلبية احتياجات أك رغبات الإنساف أف ىذه الأنشطة 
، صفحة ص 2016(زرقتُ أ.،   الضار على البيئة الطبيعيةالاحتياجات كالرغبات يتم تلبيتها بأقل قدر من التأثتَ

151(. 
ركزت ابؼؤلفات الأكادبيية حوؿ ىذا النهج بشكل أساسي على ابؼناىج النظرية، كتقييم استًاتيجيات كسياسات ك 

على سبيل التسويق الأخضر ابؼختلفة كأبنيتها. كاستكشف أكادبييوف آخركف أيضنا دكافع التنفيذ ابؼبادرات ابػضراء. 
ابؼثاؿ، أحد أسباب تطوير استًاتيجيات التسويق الأخضر ىو برقيق أىداؼ الشركة، كمن بتُ الأسباب الأخرل فهم 
الالتزامات الأخلبقية لتكوف أكثر أخلبقية، كالضغوط من قبل ابؼنافستُ أك ابغكومة، كالتكاليف ابؼرتبطة بها، تقليل 

 ية البحث عن أسواؽ جديدة كبرستُ القيمة.أك إمكان صورة الشركة كبظعتها النفايات،
ابؼواقف . على سبيل ابؼثاؿ، استكشف دكر ، حللت الدراسات السابقة تأثتَ التسويق الأخضر على ابؼستهلكتُكبابؼثل

بذاه السلوكيات البيئية بُ عملية صنع القرار البيئي للمستهلكتُ. يظُهر بحثهم أف الصورة الكبتَة ىي كظيفة إبهابية 
اد لدفع بشن أعلى. من اقف بذاه السلوؾ الأخضر كأنها تؤثر على نوايا سلوكية بؿددة مثل نية الزيارة كالاستعدللمو 

، استكشاؼ العلبقة بتُ قيمة ابؼستهلك كالولاء كالوعي بالأسعار من خلبؿ رضا العملبء من منظور ناحية أخرل
) بالتحقيق بُ تاريخ ملكية العلبمة التجارية Kang and Hur )2012، قاـ بيئي بُ صناعة السيارات. كبابؼثل

 ابػضراء بُ قطاع الإلكتًكنيات بُ كوريا ابعنوبية.
كبذدر الإشارة إبٔ أف الدراسات ابغالية حوؿ قضايا التسويق الأخضر قد ركزت على ابؼنتجات الإلكتًكنية كالشركات 

لسيارات ابؽجينة كمع ذلك، فقد بتٌ القليل من التي تنتج منتجات مصنعة مثل مستحضرات التجميل كأدكات الزينة كا
الأبحاث مقتًحاتهم على التسلسل ابؽرمي لنظرية التأثتَات لاستكشاؼ كيف بيكن للصورة العامة للفندؽ الأخضر 

"تعتبر الدراسات حوؿ ك كعواقبو (على سبيل ابؼثاؿ، الثقة ابػضراء كالرضا الأخضر) أف تؤثر على الولاء الأخضر،
 .خضر بُ صناعة الفنادؽ أقل حساسية"التسويق الأ
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بً النظر إبٔ ثلبث أدكات تسويق صديقة للبيئة على أنها برسينات بؼعرفة ابؼستهلك بابؼنتجات الصديقة للبيئة. حالينا، 
 تُستخدـ ىذه الأدكات أيضنا بؼساعدة ابؼستهلكتُ على صنع التمييز بتُ ابؼنتجات البيئية كابؼنتجات التقليدية. تتضمن 

 ,ANDALOUSSI) العلبمة التجارية البيئية، كابؼلصقات البيئية، كالإعلبنات البيئية بعدسٌاسًذه الأدكات ى
p. P 03) 

 ) ابؼعتٌ ابؼختلف بؼصطلح الأخضر02شكل رقم (  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (10صفحة ص ، 2102)البكري ث.،  لمعنىالمختلفلمصطلحالأخضرا:المصدر

 الأخضر 

تعبٌرعن

المسؤولٌة

التركٌز الاجتماعٌة

على

الجوانب

 الانسانٌة

المساواة

بٌن

 الأفراد

دعمو

تعزٌز

التجارة

 الحرة

المدرةعلى

إبماء

التعامل

 لأطولمدة

دعمالحركة

الاستهلاكٌة

وحماٌة

 المستهلن

نشاط

غٌر

هادف

 للربح

التوجه

نحو

حماٌة

 البٌئة

 توجهذا
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كبناء على ما بً سرده من الإشارة ابٔ تفستَ التسويق الأخضر ك الفهم ابؼتبادر ابٔ ابؼستهلكتُ عموما ك ابٔ ابؼسوقتُ 
مدخل نظمي متكامل ’‘خصوصا على تطبيقو بُ بيئة الأعماؿ ،يكمن أف نعطي مفهوما كاضحا للتسويق الأخضر على أنو 

ن باورة تدفعهم لضو التوجو إلى منتاات غنً ضارة بالبيئة كتعديل لاداتهم الزبائيهدؼ إلى الأثنً في تفضيلات 
بدا ينيام مع ذلك كالعمل للى تقديم مزيج تيويقي متكامل قتائم للى أساس الإبداع بشكل يرضي ىذا  الاستهلاكية

 ’‘ق ىدؼ الربحية للشركة ك برقي إرضاءىمالتوجو بحيث تكوف المحالة النهائية الحفاظ للى البيئة ،بضاية الديتهلكنٌ ك 
 :ابؼبادئ ابؼهمة ك التي من بينها بودد بؾموعة من ىذا التعريف)52، صفحة ص2012(البكرم ث.، 

إف النظرة التي تشمل التسويق الأخضر تبدأ من مدخل ابؼقاربة النظامية : التيويق الأخضر مدخل نظمي-1
système approach  لأف تفعيلو ميدانيا مرتبط بتعديل استخداـ ابؼصادر الطبيعية ك ابؼواد الأكلية بدا يتوافق مع

ك تصويب بُ العمليات التصنيع .ابؼبنية أساسا على مطابقة الأىداؼ مع الأىداؼ التسويق  ابؼتطلبات البيئية
كذا التقليل من نسب تلف السلع نسبة التلوث البيئي قدر ابؼستطاع ك   خفضالايكولوجي أك الأخضر  من خلبؿ 

،زد على ىذا ،طرح منتجات بيئية صديقة للطبيعة مع الانتفاع من ابؼخلفات النابذة عن التصنيع إبٔ إعادة رسكلتها 
، صفحة 2012(البكرم ث.، كغتَ مضرة للبيئة كذلك ك تدكيرىا ك تقدبيها كمخرجات نهائية قابلة للبستهلبؾ 

 بٕ :تاكما يوضحو الشكل ال  )52،53ص
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 ( النظرة النظمية لددخل التيويق الأخضر03)رقتم شكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التغذية الدرتدة
 (52،53، صفحة ص2012)البكرم ث.، الدادر التيويق الأخضر 

 
ه من حيث يبدأ تنفيذ ،مة النظمية بؼدخل التسويق الأخضر، يبتُ النظرة العامن خلبؿ الشكل ابؼبتُ أعلبه 

كذا مع العمليات التي كجب أف ك  ،ت جديدة تتوافق مع مبادئو كأسسوالتًكيز على منتجاأنواع ابؼدخلبت ك  خلبؿ تغتَ
غتَ تجات صديقة للبيئة ك تنسجم مع أنواع ىذه ابؼدخلبت لتًتب عن ىذه العمليات سلع جديدة تتصف أنها من

 .نرغبات الزبائارة بؽا تتطابق بساما مع حاجات ك ض
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ابؼفهوـ من ىذا العنصر ىو العملية التحسيسية التي تقوـ بها ابؼنظمة من اجل تعريف  ،الزبائن الػتأثتَ بُ اختيار-
كالزبوف الزبوف بابؼنتجات ابػضراء الغتَ الضارة بالبيئة فهي تعتمد مبدأ التحسيس بابؼسؤكلية الاجتماعية بتُ ابؼنظمة 

كللبيئة  لكن توعية الزبوف بددل فائدة ابؼنتجات ابػضراء لكلب الطرفتُ  ،البيع من كرائها التسويق فقط من اجل ليس
 كحق القرار.التفضيل  كللزبائن حق كذلك

طرح مزيج تسويقي ملبئم من خلبؿ تغيتَ بُ ابؼزيج التسويقي بكل عناصره الذم يعتبر مدخل التسويق الأخضر -
التسويق الأخضر أف تقوـ بتصميم مزبها تسويقا بدا  بهب على ابؼنظمات التي تسعى ابٔ تبتٍ ذلك، لذاالذم يتطلب 

 .كيتناسب معوبق يتطا
الأىداؼ تضم ابؼوازنة بتُ أطراؼ ابؼستهلكتُ كإرضاء الزبائن كبضاية البيئة كربحية ابؼنظمة، ىي توليفة برقيق مبدأ -

 تريد النجاح بهدؼ برقيق النجاح. كابؼنظمات التيالأخضر  كالأساسية للتسويقابؼهمة 
 الأخضر:التطور الفكرم لدفهوـ التيويق 

التسويق الأخضر بٓ ينبثق من العدـ كإبما ىي فكرة جراء اجتهادات فكرية تداكلت عبر مر العصور لتتجسد بُ الواقع 
 : كفكرية الأتيةكابؼيداف كاجتاز بعدة مراحل تاربىية 

 ة التيويق كالديؤكلية الاجتمالية:.مرحل1
، أف تضع بُ حسبانها ية كبرقيق ابؼسؤكلية الاجتماعيةالتي تراعي ابعانب الكبتَ لرعا على ابؼسوقتُ بُ ابؼنظمات

مستهلك كللمجتمع  ابػدمات التي تقوـ بها كالتي تقدمها للـ الكبتَ بخصوص نوعية ابؼنتجات كالنشطات ك الاىتما
، على أف تكوف العوائد المحققة بزصص لتحقيق قتُ حرصتُ على أدائهم بشكل متساكأف يكوف ىؤلاء ابؼسو ك  ،ككل

من ء برمي بؿيط ابؼستهلك من جانب  ك من خلبؿ تقدبٙ منتجات ذات أسعار تنافسية ك خضرارفاىية المجتمعات 
قيق برلتسويق من أجل رفاه المجتمعات ك ، فأف ابؼسؤكلية الاجتماعية تتعلق بار ربحية ابؼنظمة كبرقيق أىدافهاجانب اخ
 :تي تنبع منغاياتها ال

يتًتب عنو برقيق ابؼنفعة للمنظمة بُ نفس الوقت  ،يق بابؼشكلبت الدائرة بُ المجتمعقسم التسو  اىتماـابغرص على -
من خلبؿ إدراؾ ابؼستهلك لذلك الاىتماـ من خلبؿ معابعة ابؼعضلبت ابؼتعلق بالنشاط التسويقي الذم سيزيد حتما 

 ع تلك القدرات التصنيعية.ارتفا بؼنظمة ك بُ زيادة مبيعات كأرباح ا
 الآفاتالعمل على برسيس المجتمع بتبتٍ إدارة التسويق للمسؤكلية الاجتماعية يعمل على تقليل من حصوؿ  -

 .للمنافسةابؼمارسات ابؼنافية من حالات الغش ك  ابؼستهلكتُالتضليل كتذمر كالاحتياؿ ك الاجتماعية كالبطالة 
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من لزبائنها  كإرضاءابؼدل الطويل  كعلىالنظرة التي تسود إدارة التسويق ابغديث ىو برقيق بؼنفعة المجتمع ككل  -
حيت تطور فكر جديد  ،ئل ببحث ابؼنظمة على الربحية فقط، فهي بذاكز الاعتقاد القاكرغباتهمخلبؿ إشباع حاجاتهم 

، حيث أنفقت شركة الأفرادبابؼسؤكلية الاجتماعية ابذاه  انهاكإبيبُ ىذا الشأف للعديد من ابؼنظمات على رعايتها 
NIKE كعواقب كالتحذيرملبيتُ دكلار للحديث عبر القنوات الفضائية عن كشف  5للمعدات الرياضية قرابة 

 المجتمعات بذلك. كبرسيسابؼتاجرة غتَ شرعية للؤطفاؿ 
 ركة الاستهلاكية كالتوجو البيئي:مرحلة الح-2

جراء الارتفاع الفاحش بُ أسعار بعض ابؼواد ـ  1900برزت ابغركات الاجتماعية  بُ السنوات ابؼاضية بُ حدكد 
طرؽ تعاضدية ك ىذا للتصدم للممارسات  اعتماد ابٔ تشكيل تكتل فيما بينهم من خلبؿ تُ،بفا أدل بابؼستهلك

بدا يضمن توفرىم على السلع التي اعتادكا شرائها ،  ك الدفاع عن أنفسهمنذاؾ ارية التي ترتكبها تلك ابؼنظمات آالتج
بعد الأزمة الاقتصادية العابؼية التي نتج عنها الفتور الكبتَ الذم حصل  1930بٍ تلتها ابؼرحلة الثانية بُ سنة 
لتي ـ ا 1960كأعقبتها ابؼرحلة الثالثة بُ سنة  .م كحصوبؽم على ابؼنتجات ابػدماتللمستهلكتُ بسبب عدـ قدرته

من طرؼ ابؼصنعتُ الكبار من خلبؿ البضائع  صبح ابؼستهلك أكثر إدراكا ككعيا للمعضلبت كابؼخاطر التي تتًبص بوأ
ك ابؼوجهة ابٔ الرئيس Ralph Naderابؼقدمة بؽم ،حيث دكنت بُ كتابات الدعاة الاجتماعيوف من بينهم 

قائمة حقوؽ ابؼستهلك ’‘ابؼعركفة ب  ك 1962الأمريكي حوف كنيدم الذم قدمها إبٔ الكونغرس الأمريكي عاـ 
‘’Consumer Bill Of Right بغقيقي لبركز ابغركة التي يعتقد الأكثرين أنها بداية للتاريخ ا، ك

 . الاستهلبكية
 :مرحلة التيويق الأخضر-3

 1975ية التسويق الأمريكية سنة عالأكبٔ بعد الورشة التي أقامتها بصبرز للوىلة  ،إف مصطلح التسويق الأخضر 
بُ مطلع ، ك التيويق الايكولوجيالتسويق الأخضر بعنواف التي كاف من بصلة بـرجاتها صدكر أكؿ كتاب يتبتٌ ك 

بُ  الاجتماعيةىذا باعتمادىا على مبدأ ابؼسؤكلية عا من التغتَ بُ سلوؾ ابؼنظمات ك الثمانينيات أصبح يسود نو 
ىذا ما جعل بيئي للمنتجات ابؼطركحة بُ السوؽ، ك لػتأثتَ الأنشطتها التسويقية مع الأخذ بعتُ الاعتبار على جانب ا

تخداـ ابؼواد الأكلية الطبيعية خفض بقايا الإنتاج جراء اسقسم بـصص لنظاـ إدارة البيئة ك  احتضافابٔ ابؼنظمات 
 .ةلرئيسية التي تقوـ بها ابؼنظمة كالقضايا البيئيالكامل بتُ العمليات اكالسعي أبدا بكو إرساء التوافق ك 
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 الأبعاد الزمنية لتطور مفهوـ التيويق الأخضر (04)رقتم شكل   
 

 
 مرحلة التطور    

 للمفهوـ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الزمن
2012       2005              92                   75        70          62           1956 

 )64، صفحة ص 2012(البكرم ث.،  الأبعاد الزمنية لتطور مفهوـ التيويق الأخضر الدادر:
  
من خلبؿ الشكل ابؼبتُ أعلبه بيكن أف نعطي تلخيصا كجيزا لأىم ابؼراحل الفكرية التي انبثق منها مفهوـ  

 .التسويق الأخضر
 .الأىداؼ بتُ ابؼنظمات كالمجتمع كاف من الأكائل الذم نادل باشتًاؾ  Peter Druckerكاف   1956عاـ -
 كأكؿ ظهور بؽاتو ابعمعيات. 1962إقرار الكونغرس الأمريكي بحقوؽ ابؼستهلكتُ سنة  -
 ابؼهتمة بحماية الطبيعة كالبيئة. 1970-1960بركز ابغركة البيئية بُ أمتَكا سنة  -
 قامة بُ بصعية التسويق الأمريكية.التي بلورة مفهوـ التسويق الأخضر ابؼ 1975سنة ظهور أكؿ كرشة عمل  -
 .ابؼوسوـ بالتسويق الأخضر 1992نة صدكر كتاب الأكؿ بُ العابٓ س -

 مرحلةالتسوٌكالأخضر

 مرحلةالحركةالاستهلاكٌةوالتوجهالبٌئً

 مرحلةالمسؤولٌةالاجتماعٌةوالتسوق
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بصيع  اقتصادأخضرية النداء ابؼوجو من طرؼ ابؼخططتُ الاستًاتيجيتُ لتبتٍ التوجو الذم يدعو ابٔ  2010سنة  -
 .البلداف

 : مفهوـ التيويق البيئي :الثانِالدطلب 
على انو تربصة  (GREEN MARKETING)رؤية التسويق البيئي أك التسويق الأخضر  بيكن 

للمسؤكلية الاجتماعية كالأخلبقية للتسويق كالذم خرج إبٔ العلن بعد التحديات البيئية التي عرفها العابٓ بُ السنوات 
ظهور بخصوص بضاية ابؼستهلك ك الفارطة، كجاء ىذا التوجو التسويقي بُ الوقت الذم تزايدت الاىتمامات العابؼية 

) التي من ضمن أىدافها بضاية حقوؽ ابؼستهلك كالعيش بُ (Environmentalismمنظمات ذات توجو بيئي 
ابؼؤسسات كالشركات  التزاـيتمحور التسويق الأخضر حوؿ  .ظيف كىذا من أجل سلبمتو الصحيةنبؿيط بيئي أمن ك 

) كبَ بابؼسؤكلية البيئيةالالتزاـ سويقية ضمن ضوابط بؿددة بُ إطار بالتعامل بالسلع الصديقة للبيئة كالقياـ بالأنشطة الت
 Polonsky) 1995ىذا السياؽ تعددت آراء كافكار الكتاب عند طرحهم بؼفهوـ التسويق الأخضر حيث يشتَ (

and Mendleson  فظ على البيئةيهتم بتطبيق الأدكات التسويقية بطريقة برا الذمإبٔ أف ق ذلك التسويق (
 .)2020(زيداف، 

تلتزـ منظمات الأعماؿ بالتعامل مع ابؼنتجات الصديقة للبيئة (السلع الغتَ مضرة كيرتكز التسويق الأخضر على اف 
بالطبيعة كلا المجتمعات) كالقياـ بالأعماؿ التسويقية شريطة اف تراعي ىذه ابؼنظمات ابؼسؤكلية البيئية كفق قوانتُ بؿددة 

، فالغالب من التعريفات التي حاؽ الضرر بوثو أك تدمتَه أك الللضماف صيانة ك ابغفاظ على المحيط الطبيعي  من تلوي
، فمثلب عرؼ التسويق الأخضر على أنو " أم أنشطة أك أعماؿ ذا الشأف تتمحور حوؿ ىذا ابؼفهوـسيقت بُ ى

 al,   1997خاصة بدنظمة معينة ، تهدؼ إبٔ إنشاء تأثتَ إبهابي أك تنحية تأثتَ سلبي على منتج معتُ على البيئة " 
et Stanton 2003بالبيئة الطبيعية "تركيج سلع لا تلحق الضرر  ىو عملية تطوير ك تسعتَ ك) اك  ,Ferrell 

& Pride   (.  ابؼنتج إبٔ من خلبؿ ىذا التعريف يبرز اف التسويق الأخضر يتبتٌ بنظرة شمولية من مرحلة إطلبؽ
(العيسى، غاية تركبهو، فهو يندمج بُ بصيع مراحل الإنتاج كحتى أثناء إعداد لتخطيط ابؼزيج التسويقي ابؼناسب 

 .)279ك 278، صفحة ص 2012
 : مفهوـ التيويق اليياحي البيئي الدطلب الثالث:

واؽ داخلية أس لاختًاؽابؽيئات السياحية لفنية  التي تقوـ بها ابؼؤسسات ك ىي تلك الإجراءات ك الأنشطة الإدارية ك ا 
استقطاب اكتَ عدد من الزبائن ابغاليتُ  كالمحتملتُ بناء على الاىتماـ الكبتَ بدستول كخارجية من اجل جذب ك 

ابغفاظ على المحيط البيئي بُ الدكؿ ابؼستقبلة كمن خلبلو يتضح جليا اف ابؼنظمات السياحية تعتمد بُ بزطيطها 
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ر كبتَ من على  التًكيز على البعد البيئي لتسويق منتجاتها كبذميع كافة ابعهود من اجل جلب قدكاستًاتيجياتها 
حركة الوجهة السياحية  كلإحداث  اختيارمن اجل  كذلك التأثتَ بُ سلوكهم الشرائي  كإبٔ ابؼستهلكتُ السياحيتُ

 اتلبفهاتلويثها ك بذنب ىدرىا ك فاظ عليها ك وارد الطبيعية كابغمن أجل توعيتهم بضركرة الاىتماـ على ابؼ سياحة مهمة
يعة بغرض نوعية رف ابعة ابؼخلفات منها كالنفايات كابؼياه بهدؼ حصوؿ السائح البيئي على منتج نظيف كذككمع

ابؼهتمتُ معيات كابؼتعاملتُ الاقتصاديتُ ك ابع اخرين ككذا دعوة ابؽيئات ك جذب سائحتُ بؿتملتُإعادة تكراره الزيارة ك 
ىذا من خلبؿ استعمابؽم لكف عن الاضرار بالمحيط البيئي ك استعمابؽم بؼنتجات صديقة للبيئة ك ابٔ ضركرة ا بالسياحة

للطاقات البديلة الصديقة للبيئة سواء بُ ابؼطاعم كالفنادؽ كابؼنتجعات خصوصا الابناـ الكبتَ من طرؼ ابغكومات 
جداكؿ  ابؼنظمات الدكلية إبٔ عقد مؤبسرات كندكات تركزعلى المحافظة البيئية كتزايد الانشغاؿ الدكبٕ بدا بُ ذلك 

أعمابؽا على إبهاد ابغلوؿ ابؼناسبة بؼشكلبت ابؼتعلقة بالبيئة. كيعبر كذلك أحد العوامل ابؼهمة بُ تطوير السياحة 
بذاىل ابؼستدامة من خلبؿ رعاية المحيط البيئي كينطلق من دكافع نفسية تستهدؼ الغرائز ابؼكتسية كالطبيعية دكف 

العناصر الفكرية كابؼوضوعية، كىدؼ التسويق السياحي البيئي ىو بناء صورة منتَة كخلفية متميزة لدل السائحتُ مع 
 .)2019(الرؤكؼ، مواصلة ابغفاظ على ىذه الصورة 

 الأسواؽ بُ السياحية كابؽيئات ابؼنظمات بو تقوـ الذم كالفتٍ الإدارم النشاط ذلك"ىو ’‘كما يعرؼ أيضا أنو 
 مستول الاىتماـ ارتفاع على اعتمادا سياحية حركة أكبر بعذب الأسواؽ، تلك بُ التأثتَ بهدؼ رجيةابػاك  الداخلية

من خلبؿ ىذا التعريف يتبتُ اف ابؼنظمات  )152، صفحة ص2016(البكرم ث.،  ’‘ابؼستقبل  الدكؿ بُ بالبيئة
حيث تعمل على صب بصيع قدراتها  تركز على البعد البيئي بُ إعداد استًاتيجيتها التسويقية لتسويق منتجاتها،

كجهودىا من أجل جلب زبائن بؿتملتُ ابٔ بـتلف الأسواؽ التي تركز عليها كىذا بهدؼ الػاثتَ على قراراتهم الشرائية 
الطبيعية كالصديقة للبيئة ككذا نتجات البيئية كمن جانب اخر توعيتهم من أجل الاستخداـ الأمثل للمواد لاقتناء ابؼ

دعوة المجتمعات ابؼدنية كابعمعيات كرجاؿ الأعماؿ من اجل الاستثمار بُ بؾاؿ ابؼنتجات أك ابػدمات البيئية كىذا 
كالتحسيس على التوجو بكو فل الأمثل برسكلة النفايات كالتك الغازم كالانبعاثلتقليل الاضرار المحدقة بالطبيعة  

استخداـ الطاقات البديلة بدا يضمن للسائح جوا طبيعيا كبيئيا سواء كاف على مستول ابؼطاعم أك الفنادؽ أك 
ابؼنظمات ابٔ إعطاء لك تتزايد الاىتمامات ابغكومية ك لذ .لسياحية كالغابات أك الشواطئابؼنتجعات أك ابؼقاصد ا

إبهاد حلوؿ للمعضلبت ة ك اللقاءات التي برث على دراسية قصول بالاىتماـ بالبيئية كىذا من خلبؿ الندكات ك كلو أ
 .البيئية
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 : أسباب الاىتماـ بالتيويق اليياحي البيئيكافع ك د-أ
 :ي البيئي إبٔ عدة أسباب من بينهاتطور فلسفة التسويق السياحكافع كالاسبات التي أدت إبٔ بركز ك ترجح الد

 الالتزاـ ىذا من خلبؿ حثهم علىلوعي البيئي لدل الدكؿ ابغضارية ككذا ابؼستهلك السياحي ك اارتفاع نسبة الثقافة ك -
ويات اللوث ابؽوائي جراء أدخنة بابؼتطلبات السياحية خصوصا بُ ابؼناطق السياحية أك ابغضارية التي يقل فيها مست

بُ الأنهار كالبحار كالتلوث السمعي نتيجة الصخب جراء ابؼصابات ابؼنزلية  ابؼائيالتلوث غازات السيارات كابؼصانع ك ك 
بؿركات السيارات كعدـ الأخذ بعتُ لات ك الأشغاؿ الصادرة من الآكالضوضاء ابؼنبعثتتُ من ابؼصانع كالورشات ك 

 .التخطيط العمراب٘ المحكمدراسة ك الاعتبار 
إبهاد حلوؿ بؽا كيكمن بؼشكلبت البيئية ك  اىتماـدراسة بكل ك  بغرص من طرؼ ابغكومات كابؼنظمات على ابؼعابعةا-

بالمحيط البيئية  بهدؼ بؿاربة ابؼمارسات التي من شأنها الاضرار الاجتماعاتذلك بُ العديد من الندكات كاللقاءات ك 
 .(مؤبسر الشيلي ،)مؤبسر ريو دم جاننًكيظهر ذلك من خلبؿ أك الطبيعة ك 

الإعلبـ سواء كانت مرئية أك مقركءة أك مسموعة خصوصا منصات التواصل الاجتماعي الدكر الذم تلعبو كسائل -
التي تنقل ابغقائق البيئية عن كثب بفا استوجب على البلداف ابؼستقبلة من الأخذ بُ ابغسباف النظم البيئية الذم يدفع 

 .اؽ ابؼستهدفةل ابؼستهلك بُ الأسو بؿفزة لدتفتح بعمل على تشكيل صورة حسنة ك بتكوين إعلبـ م
 :خاائص التيويق اليياحي البيئي-ب

بؼنطقة من بتُ ابػصائص التي يتمتع بها التسويق السياحي البيئي لاسيما أف لو تأثتَ ضئيل على ابؼوارد الطبيعية بُ ا
 :الاستجماـ كمن بتُ ىذه ابػصائصتقنيات المحمية ك 
  ابؼؤسسات ت السياحية ك منظمي الرحلبالبيئيتُ ك المجتمعات كالسياح إشراؾ أصحاب ابؼصلحة (الأفراد ك

 مراحل ابؼراقبة بُ التخطيط كالتطوير كالتنفيذ ك  .ابغكومية
 لمجموعات إبٔ منطقة إما عن طريق برديد حجم المجموعة ك /أك من خلبؿ عدد ا ،قصر الزيارة على ابؼناطق

 .بُ موسم كاحد
  يعية التي توجد فيها.ابؼنطقة الطبالمحافظة على يدعم عمل بؾموعات ابغفظ ك 
 .يستند إبٔ ابػبرة 
 .يوجو الزبائن بُ ابؼنطقة ابؼراد زيارتها 
  ا أمكن ذلكمالمحليتُ كشراء الإمدادات بؿليا، حيثتوظيف السكاف. 
 عنصر مركزم بُ التجربة السياحية يدرؾ أف الطبيعة. 
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  ُتفستَ التاريخ العلمي أك الطبيعييستخدـ أدلة مدربة ب. 
  مضايقة ابغياة البريةيضمن عدـ. 
  ثقافة السكاف المحليتُ بوتـً خصوصية ك(Kiper, 2012, p. p776). 

 :يئيمعاينً التيويق اليياحي الب -ج
 بضاية النظاـ البيئي. 
   صيانة النظاـ البيئي حيث توجد عوامل جذب السياحة البيئية. 
 بضاية ابغياة الفطرية كصيانتها كخاصة الأنواع ابؼهددة بالانقراض. 
 تعيش ابغياة البرية بُ كئاـ مع الناس. 
 صيانة الظركؼ الفيزيائية كالكيميائية للمنطقة. 
  المحافظة على جودة ابؼياه العذبة كابؼوارد البحرية. 
 (ابؼاء كالتًبة كابؽواء) لا تفيض النفايات كتلوث البيئة. 
 ابغفاظ على الثقافة كالتاريخ المحلي. 
 ابغفاظ على الثقافة المحلية. 
 م المحافظة على ابؽياكل التاربىية كجزء من التًاث الثقابُتت. 
 بستزج البتٌ التحتية كاللبفتات مع البيئة. 
 الاستدامة. 
  .المحافظة على قدرة برمل البيئة 
  التسويق السياحي البيئيبرنامج التثقيف البيئي ىو جزء من حزمة. 
  أكثر من ركاد الأعماؿ ابػارجيتُ.بهب أف تعود أسباب ابؼعيشة بالفائدة على المجتمع المحلي 
   عي) قرارات بؾلس الإدارة (المجتملسياحة البيئية من خلبؿ ابؼراسيم ك التسويق لتدعم ابغكومة المحلية مشركع

، دعم ابؼشركع من خلبؿ التطبيق الصارـ DENR e.g ، على سبيل ابؼثاؿكالوكالات ابغكومية ابؼناسبة
 .للقوانتُ البيئية

  مع الاستدامة البيئية كالاجتماعية كالثقافية  بهب أف تتبع إدارة ابػبرة كابؼنتج ابؼبادئ كابؼمارسات ابؼرتبطة بها
 .كالاقتصادية
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 الدطلب الرابع: الدزيج التيويقي اليياحي البيئي:  
  يعد ابؼزيج التسويقي الذم أعدهmac carthy   4 ما يسمى بPS  التًكيج  ابؼنتج ، السعر،  التوزيع

الذم تستند عليو بصيع القرارات التسويقية ،مازاؿ بوافظ على توليفتو الاصلية رغم مركر عقود على ىذا 
، Zeithaml ,Bitner&Turner et Boonsالنموذج ، إلا اف بؾموعة من الباحثتُ أمثاؿ (,

Kotler  استطاعوا اف يضيفوا بؽذا النموذج عنصرين إليو كبنا: الشواىد ابؼاديةPhysical 
evidents) ) ك ابؼشاركوف (People كيوجد من الباحثتُ من أضاؼ عنصرا ثالثا ىو: العمليات اك (
) التي تتم بها عملية تقدبٙ أك إعداد خدمة، كأم إخلبؿ بؽذه التًكيبة ابؼتكونة من Processالإجراءات( 

لنماذج ابؽادفة لأم عملية )  سيضر بنجاح القرار أك ابػدمة التسويقية ك الذم يعد من ا7PSسبعة (
 )153، صفحة ص 2016(زرقتُ أ.، تسويقية 

ابؼواقع الطبيعية بأنواعها تعبر من بتُ ابؼناطق الأكثر جذبا للسياح بسبب مفهوـ الدزيج التيويقي اليياحي البيئي: 
مالية كالسكينة كابػلوة صدل كبتَ من الناحية ابع العلبقة الركحية ابؼشتًكة كتعد أبرز ابؼنتجات الطبيعية التي لتقى

، كتتنافس كبريات نس عكس الزخم كالضوضاء التي تشهدىا ابؼدينةكر الاخاذ ابٔ مستويات السعادة كالأُ التفك 
الشركات السياحية على ىذه ابؼناطق للظفر بأكبر عدد كبتَ من الزائرين  لعلمها لسحر ىذه ابؼواقع كتكرار العودة 

كبررص ىذه الشركات على اعداد تركيبة من مزيج تسويقي مدركس بعناية بيكنها من إليها بؼا ينتظرىم من مفاجئات، 
 جلب اكبر عدد من الزبائن على ابؼدل الطويل كالذم تتكوف توليفتو من:

:  كىي عبارة عن بؾموعة من ابؼقومات الطبيعية ابؼكونة : )الخدمة اليياحية ( PRODUCTالدنتج  أ(
لبيئة كابؼناخ ككذا ابغضارة كالتاريخ كسهولة الانتقاؿ كإشباع ابغاجات بُ ابؼواقع للعرض السياحي كابؼتمثلة بُ ا

السياحية باعتبارىا أحد العناصر الأساسية ابؼستقطبة  للسياحة حيث كاف من الضركرة اف تتوفر بُ ابؼواقع السياحية 
توم على الأماف كالأصالة كتوفر على البيئة على جودة ابؼكاف التي لا تعتٍ الأشياء النفيسة كلكن بقد ما تكوف بر

كتطلعات السائح البيئي كتوفر فنادؽ بيئية تقص عادات كتقاليد السكاف  اعتقادتسهيلبت ترقى إبٔ مستول 
 .)47(نسرين، صفحة ص الأصليتُ الذين كانوا قد مركا بُ كقت من تلك ابؼواقع 

التملك كاستحالة خزنها كنقلها  من بينها عدـكما أف ىذه ابؼنتجات السياحية البيئية تتمتع ببعض ابػصائص 
ابؼناطق التي تشد بؼكونة من عناصر ابعذب السياحي أك ياحي البيئي ثلبث عناصر أساسية ك يفتًض اف للمنتج السك 

توفرىا على تسهيلبت ملموسة تساعد السائح البيئي على إشباع حاجاتو من تلك الزيارة مع إمكانية السائح اليها ك 
 .)64، صفحة ص 2012(بوعشاش، ىذه الواقع لا من ناحية التكلفة اك من جهة عامل الزمن  الوصوؿ إبٔ
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كبالتابٕ فإف إنشاء القيمة يعتٍ عمومنا إف سياسة الأسعار بُ تسويق ابػدمات البيئية حساسة للغاية التيعنً: ) ب
ر، كبالتابٕ فإنو يسمح بتحقيق كفورات سعرنا أعلى. بُ الواقع، يعتبر ابؼنتج ابؼصمم بيئينا مرادفنا للجودة كطوؿ العم

مع ابغفاظ على أبعاد التنمية ابؼستدامة. إذا ظل السعر ابؼرتفع بيثل عائقنا أماـ الشراء، فيمكن بؼزكد ابػدمة 
مراجعة تكاليفو كتقليل نفقاتو فهو يعكس بصيع ابؼؤثرات التي تكوف السبب بُ تكوين السعر كتأثتَه على بقية 

سويقي التي من بينها تكاليف الانتاج كابغملبت التًكبهية كىوامش ربح الوسطاء كالوضعية عناصر ابؼزيج الت
 .)154، صفحة ص 2018(بؼى، التنافسية ككذا تكلفة برديد السعر كطبيعة ابؼنتج كصورتو بُ ذىنية ابؼستهلك 

 :بإبصالي الكلفة +ىامش الربح التيعنً
إليها ىامش الربح الذم يعتبر دبيومة للمشركع التجارم كتعتمد حساب الكلف مضاؼ الذم يتم من خلبلو بصع ك 

الاستفادة من ك بدفردىا بُ تلك ابؼناطق  قة الثرية التي بربذ الاستمتاع كالاستجماـىذه الطريقة كاستهداؼ للطب
 يستخدـ ىذا النمط بُ الكثتَ من قبل ابؼنظمات السياحية.ك البرنامج السياحي البيئي. 

، لكن ابعزء منها مع إدراج لا يعتمد فيها إضافة بصيع الكلف ابعزئية +ىامش الربح: ىذه الطريقةالتسعتَ بالكلفة 
 :ا، ككثتَا ما بزتار ابؼنظمات تطبيق بعض السياسات السعرية منهجزء منها كإضافة ىامش ربح معتبر

  َبالكلفة ابؼتغتَة + ىامش الربح.التسعت  
  الربحالتسعتَ بالكلفة الغتَ مباشرة +ىامش. 
 لكلفة قيد الاستغلبؿ +ىامش الربح.التسعتَ با 

إذ تفعل عند الفتًات التي تشهد فيها  ،بالكلف ابعزئية يكوف مؤقتا غالبابذدر الإشارة أف تطبيق سياسة التسعتَ 
 يعتبرالدخل باعتبارىا شربوة كبتَة. ك تركز ىذه السياسة على شربوة متوسطي الضعيفة ك  السياحة ركودا أك الفصوؿ

 التسعتَ من العناصر ابؼعقدة بُ ابؼزيج التسويقي للخدمات السياحية البيئية نظرا للنقاط التالية:
 التدخل ابغكومي الذم بودد تسعتَة الدخوؿ ابٔ تلك ابؼواقع السياحية. 
 ف السائح لا، بحيث أئية، إلا بعد طلبها أك استغلببؽاعدـ إدراؾ السياح على تسعتَة ابػدمات السياحية البي 

 الأسفار.بؾبورا من طرؼ الدليل السياحي أك ككالة السياحة ك بل موجها ك  ،يكوف بـتار بُ طلبها
  تتأثر جودة ابػدمة السياحة بالكثتَ من العوامل منها أدكار ىيئات ابعماعات المحلية بُ المحافظة على ىذه ابؼواقع

 . الثقابُ كالبيئي من طرؼ المجتمعات المحلية كذا الوعيالبشرية الكفؤة للتكفل بها ك  الإطاراتمع اشتًاط كذلك 
ر. بيكن للشركة السياحية بُ مكاف آخ ة، لأنها ابؼكوف الذم سيقدـ ابؼنتجاتحابظ التوزيعتعتبر سياسة  التوزيع:ج( 

تقدبٙ خدماتها بشكل أفضل للزبوف أينما كاف، إما من خلبؿ ككالات السفر أك منظمي الرحلبت أك التجار  اعتماد
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لأفكار من ة التي من خلببؽا نقل ابؼنتجات كابػدمات كاالعمليتلك  ’‘كيعرؼ التوزيع على أنو  الآخرين.أك ابؼوزعتُ 
على ، ك )156، صفحة ص2016(البكرم ث.، استخدامها استهلبكها ك موقع إنتاجها أك تصنيعها إبٔ مناطق 

قة ابؼلبئمة حتى كإف كانت منتجاتها ذات جودة بالطريالوقت ابؼناسب ك  بُخدماتها ابؼنظمات أف توصل منتجاتها ك 
نظمة . لذلك أصبح من الضركرم بدكاف أف تكوف ابؼتيجية يصبح أدائها منعدـ الأبنيةعالية كتفتقر ابٔ ىذه الاستًا

بدا يتوافق مع متطلبات الزبائن من بدا يتلبءـ مع قدراتها من جهة ك اختيار منافذ توزيعها على جانب كبتَ من ملبئمة ك 
إما البيئي. ك السائح دبٙ ابؼباشر بُ ابؼوقع السياحي ك جهة أخرل، فعليها الاختيار إما التوزيع ابؼباشر ابؼتمثل بُ التق

فركع بسثل ، أك لات أسفار معتمدة لبرامج ابؼنظمةككا ،ة بُ كسيط كاحد أك متعدد الوسائطالطريقة الغتَ مباشرة ابؼتمثل
 .شركات عابؼية

ة، ابؼنظمات اعتمادىا على طرؽ توزيع أخرم تتمثل بُ كزارة ابػارجية، شركات الطتَاف، كزارة السياحقد تلجأ بعض ك 
شبكات أك قنوات الاتصاؿ ك المحطات  استغلبؿالاتصاؿ من خلبؿ منظمات كبصعيات بضاية البيئة كزارة الاعلبـ ك 

 لانتًنت كنظم الدفع الالكتًكنية.ا
تلك المجهودات التي تكرس بشتى  يقصد بتًكيج ابػدمات السياحية البيئية على أنهاد( تركيج خدمة اليياحة البيئية :

أما السياح المحتملتُ مع حثهم  الاتصالات البصرية كالسمعية لإبراز الصورة السياحية كتوضيحهاكسائل الإعلبـ ك 
ابغصص ابؼلصقات الدعائية ك ات ك الدعاية كالنشر اقتنائها بشتى أنواع الإعلبف ك م ابٔ زيارة ابؼناطق السياحية ك جذبهك 

تبر اتصاؿ شخصي بتُ رجاؿ البيع كالسائح أك رجل ابؼسموعة مع التًكيز على جانب العلبقات العامة التي تعابؼرئية ك 
 .)93، صفحة ص2022(عيسى،  .دلائل السياحالبيع ك 

سواء كانت مباشرة أك غتَ مباشرة لأقناع ابؼستهلك على  الاتصالية'' تلك العملية كما يعرؼ التًكيج على أنو 
حصولو على ابػدمات السياحية بهدؼ إعادتو ابٔ تلك ابغالة الطبيعية ككذا بضايتو من احتماؿ أف يتعرض لأم مؤثر 

ت كالطيور فابؼواقع أك ابؼقاصد السياحية التي تزخر بابؼناظر ابػلببة كابغضارة القدبية ككذا ابغيوانا ’‘يستبدؿ سلوكو 
النادرة تبقى بلب فائدة مابٓ بررص ابؼنظمات كابغكومات على التًكيج بؽاتو ابؼعابٓ لدل السواح البيئيتُ كباقي المجتمع 

احية بغثهم كجذبهم ابٔ زيارتو، ك على ىذا الأساس تعزـ ابؼنظمات ابٔ تكثيف كتطوير عملية التًكيج للخدمات السي
تنشيط الاتفاقيات، ككذا الاتصالات مع كل المجتمع مع ابغرص  ،علبف، الإعلبـلإا ،البيئية لتشمل البيع الشخصي

ابؼنتج السياحي البيئي كربط العلبقات كالتنسيق مع على برسيس السائح البيئي على ابؼزايا الذم بوصل عليها من 
بهية التي تزيد من فعالية متخصصي الرحلبت السياحية كككالات السياحة كالأسفار مركزة على استخداـ الأدكات التًك 

التسويق للبرامج كالعمليات التسويقية مثل: ابؼصطلحات ، ابؼوسيقى ،ابؼوز كالصور كتعمل ىذه البرامج التسويقية ابٔ 
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توليد تأثتَ كبتَ بُ تسويق ابػدمة السياحية البيئية سواء أكانت متحركة أك ثابتة كتكوف أكثر تعبتَا كتربصة للطبيعة 
 .وعات ابغيوية بُ ابؼناطق السياحيةخصوصا بُ التن

تتمثل بُ التضاريس أك  كالمحددة على بصيع العوامل المحيطة بالبيئة كالشواىد ابؼادية ابؼلموسة التي الدادية:ق( الدلائل 
انطباع  العوامل يعطيكذا نظافة الأمكنة، مع نوعية ابػدمة ابؼقدمة كل ىذه الأنهار كالغابات كابغدائق كالنباتات ك 

 .قاصد كبرفز السائح البيئي من ارتيادىاصورة جيدة بؽذه ابؼك 
يطلق عليهم كذلك تسمية ابعمهور : الأطراؼ ابؼتفاعلة بُ العمليات إعداد ابػدمة السياحية البيئية ك الدشاركوفك( 

 بينهم بُبـتلف الاتصالات الدائرة فيما الأطراؼ مقدمي ابػدمة السياحية كالسائح كالمجتمع ابؼنخرط ك تشمل ىذه ك 
 .نيل رضاه من أجل إعادة زيارة ابؼكاففاعل من أجل تلبية رغبة السائح ك ىذا الت

 كالاتصالات بتُالتي تنشأ أثناء التفاعلبت  كالتقنيات كالتصرفاتكتشمل شتى أنواع السلوكيات  ( العمليات:ز
من بيكن للئدارة أف تضيف خدمات مكملة للخدمة الأساسية من نشاطات بذميلية بذعل مقدمي ابػدمة كالزبائن ك 

رغم الشبو الذم يسود بصيع ابؼواقع من حيث بسيز ىذا ابؼوقع عن باقي ابؼواقع السائح البيئي ينجذب للمكاف ك 
 الطبيعة.
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 خلاصة الفال :
يتبنٌ لنا من خلاؿ الفال أف اليياحة  تعتبر من الدوارد الاساسية التي يجب مرالاتها بالتبارىا موردا أساسيا 
لكل بلد خاوصا للبلداف التي لا تتوفر للى مواد اخرل ، ناىيك لن اليياحة البيئية التي أخذت ثقافتها في 

مقومات بيئية حديدة ، زيادة للى بعض كشهدت طفرة جديدة التي تعمل للى استقطاب لوامل ك التنامي 
اليائحنٌ الذين يقضوف لطلتهم بشكل التيادم ك تقليدم بينما يفضل اخركف الابتعاد لن الاخب ك 
الضوضاء ك ازدحاـ الددينة الى الركوف في الدناطق الطبيعية ك الجبلية ك التمتع بدناظرىا الخلابة ك سحرىا الأخاذ 

ؿ مشاىدة أشاارىا ك نباتها ك حيواناتها كأستكشاؼ ألراؼ ك تقاليد سكاف ك التاوؿ في غاباتها ك استغلا
 منطقتها ك ثقافاتهم .

التي لضن بادد دراستها الاف كتفضيل لملي يجمع بنٌ الاستمتاع بدشاىد هوـ اليياحة البيئية قتد ظهر مفك 
 قتت .الطبيعة الجميل ك الحفاظ للى الدعالم ك التراث التاريخي المحلي في نفس الو 

كاظهرت الدراسات للى أف اليياحة البيئية الرشيدة تياىم الى حد بعيد في البلداف التي تبنت ىذا الدنهج في 
الذم رافقتو أثار جانبية كالتلوث البئي بكل أنوالو ك حدكث العالدي  ك التكنولوجي ظل التحوؿ الانالي

في الدياحات الخضراء ك البناء العشوائي ، كبالرغم من الطلب الدتزايد للى اليياحة البيئية ك  انكماشات
الذدؼ بزايص لذا موارد ضخمة في البلداف التي ادركت أهميتها لصد في الجزائر أف ىذا الاىتماـ لم يرؽ الى 

مناخ ييتمر طيلة أياـ الينة ك  الدطلوب مقارنة ببلداف نامية اخرل بالرغم من توفر ك امتلاؾ الجزائر للى
طوؿ الشريط الياحلي الدطل الاحراء التي صنفت ضمن ابضل صحارم العالم نهايك لن الدعالم الاثرية الدانفة ك 

للى البحر الأبيظ الدتوسط ، أف ىذه الدميزات بذعل لأم بلد يعتمد ىذه الديزة كعنار من لناصر الدخل ك 
تنمية الديتدامة ،لذلك كاف لزاما للى الجزائر تبني ىذا النشاط بالتبارىا جلب للاستثمار مع ترسيخ ثقافة ال
جل النهوض بها ك استغلاؿ من ثركاتها الطبيعية ،ضف الى ذلك الاىتماـ حتمية مطلقة كتشايعها سياسيا لأ

ب الكبنً للبلداف التي ادركت قتيمة ىذا النشاط الى الداد سياسات ك استراجيات لاستقطاب اليياح ك جذ
العملة الاعبة ك تشغيل اليد العاملة البييطة ك الدؤىلة  ك التركيج للانالات التقليدية ك التعريف بالبلد 

 ك الالتحاؽ بالبداف الرائدة في ىذا المجاؿ ك الاستفادة من خبراتهم .الديتقبل 
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 الثانِل ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػالفا

 

 

 

 

  مدخل إلى الاثصالات التسويقية المتكاملة: المبحث الأول IMC 

 المزيج التسويقي للاثصالات )السياحة(: المبحث الثاني IMC 

 الأدوات الحديثة للاثصالات التسويقية المتكاملة : المبحث الثالثIMC 

 الاتاالات التيويقية الدتكاملة
 Integrated Marketing Communications 

IMC)(  
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 بسهيد 
للبتصاؿ نشأة كجودية منذ أف كجد الانساف، كيعد من بتُ الركائز الأساسية بُ التفاعلبت البشرية، فهو ابؼكوف  

التطورات ابغاصلة اقتصادية أك اجتماعية أك ثقافية، كبسبب التغتَات البيئية ك  ابغقيقي للحضارات بدختلفها سواء كانت
بُ ميداف تكنولوجيا ابؼعلومات كالاتصالات برز ما يسمى بدصطلح الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة التي دفعت بابؼؤسسة 

القنوات ابٔ توحيد قنوات اتصالاتها حتى تتمكن من إيصاؿ رسائلها ابٔ الزبوف ابؼستهدؼ  بكل كضوع مع تناسق ىده 
 .ن الاتصالات التسويقية ابؼتكاملةعمفصل بُ ىذا الفصل بشكل معمق ك  رؽسنتطالاتصالية عن منتجاتها ك 

نتطرؽ بُ الفصل الثاب٘ من ىيكل البحث ابٔ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة مبينتُ ما اجادت قرائح الباحثتُ  
 عصر التكنولوجيا كابػبراء بُ إعطاء تعاريف كمفاىيم بُ ىذا ابػصوص ككذا التطور التاربىي عبر الزمن للبتصاؿ حتى

كتنطوم عليو من ابنية كاىداؼ كبفيزات بالنسبة بؼنظمات الاعماؿ التي تعمل على قدـ كساؽ لاقتناص الفرص 
كشرط كذلك لبقائها  لإرضائوابؼسوح بها شريطة اف بمر من منفذ الزبائن التي تعتبر اللبنة الأساسية التسويقية بكل الطرؽ 

 تنافسية التي تشهدىا الأسواؽ المحلية كابػارجية.كسط ابػضم ابؽائل من ابغرب ال
 كما قسمنا فصلنا ىذا ابٔ ثلبث مباحث بؿددة كالابٌ:

 مدخل إبٔ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملةالدبحث الأكؿ : IMC 
 :ِابؼزيج التسويقي للبتصالات (السياحة) الدبحث الثان IMC 
 :التسويقية ابؼتكاملة  للبتصالاتالأدكات ابغديثة  الدبحث الثالثIMC 
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  IMCالاتاالات التيويقية الدتكاملة إلى مدخل  الأكؿ:الدبحث 

 بسهيد 
 ينطوم بقاء كتطوير الشركات على كجود دقيق كمعلومات مفصلة عن التنافسي،بُ النظاـ الاقتصادم 

لذا فإف مفهوـ التسويق ابغديث يسلط الضوء على ابغاجة إبٔ كجود معلومات مفصلة كمؤسسية  ابؼستهلكتُ،
 كابؼواقف كالإجراءات.  كالدكافع، ابؼستهلك،عن احتياجات 

كلكن  الشركة،الناس بشراء ما تنتجو  كإقناعالغرض الرئيسي للتسويق ليس إبهاد  تقريبنا، أفبُ العصر ابؼعاصر 
و جوىر توجو ابؼستهلك. يعد تطوير طرؽ برديد مسارات الاتصاؿ فعالة للبتصالات ى ابؼستهلك،إرضاء 

التسويقية ابؼتكاملة كأحد الاستًاتيجيات الرئيسية لأىداؼ نشاط اتصالات التسويق الأساسي التي من خلببؽا  
رسائل تسويقية  ، كابؽدؼ النهائي ىو إنشاءكتُ التي تؤثر على سلوؾ ابؼستهلكبيكن تلبية احتياجات ابؼستهل

النهج كفقا للمزيج التسويقي ليس جزاء  اعتماد، إف ر ابؼستهدؼ من خلبؿ أنسب القنواتابعمهو  للوصوؿ إبٔ
ستخدـ عناصر ابؼزيج التسويقي لإنشاء العلبقات ، كلكن مفهوـ شامل ية ابؼتكاملةمن الاتصالات التسويقي

تُ كإرساؿ رسالة موحدة. يهدؼ ىذا ابؼبحث إبٔ توضيح كتقويتها للبتصالات التسويقية ابؼتكاملة مع ابؼستهلك
ينعكس بدكره  ابؼستهلك كالذمسلوؾ  ابؼتكامل علىتأثتَ ابؼزيج التسويقي  كعمليةبعض ابعوانب ألية أىداؼ 

 على قرار الشراء.
 الدطلب الأكؿ: مدخل مفاىيمي للاتاالات التيويقية الدتكاملة

 الدتكاملة:ي للاتاالات التيويقية التطور التاريخ
كقد أفرز العديد برز مفهوـ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة كحقل للؤبحاث بُ أكاخر القرف العشركف، 

نشأة  رستُ يركف انو بُ الإمكاف اقتفاء، بتُ بـالف كمؤيد ككثتَ من الباحثتُ كالدامن ابعدؿ بخصوصو
بُ بحث  " الذم قدـSchaltzـ كيعود الفضل ابٔ "  1970الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة إبٔ غاية سنة 

كبدأ ىذا ابؼصطلح يلقى توسعا بُ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة" الأفكار ابؼفاىيمية بُ كتاب لو "منشور 
عقود السالفة منذ بداية النظريات ك ابؼمارسات الادبيات العامة، بالرغم من أنو كانت بوادره سائدة حتى بُ ال

 التسويقية .
ـ عندما تشكلت بعنة من  1991تسويقية ابؼتكاملة لعاـ ال الاتصالاتكلقد بدأت أكبٔ التحولات الرئيسية بُ 

حوؿ القضايا  للبتفاؽابطة التعليم بُ ميداف الصحافة كالإعلبـ لإبهاد ك ابؼهنيتُ برت إشراؼ ر الباحثتُ ك ابػبراء ك 
 .بالاتصالات التسويقية ابؼتكاملةالرئيسية ابؼتعلقة 
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تلف ابؼصادر العلمية من ابؼختصوف جهودىم للبحث كالاطلبع بُ بـكالباحثوف ك  الأكادبييوفلذلك كرس 
املة من ندكات كمؤبسرات التي تطرقت كتناكلت ابؼفاىيم ابؼتضمنة الاتصالات التسويقية ابؼتكدراسات كمقالات ك 

ر العلبمات لتطوي تضيفما بيكن بؽا أف ك   ابؼمارسات؟تعديدىا ككيف تشتغل اثناء جل صياغتها بُ تعاريف ك أ
 .التجارية بُ ابؼستقبل

بتُ البحوث الاكادبيية  الاختلبؼبدراسة يقارف فيها كجو  “ Kliatchko ,2008 “كبُ ىذا السياؽ قاـ 
ة  دراسة كبرليلب، كأفضت نتائجها بُ الولايات ابؼتحدة الأمتَكية التي تطرقت بُ بحوثها إبٔ الاتصالات التسويقي

إبٔ حصر كبرديد أىم النقاط التي تعتبر أساسية كالتي بسركزت حوؿ: ابؼشاكل ابؼتعلقة بالتعاريف كالتصورات، 
مارسة كتنفيذ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة بُ منظمات الأعماؿ التي لطابؼا كانت القواعد كابؼبادئ ، كيفية ابؼ

 بؿل كنقاش بتُ بصع كبتَ من ابؼنظرين كالباحثتُ .
بحوث مسحية شملت دراسات اخرم التي ك  بدراسات« Don E. Schuldz et al. 2007كما أعد " 

 تايلبند، كوريا الفليبتُ،الأصلي الولايات ابؼتحدة الأمتَكية لتعم كل من  خارج بلدهتطرقت إبٔ ىذا ابؼفهوـ 
 إفريقيا، الياباف، الصتُ.جنوب  ابعنوبية،

 كالباحثتُ بخصوصبتُ ابؼنظرين  كابعدؿ القائمالعميق  كالدراسات الاختلبؼكقد بينت ىذه البحوث 
ىم متحفظتُ، لاسيما كذلك فئة النقاد  كبتُ منكبـالف الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة، فهي تشهد بتُ مؤيد 

، ماالدائر حوؿ ىذا  ابػضمالتي ترم بُ ىذا   Management)إلا إثارة نوعا من "إدارة ابؼوضة "ىو  ابؼفهوـ
Fashion ) نظرية بُ بؾاؿ  اختًاعة عن عبار  ىيبالأحرل  التي تنعدـ فيها إبٔ أساس نظرم صلب، أكك

التسويق ابؼبنية على أساس التعاطي بهذه ابؼصطلحات، كذىب أخركف انو يتميز بالضبابية من جهة التعاريف 
 كابؼزاكلة.

يقوـ كذلك كتنظيمو ك  اؿ التسويق فهو يقوـ على تقويتويرل الداعموف ابؼؤيدكف بؽذا ابؼفهوـ أنو بودث ثورة بُ بؾ
طرؽ أبواب اكتسح بؾالو ك بتُ ابؼواضيع الأكثر أبنية كتعظيما الذم بلغ العابؼية ك من  ىوالتجارية ك ببناء العلبمة 

 كالبقاء. الاستمراريةمساعدىا على بؼا ترم منو أنو راعي بؼصابغها ك فتبنتو بقناعة  الوكالات،ابؽيئات ك ابؼنظمات ك 
، أنو حتمية للمنظمات لتفعيل  الاتصالات التسويقية فهي  ابعهودكتنفيذ كيرل البعض من ابؼؤيدين بؽذا ابؼفهوـ

 الاتصاليةبدا بُ ذلك الأىداؼ  كطموحاتها ابؼستقبليةتستغلها ابؼنظمات لتحقيق أىدافها  استًاتيجيةكسيلة 
 التسويقية.
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إبٔ مفهوـ الاتصالات التسويقية  ابؼتكاملة  أنها "ابعيل ابعديد"   ”Duncon et Morolty “كينظر 
بالنسبة للمنظمات  بُ التوجو التسويقي الصحصح التي تستخدمو ابؼنظمات لتكريس سياساتها ك نشاطاتها ك 

 زبائن.جهودىا بكو الظفر بابغصة السوقية كزيادتها كالمحافظة عليها خصوص ما تعلق الأمر بتطوير العلبقات مع ال
ستول النظريات أنها بٓ ترقى إبٔ م ابؼتكاملة،الاتصالات التسويقية  بشأفإبداء رؤاىم  ابؼتحفظتُ عندرل بعض يك 

بٔ إعادة التعريف حتى يصل إبىضع إبٔ عمليات تعريفية ك التطور ك بُ النمو ك  حقل مازاؿ ابؼعتمدة بلهي عبارة
 بؿدداتو.مرحلة النضج من بصيع جوانبو ك 

الآراء بتُ ابؼعتقدات ك  انسجاـيوجد  أنو ”Fitzpatrick, 2005“لقد أدت الدراسة التي توصل إليها 
ج نهىي بادرة بكو اعتماده كفرة كمفهوـ ك ابؼتكاملة ك التسويقية  للبتصالاتبخصوص ابؼبادئ الأساسية 

إلا انو لقي ركاجا كبتَا الأكادبييتُ بشأنو غم ابػلبؼ الدائر بتُ الباحثتُ ك ر للبتصالات التسويقية ابؼتكاملة، ك 
الأكساط الاكادبيية  التفعيل بُإبٔ غاية اليوـ متعلق بالقبوؿ كالتأييد ك  منقطع النظتَ بُ منتصف التسعينات

 .كابؼيدانية
احل بسكنت من خلببؽا على تطوير بُ ىذا السياؽ عرفت الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة مركرا بعدة مر ك 
تبلورت أبنيتها من خلبؿ ابؼؤثرات بعد كتطور استًاتيجي ك  للعلبمة التجارية إبٔ الاتصاليةربط الوسائل ك  قالتنسيك 

نت التي يضاؼ كل ىذا ابٔ ثورة الانتً  ،الاستهلبكيةالتكنولوجية للمعلومات كتوسع انتشارىا بُ الأسواؽ 
 التسويقية.التغتَات بُ بؾاؿ الاتصالات أحدث طفرة بُ التطورات ك 

ت الزبائن كتنمية تلك العلبقة فالاتصالات التسويقية ابؼتكاملة تعمل جاىدة على توفتَ كتلبية حاجات كرغبا
، فهي لا الاتصاؿالمحافظة عليها من خلبؿ بعث كتقدبٙ تلك الرسائل ابؼتناسقة كابؼتسقة فيما بتُ بـتلف قنوات ك 

ابعمهور امعات الضغط أك أصحاب ابؼصلحة ك بج الاىتماـإبٔ التًكيز ك تقف عند ىذا ابغد بل تتعدل أىدافها 
تصب بُ مصلحة الأطراؼ ابؼكونة للعلبقة  استًاتيجيةتوطيد علبقات  بالفوز بهم ك ابغصوؿ على كلائهم كحتى

بُ يعكس ىذه العلبقة، كمن بفيزات الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة انها تدرج  اتصابٕمن خلبؿ تصميم مزيج 
منافذ ة بالعلبمة التجارية كابؼنظمة ك بصع ابؼعلومات من مصادر بـتلفة ابؼتعلقأشكاؿ الاتصاؿ ك  استخداـ بصيع

، صفحة ص 2020(حفصي ـ.،  الرسائل بهدؼ التأثتَ على السلوؾ الشرائي للمستهلك. استقباؿ
202،203،204 ،205(. 

صالات التسويقية ابؼتكاملة عنصرا مهما تتعد عصرنة مفاىيم الا الدتكاملة:مفهوـ الاتاالات التيويقية -1
مفاىيم موحدة كجامعة للبتصالات التسويقية ابؼتكاملة، فملببؿو بدت بتُ  على بريتُمن حيث عدـ الاتفاؽ 



: الاثصالات التسويقية المتكاملةالفصل الثاني  

57 
 

التي يتوخى منها،  ريفو موازاة مع مفاىيمو كالأىداؼالاخذ كابعذب  كبتُ الدراسة كالاجتهاد كالابتكار بُ  تعا
شأنو فهناؾ من كاف مقتضبا كالاخر موسعا لأنو يا لتعريفو، إذ تعددت التعاريف بغيابا كلإلا أف ىذا لا بهعل 

 .)503، صفحة ص 2018(فؤاد، بوتوم على تفاصيل بارزة التي بردد مكوناتو 
التسويقية ابؼتكاملة التي تضمنت بـتلف  للبتصالاتإعطاء مفهوـ كتعريف  كابػبراء ابٔكيشتَ بصع من الباحثتُ 

 بينها:كجهات النظر من 
بهدؼ الربحية بابؼنظمة كأصحاب ابؼصلحة  زبائن) انها تلك العلبقة التي تربط الDuncan, 1995:8يرل (

أك من خلبؿ إرساء كتشجيع حوار ىادؼ  ،السيطرة على ىذه الفئةالوسائل الاتصالية للتأثتَ ك  استعماؿمع 
 معهم.

) بأنها الدعامة الأساسية التي ترتكز عيها ابؼنظمة تكاملب كتنسيقا 799:  2007كعرفها ( كوتلر ك امستًكنغ 
كمنسقة كمفركضة عن ابؼنظمة كعلبقاتها  عبر قنوات اتصالاتها بدقة كعناية من إرساؿ كتسليم رسالة كاضحة

 .)48، صفحة ص 2016(عامر،  التجارية.
)، كىي التنسيق بصيع رسائل ابؼنظمة كتسليمها بصفة منسقة إبٔ Etzel & al ,2004,488(  كيشتَ

 الزبائن ابؼستهدفتُ.
التسويقية ابؼتكاملة انها ذلك الإبقاز ابؼصمم  الاتصالات) إبٔ Perreault, et al, 2015:347كينظر (
رسالة متجانسة للجماىتَ لتسليم كتقدبٙ تنسيق البرامج التًكبهية التسويقية بهدؼ إعداد ك  الاتصالاتلبرامج 

 .ابؼستهدفة
)  أف الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ىي بؾموعة من (kerin & harthly ,2016 ,p 352كيرل 

ابؼخطط كابؼنسق ، ابؼختلفة الاتصاؿ) لأدكات الاستًاتيجية (ابؼستقبلية) ابغالية ك العمليات (التكتيكيةك  الأنشطة
لأجل برقيق  م رسالة متجانسة كمتناغمةكتكوين تصورات لو بهدؼ تسليىنية ثتَات ذتأ، من أجل إحداث بؽا

 .)110، صفحة ص2017(فاركؽ،  الأرباح للمنظمة كابؼسابنتُ من جهة أخرل.
التسويقية  للبتصالات) Burnett&Moriarty؛ 1998Clow,&Baack ،2002(يعرؼ كل من

كتصبح جهود  على أنها ابعمع بتُ أدكات الاتصاؿ التقليدية بطريقة بيكن من خلببؽا الوصوؿ إبٔ تأثتَ تآزرم،
إبٔ طريقة التواصل التي تركز على العميل كالقائمة على البيانات للتواصل مع  استناداالاتصاؿ النابذة "متجانسة". 

 كالاحتياجات كالدكافع. كالابذاىاتبؼتكاملة على ابؼستهلكتُ التسويقية ا الاتصالاتابؼستهلكتُ، تركز 
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التسويقية  الاتصالات استًاتيجية، على (Pitta, Weisgal, & Lynagh, 2006) كذىب كل من 
ليست فقط أداة قوية للوصوؿ إبٔ الأسواؽ ابؼستهدفة برسائل مقنعة، كلكنها أيضنا تقرر بشكل فعاؿ عناصر 

 .مزيج التًكبهي
على أف ( Yeshin 1998, Duncan 2002,Kitchen 2005,Fill 2002يعرفها الثلبثي (كما 

الاتصالات التسويقية بؽا تأثتَ على التكلفة، ك برستُ برامج الاتصالات التسويقية ك تزيد من القيمة ابؼقنعة 
 )(Yu‐Ju Wang, 2009, p. p 222) .للزبائن 

 smith et) لػلبتصالات التسويقية ابؼتكاملة يشتَ الكاملتُ من أجل الوصوؿ إبٔ فهم أفضل للمعتٌ كالعملية
al .199)  بودث على كاحد أك أكثر من سبعة مستويات. ابؼفتًض أف تظهر تكامل التسويق ك أداة من انها

 كىي:بييزكف ابؼستويات التالية كدرجات التكامل ابؼقابلة 
  يعتٍ أف أىداؼ الاتصاؿ مع أىداؼ التسويق كالأىداؼ العامة  كىذا الرأسية:تكامل الأىداؼ

 للشركة
 أنشطة الاتصالات التسويقية جيدة مع كظائف الأعماؿ الأخرل للتصنيع  لتكامل الأفقي / الوظيفي:ا

 البشرية.كالعمليات كإدارة ابؼوارد 
  بؼكاف مع قرارات التًكيج، ابؼزيج التسويقي لقرارات ابؼنتج كالسعر كا : يتوافقالتيويقيتكامل الدزيج

 ابؼطلوبة.على سبيل ابؼثاؿ مع رسائل الاتصاؿ 
 لتوجيو الزبوف / ابؼستهلك /  12استخداـ بصيع أدكات الاتصاؿ الػ  تكامل مزيج الاتاالات: يتم

 تصور رسالة متسقة الشراء، ككلهاالزبوف خلبؿ كل مرحلة من مراحل عملية 
 بداعي كالتنفيذ موحداف كمتسقاف مع الوضع ابؼختار للمنتجالإ تكامل التاميم الإبدالي: التاميم. 
 :تعمل بصيع الإدارات الداخلية كبصيع الوكالات العاملة ابػارجية معنا على  التكامل الداخلي / الخارجي

 خطة كاستًاتيجية متفق عليها.
 جم كتعظيم كفورات ابغبأكثر الطرؽ فعالية ككفاءة لضماف برقيق : الديزانيةلتكامل الدالي. تُيتخدـ ا

(Holm, 2006, p. 22 ،23) الاستثمار الطويل الأجل .  
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 نموذج الاتااؿ التيويقي الدتكاملالدطلب الثانِ: 

 مبدأ الاتااؿ التيويقي الدتكامل: 
، تسيء الشركات إدارة صادر متعددة. بُ كثتَ من الأحيافيتم "قصف" ابؼستهلكتُ بإعلبنات من م

كالنتيجة ىي خليط من الاتصالات يعطل ابؼستهلكتُ  تنشرىا قنوات الاتصاؿ ابؼختلفة،اتساؽ الرسائل التي 
، من خلبؿ مراعاة بصيع (انظر الشكل)ىذه ابؼخاطر  IMCكيتجنب مفهوـ الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامل أك 

بصيع تقنيات  علىنقاط الاتصاؿ للشركة أك العلبمة التجارية مع ابؼستهلك. كما تعتمد الاستًاتيجية بعد ذلك 
كيتطلب اعتماد  ، لنشر رسالة كاحدة.الإعلبمية كالرقمية ، من العلبقات الصحفية إبٔ الدعايةالاتصاؿ ابؼمكنة

نهج اتصاؿ تسويقي متكامل كجود مدير اتصالات (أك مدير) يضمن عدـ حدكث انزلاؽ بُ نشر الرسالة من 
 خلبؿ التقنيات ابؼختلفة التي يتم الاحتفاظ بها.

 قيمة كأبنية الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة. Burger Kingمن  Whopper Freakoutبضلة توضح 
IMC  للبحتفاؿ بالذكرل ابػمستُ لػThe Whopper  أطلق برجر كينج بضلة لإظهار ما بيكن أف ،

طعم كابر بودث إذا قامت العلبمة التجارية فجأة كبشكل دائم بإزالة البرجر من قائمتها. بزلص برجر كينج من م
بٍ نقلت النتائج بُ بضلة كطنية. بدأ  الزبائن.بُ بعض ابؼطاعم كاستخدـ الكامتَات ابػفية لالتقاط تعليقات 

تقوؿ: "لقد توقفنا عن بيع الوبر ليوـ كاحد لنرل ما  كالراديو،الأختَ برسائل بثُت على التلفزيوف كالصحافة 
 الويب،ابؼستهلكتُ على زيارة موقع الشركة على سيحدث. ما حدث ىم أناس مذعوركف! شجعت الإعلبنات 

كالذم يعرض مقطع فيديو للتجربة. بيكن بؼستخدمي الإنتًنت اكتشاؼ أشخاص غتَ مصدقتُ كردكد فعل 
بً نشر الفيديو على موقع يوتيوب. ركج برجر كنج للحملة من خلبؿ  الزبائن كماغاضبة غالبنا من عشرات 

أنفسهم ابغملة من خلبؿ عمل بؿاكاة ساخرة على زبائن ع شهتَة. مدد اللافتات كسائط غنية على عدة مواق
ابؼتكاملة ناجحة للغاية. أصبح ىذا ابؼوقع الأكثر  Whopper Freakoutموقع يوتيوب. لقد كانت بضلة 

بُ النهاية أدت بضلة ك ملبيتُ زيارة بُ الأشهر الثلبثة الأكبٔ.  4كشهد ابؼوقع  كنج،شهرة بُ تاريخ برجر  
  ٪.29بنسبة  Whopperتصالات التسويقية ابؼتكاملة إبٔ قفزة بُ حركة مركر ابؼتاجر كمبيعات الا
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 : الاتااؿ التيويقي الدتكامل(05) كل رقتمش

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 من
 
 
 

 تلقي الإشارة                                                   رسالة           إشارة                    
 رسالة          

 
 

 (30ص  .Holm, 2006):ابؼصدر   العاـ الاتصالاترسم بزطيطي لنظاـ 
م على التواصل" حيث يكوف ، اقتًح دنكاف كمورياربٌ بموذج "تسويق العلبقات القائىذا ابؼنظور كاتباع

، أساس جهود التسويق التي تركز على العملبء. حلل ابؼؤلفوف تطور نظريات الاتصاؿ الاتصاؿ، بدلان من الإقناع
). 3كالتسويق من خلبؿ تتبع التحولات ابؼوازية كإظهار التقاطعات بتُ الاتصالات كالتسويق (انظر الشكل 

 الدعاٌةالإعلامٌة

 منبعمعلومات

رسائلأوعلامات

تجارٌةواضحة

ومتسمةولاجدال

 فٌها

 الارسال

 ترلٌةالمبٌعات

 الموظفٌنعلىاتصال

 المتلمً

 العلالاتالعامة

 التسوٌكالمباشر

 الوجهة

 مصدرالضوضاء
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كيف أف ابؼستول العابٕ ، إلا أف ابؼؤلفتُ أظهركا  دائمنا عنصرنا حابظنا بُ التسويقعلى الرغم من أف الاتصاؿ كاف 
ابؼتزايد من التفاعل بهعل التواصل عنصرنا أكثر قيمة بُ التسويق. يتم شرح كفهم جيل التسويق ابعديد بشكل 

، فإننا لعملبء كأصحاب ابؼصلحة. كبالتابٕأفضل من خلبؿ اعتبار التواصل عنصرنا حابظنا بُ بناء العلبقات مع ا
 LUCíA) ت كتعزيزىا دكف اعتبار الاتصاؿ عنصرنا استًاتيجينانعتبر أنو من ابؼستحيل إنشاء علبقا

PORCU, 2012, p. 318ص). 
 : لمليات الاتااؿ كالتيويق الدوازية(06رقتم )الشكل 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
. 
 
 
 
 

)؟ مراجعة نظرية كبرليل لدكافعها كتأثتَاتها الرئيسية IMCكيف تعمل الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة (  الدادر:
(LUCIA PORCU, 2012, P. 319ص) 

التي  الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ك عليها  كالتي ترتكزكبفا سبق بيكن أف نستخلص بصلة من النقاط ابؼهمة  
التي بيكن أف تعكر أذىاف ابؼتلقتُ من الزبائن  الشوائب كالضوضاء من كلنت أىدافها كصوؿ الرسائل خالية كا

 تهدفتُ لإدراكها بُ كقتها المحدد.ابؼس

 عملٌةالاتصال

 المنبع

 الرسالة

 المناة

 الضوضاء

 المتلمً

 التغذٌةالمرتدة

 عملٌةالتسوٌك

 المنظمة

 المنتج

 التوزٌع

 المنافسة

 الزبون

لمبٌعاتوخدمةا

وأبحاثالزبائن

 السوق
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  للبتصاؿ تهيئة ابؼخطط الشامل. 
  مضامتُ الرسالة أك أكثر من رسالة.برديد 
  ابعمهور بتلك الرسالة. ابؼستهدفة منبرديد الفئة 
   بينها. كالاتساؽ فيما كابؼناسبة ككيفية الانسجاـبرديد كسائل الاتصاؿ الفعالة 
  394،393، صفحة ص 2018(علماكم، المحققة النتائج  كتقييم تلكقياس(. 

 : الاتاالات التيويقية الدتكاملة أهميةالدطلب الثالث: 
بسثلو من خلبؿ الدكر الذم تبرز  التسويقية ابؼتكاملةأبنية الاتصالات  ) أف,Rahmane & ibrahimيذكر   

بابؼنظمة  كيدفعمن التصدم للمنافسة الشرسة  كبيكنهاالتي يعطياف للمنظمة  كالابداعبُ سلسلة النجاحات  للمنظمة
) بؾموعة من الفوائد schuldz,2005 :27(يتناكؿ ك بُ ىذا الصدد  لزبائنها،عطاء بـتلف عركض للقيمة إابٔ 

  ابرزه: ابؼتكاملة منالتي يراىا أساسية للمنظمات التي تسعى بُ تبتٍ ك تطبيق الاتصالات التسويقية 
  الرسائل الثابتة. 
 -  الآبٕالاستعماؿ الأمثل لأجهزة الإعلبـ. 
  التشغيليةالفعالية. 
 رشيد للكلفة ادخار. 
   كابؼقدرة العاليةابػدمة الثابتة. 
  108، صفحة ص2016(شبر، علبقات كركابط عمل سلسة كسهلة(. 

 :الاتاالات التيويقية الدتكاملة كأىداؼ كمهاـ مكوناتالدطلب الرابع: 
الفعاؿ على خطة بـططة بعناية كتتم إدارتها بشكل جيد  IMCج الاتصالات التسويقية ابؼتكاملةيعتمد برنام  

 بناء على التنقيب القائم على علم النفس قاعدة بيانات ابؼستهلك العلبئقية، كتوجيو ابؼستهلك ابؼستهدؼ بكو ابؼبيعات
 الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة كالابٌ: لذلك تعتبر الأبعاد حابظة بُ بفارسة  ،)Reich ،1998(قائم 
 IMC ىي ميزة متزايدة الأبنية للتسويق الاستًاتيجي. 
 تكامل إجراءات الاتصاؿ التسويقي العميقة كابؼعززة التي تتماشى مع ب أف تسعى ابؼنظمات جاىدة لتحقيق به

 للشركات.العلبمة التجارية 
 الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة  يعكسIMC تطوير كتنفيذ برامج الاتصاؿ  مفاىيمينا كعملينا أساسينا بُ تغيتَنا

 .التسويقي
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  تواصل  صور متناسقة لعلبماتها التجارية كرسائل بؿاكلة برقيقبهب على ابؼنظمات  العابؼي،لتحقيق الوجود
 .بُ تكاملها متماسكة

  تتطلبIMC  عامة شاملة على التواصل بُ ابؼنظمة من  لديهم نظرةظهور أفضل مهارات الاتصاؿ الذين
 .منظور العلبمة التجارية

 .من ابؼهم التًكيز على عدد قليل من العلبمات التجارية الرئيسية مع دعم فعاؿ للعلبمة التجارية 
  من برقيق أىداؼ  بسكنقواعد البيانات)  ابؼثاؿ،بهب أف تكوف البتٌ التحتية بؼعلومات ابؼستهلك (على سبيل

 الشخصية.من حيث القيم الأساسية كالوعود  ة التجاريةالعلبم
 لان من ذلك من العلبمات التجارية.تشجع الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة، رؤية الاتصاؿ كصورة موحدة بد  
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 ,Barkeur) استخدامها.ابعدكؿ ابؼبتُ أدناه يوضح فوائد الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة كابغواجز التي تعيق 
2012, pp. p 10,11) 

 الحواجز الفوائد
 النزاىة الإبداعية 

 
 
 كصوؿ عدد قليل من ابؼنظمات ابٔ مرحلة الاندماج الكامل 

   اتساؽ تسليم الرسالة 
  توصيات تسويقية بؿايدة  َابؼوضوع يساء فهمو ابٔ حد كبت 
  استخداـ أفضل للوسائط  

  النظرة علىك ابؼشاكل الداخلية: عدـ فهم الإدارة للفوائد قصتَة ابؼدل 
 عملية التخطيط؛ الطبيعة ابؼتأصلة بُ ابؼعارؾ "السياسية" بتُ الإدارات 
 من أجل السيادة؛ ابػوؼ من بزفيض ميزانية الإدارات / عدد ابؼوظفتُ؛ 
 فقداف ابػبرة كابػوؼ من 
 

  برستُ دقة التسويق 
  كفاءة العملية 
  توفتَ بُ التكاليف 
  كعالية ابعودةخدمة متسقة 
  علبقات عمل أسهل 
  َزيادة التأثت   كبـاكؼ ككالة غركر ابػارجية:العوامل 
  ابؼزيد من الأفكار الإبداعية  

 فقداف التحكم؛ نقص ابػبرة بُ بؾالات الاتصاؿ الفردية؛ 
 بُ حجم ميزانية الاتصالات؛ كمشاكل نظاـ الأجور بشأف التخفيضاتالقلق 

  توحيد الاتصاؿ بشكل أفضل 
  زيادة أبنية شخصية العلبمة التجارية 
 الفردية 
  سيطرة أكبر على ميزانية الاتصالات 
  احتًافية أكبر  مشاكل ىيكلية قليلة 
  ابػبرة  ابؼنظمات بُ كضع بيكنها من تنفيذ التكامل 

 إمكانية قياس أفضل لردكد الفعل كابؼسؤكلية 
 عن برامج الاتصاؿ

 
  بوتاج موظفوIMC  تطوير ابؼتكاملة إبٔالاتصالات التسويقية 

 زيادة الوعي بالعلبمة التجارية   كخبرات جديدة مهارات 
  ابؼنافسة القتالية 
   أقول رسالة مركزة كمفردة 



: الاثصالات التسويقية المتكاملةالفصل الثاني  

65 
 

ابغاجة إبٔ اتصاؿ كاضح كموجز لتأسيس تفاىم متبادؿ  التسويقية ابؼتكاملة، ىوالاتصالات العامل الرئيسي بُ  
بيكن لأبحاث السوؽ أف تقدـ مسابنة مهمة بُ اكتساب نظرة ثاقبة كفهم ذلك، كما بتُ ابؼشتًم كالبائع. لتحقيق 

برقيق النجاح على  لاحتياجات ابؼستهلك كسلوكو. كيتمثل التحدم بُ القياـ بذلك بطريقة شاملة كمتكاملة لضماف
 الطويل.ابؼدل 

 الأىداؼ كالدهاـ الرئييية للاتاالات التيويقية الدتكاملة:
يعتقد خبراء التسويق أنو بهب تطوير نظاـ اتصالات بؿدد بُ كل منظمة. كبهب أف تضمن الاتصالات التسويقية 

إضافة ابٔ تطوير أم بموذج للسوؽ  تطوير الأعماؿ من خلبؿ التًكيج للمنتج، فضلبن عن بناء قيم كبظعة ابؼنظمة.
كمنظمة معينة استنادنا إبٔ بيانات الاقتصاد الكلي ابغالية كانطلبقنا من الابذاىات التي تتشكل بُ السوؽ كالتي ستؤثر 

 عليها خلبؿ السنوات القادمة.
، حيث  عد الصناعةلانتقاؿ من بؾتمع ما بكما أدل تطور تكنولوجيا ابؼعلومات كزيادة عدد كسائل الاتصاؿ، إبٔ ا

، حيث أصبحت ابؼعرفة كالبيانات كالاتصالات النوع السائد للئنتاج الاجتماعي، إبٔ ابؼعلومات كانت ابػدمات ىي
، كتعد ابؼعلومات كالتك نولوجيا ىي قول الإنتاج عوامل النجاح الرئيسية كطريقة لإيصاؿ ىذه ابؼعلومات كنشرىا اليوـ

كمن ابػصائص  ذب انتباه ابؼستهلك قبل كقت طويل من كصولو إبٔ ابؼتجر.، كبودث النضاؿ من أجل جالرئيسية
ابؼهمة للسوؽ ابغديث، كجود مساحة معلومات مشتًكة تبدأ فيها الاتصالات التسويقية بلعب دكر حاسم، لأنها 

 .تعمل كأحد أنواع ابؼعلومات التي يستهلكها الناس
عبارة عن بؾمع بعميع أنواع الاتصالات التسويقية التي يتم استخدامها  ىي IMCاف الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة 

أكبر  تآزريايعطي الاستخداـ ابؼشتًؾ لعناصر الاتصالات التسويقية تأثتَنا ك لتحقيق ىدؼ معتُ كحل مشاكل بؿددة. 
بؼفهوـ "الاتصالات ). بسيز أيضنا بالتعريفات التالية 3=  1+  1من استخداـ الأدكات بشكل منفصل (قاعدة التآزر: 

 : ؾ التسويقية ابؼتكاملة"
 .ابؼبيعاتبؾموعة من الأنواع ابؼناسبة للئعلبف كتركيج  -
 .بؼوقع الكلي للعلبمة التجارية)الامتثاؿ للؤىداؼ العامة لعملية الاتصاؿ لعلبمة بذارية معينة (برديد ا -
 ت ابؼستهلكتُ كاىتماماتهم. مع مراعاة كق ابؼبيعات،ابعمع بتُ طرؽ ككسائل الإعلبف كتركيج -
 ابؽدؼ الرئيسي من الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ىو خلق التًابط بتُ الأدكات كأدائها الفعاؿ كالأداء العابٕ.ك 
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 :IMCلاتاالات التيويقية الدتكاملة الدهاـ الرئييية لػ
  التسويقيةتشكيل نظاـ رسائل اتصاؿ يعتمد على أدكات الاتصالات. 
  .تعظيم فعالية استخداـ الاتصالات التسويقية من خلبؿ البحث عن المجموعة ابؼثلى من الأدكات 
  ابؼبادئ الرئيسية لػIMC  .تتيح ىذه ابؼبادئ، التعاكف مع الشركات الأخرل ىي الانفتاح كالتخصيص كالتآزر

 .بعذب العملبء كالاحتفاظ بهم
  ٔزيادة عدد ابؼستهلكتُ فحسب، بل بروبؽم أيضنا إبٔ أنصار منتج أك علبمة لا تؤدم ابغملبت الإعلبنية ابؼشتًكة إب

 بذارية معينة.
  ،ستخدـ ابؼزيد كابؼزيد من مفهوـ تبماذج الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة بُ الظركؼ ابغديثةIMC  بُ أنشطة

 ابؼنظمة. 
  مقنع كجذاب للمنتج كابؼنظمة.بُ حقيقة أف ابؼؤسسات بزطط كتنسق عمل بصيع قنوات الاتصاؿ لتطوير عرض 
  تعد الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة عنصرنا مهمنا بُ استًاتيجية التسويق بالعلبقات. يتم استخدامها لإنشاء كتطوير

 كتقوية علبقات ابؼنفعة ابؼتبادلة مع ابؼستهلكتُ كالوسطاء كابؼوردين كابؼنافستُ كالأطراؼ ابؼعنية الأخرل.
 يجية تركيج ابؼنتج على العديد من العوامل: كحجم السوؽ المحتمل، كحجم ابؼنتجات التي يعتمد اختيار استًات

كالأخلبقية.  كالنصوص التشريعية ابؼستهدؼ،كابعمهور  ابؼنتج،كمرحلة دكرة حياة  العرض،كجغرافية  ابؼنظمة،تصنعها 
كغايات التًكيج بؼنتجات العلبمة التجارية بُ الشركات الكبتَة  كبزتلف أىداؼابغاؿ، كبعض القيود بطبيعة 

بفا يعتٍ أف تأثتَ القيود  ضئيلة،تكوف قيمة الاتصالات ابعماىتَية  للؤختَ، حيثكابؼتوسطة كالصغتَة بسامنا بالنسبة 
 على الإعلبف سيؤثر بشكل أقل بكثتَ من تأثتَ منظمة كبتَة تستهدؼ السوؽ الشامل.

   الشكل الأمثل لػ لاتصالات التسويقية ابؼتكاملة  عند اختيار IMC للتًكيج الفعاؿ بُ السوؽ الشامل، ينبغي أف
يؤخذ بُ الاعتبار ابغاجة إبٔ ابعمع بتُ الكتلة (الأدكات: الإعلبف كالعلبقات العامة كأدكات الاتصاؿ ابعماىتَم 

باشر كابؼبيعات الشخصية كأدكات الاتصاؿ الأخرل) كالاتصاؿ الشخصي (الأدكات: تركيج ابؼبيعات كالتسويق ابؼ
الشخصية الأخرل). كيسمح للمنظمة الاف ببناء منصة للعلبمة التجارية، كزيادة التعرؼ على ابؼنتج بشكل كبتَ من 

 العاـ،كنقل مزاياه ابؼنطقية كمكوناتو العاطفية إبٔ ابعمهور  ابؼنتج،خلبؿ تقدبٙ عبوتو كشعاره من خلبؿ الإعلبف عن 
 .دث عن أنشطة ابؼنظمة كقيمها كرسالتهاكالتح

   كبالتابٕ  كبتَ،القيود ابغالية على الإعلبف بُ كسائل الإعلبـ بذعل العلبقات العامة أداة رئيسية للتفاعل مع بصهور
 التجارية.تبدأ بُ احتلبؿ مكانة مركزية بُ أنشطة اتصالات الشركة كإنشاء منصة للعلبمة 
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  من كجهة نظر التسويق، ىذا يعتٍ أف الشركات برقق نتائج أفضل من خلبؿ زيادة فاعلية خطة كميزانية الاتصالات
ابؼتكاملة حيث تنسق الاتصالات التسويقية  الشركة،فإف استخداـ نهج متكامل يقلل من تكلفة  كبالتابٕ،التسويقية. 

IMC ي بشكل متبادؿ.بعناية كتربط استخداـ بصيع عناصر ابؼزيج التسويق (Tairova M.M, 2020, 
pp. P 5,6,7) .. 

 أساليب الاتاالات التيويقية الدتكاملة:  
منسجم مع بد اف يكوف ىذا ابؼزيج بـطط لو كمتسق ك ناجح لامزيج اتصابٕ متكامل ك  بُ إعدادلكي تنجح ابؼنظمة 

 التالية:على ابؼنظمة الاعتماد على ابؼبادئ  ميدانيا،بعضو البعض لكي يبرز دكره 
كالسلوكية كتفضيلبت  كابؼعلومات الدبيغرافية كشاملة لكل البيانات بيانات حديثةحيازة ابؼنظمة على قاعدة  .1

 خدمات.من ابؼنتجات سواء كانت سلع اك  الزبائن
التًكبهي ابؼرتكزة على  ابؼزيجكعناصر عناصر ابؼزيج الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة  كاتساؽ بصيعتكامل  .2

 ابػطة التسويقية كطرائق الاتصاؿ كضماف برقيق الأىداؼ ابؼسطرة 
كرغبات كجوب توافق عناصر الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة مع الاستًاتيجية العامة للمنظمة بكو حاجات  .3

 كالأىداؼ المحققة.ابغرص على اختيار الوسيلة الاتصالية ابؼلبئمة للمنتج  كىذا بُ الزبوف
عند الشركع بُ تفعيل الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة بهب اف يكوف ابؼنتج ابؼزمع طرحو بُ الأسواؽ ذك  .4

برديد ىي قاعدة لتشخيص ك اىداؼ ابؼنظمة ك كابؼعبرة عن ابؼزايا ك علبمة بذارية معركفة من قبل الزبوف 
 للبتصالات الزبائن لأجل كضع ابػطوات الأكبٔظمة ك ، كىي بدثابة الوسيط بتُ ابؼنالسلوؾ الشرائي للزبائن

 .)168ك 167، صفحة ص 2010(الزعبي،  .التسويقية ابؼتكاملة
 :لشيزات الاتاالات التيويقية الدتكاملة

أدل البحث عن تقنيات  بفا أقل كفاءة كلا تضمن بقاح اعماؿ.أنها لقد شعرت طرؽ التسويق كالإعلبف التقليدية 
،  Schultz  ،D.E.  ،Tannenbaum 1992تسويقية جديدة إبٔ تنشيط البحث العلمي ابؼناسب. بُ عاـ 

S.I. and Lauterborn  كقد قاـ العلماء بنشر دراسات  أظهرت نتائجها  بوضوح عيوب التسويق التقليدم ،
بُ  أظهر العلماء، أنو بً إجراء تغيتَات كبتَة بُ سلوؾ الزبائنكمزايا التسويق ابعديد كابؼتكامل بُ بؾاؿ الاتصالات . ك 

 من بتُ مزايا الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ما يلي: ك  .كبُ العقل البشرم-المجتمع 
 َضمتَ العميل كحواسو النفسية كالعاطفية كمطالبو كرغباتو كتغتَ ابؼصابّ بشكل كبت. 
  ،شكلها، كما بً تغيتَ سياسة الاتصاؿ (التي تنفذىا الشركاتموقف العميل بذاه ابؼعلومات ابؼكتسبة.( 
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 عن معلومات  فاعلينا بؾانينا ككاملبن كصحيحناالزبوف بٓ يعد راضو عن التواصل الأحادم كيتطلب حوارنا ت
 .نشاط الشركة

 يفضل العميل الشركات التي بً التعبتَ عنها بشكل حاد. 
 كوف العميل أكثر توجهان بكو تطوير عقلبب٘ كشخصي بؼمتلكاتو ابؼواقف الاجتماعية. بُ العابٓ ابغديث، ي 
 .ظهور الكثتَ من قنوات الاتصاؿ بُ المجتمع 
  عركض التلفزيوف التي لديها القدرة على التبديل من قناة إبٔ أخرل بُ ثانية. ىذه ابؼرة يكوف تركيز ابؼشاىد

 لإعلبف.أقل على الإعلبنات التليفزيونية، التي بذلب أزمة بُ صناعة ا
 التي تفضل كضع إعلبف بابؼلف الشخصي  ظهرت العديد من القنوات ابؼتخصصة كابؼوضوعية بُ التلفزيوف

 .ابؼناسب
  .ردكد فعل ابؼشاىد أقل عاطفية على مواقع التلفزيوف 
 يفقد التليفزيوف تابٕ كفاءتو تناقص. إبٔ جانب ذلكسعر الإعلبف التلفزيوب٘ بُ ارتفاع مستمر كبال ،

 .بسبب الإنتًنت احتكاره
  ه بالكاملبً زيادة عدد الشركات العابؼية كابؼنافسة بُ بؾاؿ الإعلبف كتعزيز. 
 الاىتماـ كاكتساب التقدير زبائن، كرسم العوبة تكوين صورة الشركات كبظعتهاتزداد ص. 
 بؿدد كتوقع رغباتو. زبوف، كبالتابٕ يزيد الطلب على العمل مع البيانات الشخصية يفضل الزبوف 
 معلومات ابؼهمة عن الزبوف.لضركرم بصع أنواع بـتلفة من يصبح من ا 
 ابلفاض كفاءتهالفة مقاربات التسويق التقليدية ك ، يتم تشكيل تكبُ ابؼرحلة ابغالية. 
  بينح نهج الاتصاؿ ابؼتكامل الفرصة لتوحيد ميزانيات الفركع ابؼختلفة للشركة، كبرسينها، كالتًكيز على حل

ا لقضايا الشركة.أكثر أبنية   كإبغاحن
  لتسويق كنتائجها مرات مقارنة بالاتصالات بالتقليدية ل 3-2الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة أرخص من

 .أكثر كفاءة
  ،ابؼعلومات ابؼختلفة الواردة من بـتلف أنواع ابؼصادر (كسائل الإعلبـ، الإعلبف، مكتب العلبقات العامة

 يد من عدـ ثقتو بكثتَ.أحداث التسويق) يزعج الزبوف كيز 
 الإعلبف.كسائل الإعلبـ ، 
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  كيزيد من عدـ ثقتو. إنو ناتج عن عدـ كجود، أحداث التسويق) يزعج الزبوف العامةمكتب العلبقات 
 .تنسيق توزيع ابؼعلومات من قبل ابؼؤسسات ابؼختلفة

  قضايا الشركة علىالتكامل يعطي إمكانية تنسيق توزيع ابؼعلومات كإزالة ابؼعوقات كسوء الفهم كالتًكيز. 
التسويق كالإعلبف  بُ ادارتها كمكاتبغالبية الشركات الغربية الكبتَة  ، توحدتالقرف ابغادم كالعشرينبُ بداية  

يعتٍ استخداـ أدكات الاتصاؿ ابؼختلفة بُ  يقية ابؼتكاملةالتسو  فالاتصالاتكالعلبقات العامة كالعلبقات الإعلبمية. 
، مهمة ة اتصاؿ. على سبيل ابؼثاؿكقت كاحد كزيادة إدارتها، كفاءتهم. بؽذا الغرض، ينبغي توقع خصوصية كل كسيل

شراء  كبهذب انتباه ابؼشاىد كيدفعو إبٔ، مزاياه. الإعلبف ىي نشر ابؼعلومات ابعديدة حوؿ الإنتاج الصادر كخصائصو
فابؼهارات كابػبرة بُ كيفية بناء  ، لكنهم لا بيتلكوف ابؼطورين،بداع كمهارات الابتكار كابؼنفعةابؼنتج. كبييز ابؼوظفوف بالإ

لديهم خبرة بُ أبحاث السوؽ، يلحق بابؼتخصصتُ الذين  تسويقكالالعلبقات التجارية مع المجتمع ككسائل الإعلبـ. 
ابؼتخصصوف بُ قسم العلبقات  كبيتلك لكنهم يفتقركف إبٔ بذربة الاتصاؿ ابؼباشر بالبشر.، كالتجزئة، كتركيج ابؼبيعات

 كالقدرة الإعلبـ،ككسائل  الزبائن،مباشرة مع  الاجتماعية،العامة فقط ابػبرة بُ إجراء العلبقات التجارية مع المجموعات 
ليس لديهم ابؼعرفة حوؿ سياسة الإنتاج  كلكن بظعتها،كتقوية  صورتها،كخلق  الشركة،على ابغصوؿ على اعتًاؼ 

بكو الأىداؼ -اه كاحد كالتصنيع كالتسعتَ. كبالتابٕ، تركيز كل ابؼوظفتُ على ابؼعارؼ كابػبرات كالكفاءات بُ ابذ
  .(Khikhadze, 2020, pp. p 27,28)، يعطي تشكيل لتأثتَ تآزرم كيسبب برقيق النجاح الرئيسية
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 IMCالدبحث الثانِ: الدزيج التيويقي للاتاالات التيويقية الدتكاملة 

 : IMC التيويقية الدتكاملة الاتاالات الدطلب الأكؿ: تعريف الدزيج التيويقي
يتطلب بناء علبقة جيدة مع الزبائن تطوير عرض جيد كبرديد سعر جذاب كتسويق ملبئم لاستهداؼ  

ا توصيل عركضها.  بتخطيط بصيع اتصالاتها كإدراجها بعناية بُ سياسات الاتصالات ابؼستهلكتُ. كبهب على الشركات أيضن 
 يعد أحد أسس الاتصاؿ للعلبمة التجارية ىو ىويتها ابؼرئية. كىكذا، أعادت علبمة الذم .(IMC)التسويقية ابؼتكاملة 

Ibis التجارية لمجموعة AccorHotels  ككالةإنشاء ) 2012تعريف ىويتها ابؼرئية بُ عاـ W & Cie  التابعة
 دكلة. 56فندؽ بُ  1600، بفا أدل إبٔ ترقية (Havas 2 لمجموعة

مزيج الاتصالات أك سياسة الاتصاؿ تتكوف من مزيج بؿدد من بصيع تقنيات الاتصاؿ: الإعلبف الإعلبمي،  
ابؼبيعات، كالتسويق ابؼباشر. بُ كالإعلبف عن الأحداث، كالإعلبف الرقمي، كالعلبقات العامة، كابؼبيعات الشخصية، كتركيج 

الوقت نفسو، يتجاكز التواصل التسويقي ىذه الأدكات الكلبسيكية إبٔ ابؼهارات الشخصية كطريقة ارتداء ابؼوظفتُ عند 
بُ الأعماؿ التجارية، يرسل كل شيء رسالة إبٔ ابؼشتًين. كل لقاء مع العلبمة التجارية يتًؾ ر لا الاتصاؿ، زخرفة ابؼباب٘

عنا بيكن أف يقوم أك يضعف صورة الشركة لدل الزبوف المحتمل. على سبيل ابؼثاؿ، الزم ابؼوحد بُ النقل، كخاصة بُ انطبا
الطائرات، مطلوب كيساىم بُ اتصاؿ العلبمة التجارية. يرتدم الطياركف كابؼضيفوف بشكل عاـ زيان أنيقنا بشكل خاص 

بُ كرييتياف لاكركا طوط ابعوية الفرنسية بً تصميم زم ابؼوظفتُ من قبل يعكس صورة ابعدية، بفا بينح الركاب الثقة. بُ ابػ
مهنة تابعة لشركة ابػطوط ابعوية  17موظف. بً إنشاء حوابٕ مائة زم ربظي لتغطية  36000. يرتديو 2005عاـ 

ابؽوية كالأناقة كالعملية، الفرنسية على اتصاؿ مع الزبائن. اللوف الأساسي للزم الربظي ىو الأزرؽ الداكن، كالذم بهمع بتُ 
كلكن أيضنا الصرامة كالاحتًاؼ. كما اف دكر اللوف الأبضر بُ ابؼلببس ىو تنشيط الكل. بهب أف يكوف مظهر ابؼوظفتُ على 

 اتصاؿ دائمنا أنيقنا، لأف الانطباع الأكؿ للزبائن يكوف حابظنا لبقية العلبقة.
:للاتاالات التيويقية الدتكاملةي الدطلب الثانِ: لناصر الدزيج التيويق  

ك لكل كجهة نظره بُ تبتٍ ىذه  عناصر،يرل بعض الباحثتُ أف مزيج الاتصالات التسويقية يتكوف من عدة  
أف عناصر ابؼزيج التسويقي تتكوف من: الإعلبف، تسويق  ، Kitchen & De Pelsmacker)حيث يرل  العناصر،

 الإلكتًكب٘، تسويق العلبقات  الاتصاؿابؼبيعات، التسويق ابؼباشر، تنشيط ابؼبيعات ،رعاية الاحداث ،
 ابؼبيعات، البيعتنشيط  الإعلبف، بُ:أف عناصر ابؼزيج التسويقي تكمن  Pickton & Broderickبُ حتُ يرل 

 العامة. العلبقاتالشخصي، 
الشخصي،  ابؼبيعات، البيع الإعلبف، تنشيط من:بُ ىذا ابػصوص فتتمثل بُ كل  Kotler & Armstrongأما رؤية 
 الاجتماعي).عبر التواصل  التفاعلي، التسويقالتسويق (الإلكتًكب٘، ابؼباشر  العامة، التسويق العلبقات

بيكن اختيار العناصر ابؼشتًكة بينهم  ابؼتكاملة،ة بدزيج الاتصالات التسويقية من خلبؿ كجهة نظرة الباحثتُ بُ العناصر ابؼتعلق
 .)463، صفحة ص 2022(رقية ك فرداس، : ابؼتمثلة بُ
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 تتم عن طريق كسائل التواصل ة من بؾموع كسائل الاتصاؿ العامة، ك غتَ شخصي اتصالية: ىو عبارة عن كسيلة الإعلبف
كمن  )463، صفحة ص 2022(رقية ك فرداس،  .ابؼقركءة أك ابؼسموعة أك ابؼرئيةالاجتماعي الإلكتًكنية أك الصحف 

كالزبائن ابؼشتًين كابؼوزعتُ جغرافيا بتكلفة منخفضة بتُ إبهابيات الإعلبف أنو يصل ابٔ تغطية عددا ىائلب من ابعماىتَ 
تكوين أجواء تسودىا الإثارة  ، كما يسمح للمنظمة منابؼنظمة من إعادة تكرارىا ابؼراتبسكن بُ كل نشر أك بث ك 

بؼنتجاتها ك ىذا باستعماؿ التقتٍ للصور ابؼرئية بُ الومضات الاعلبنية عبر جهاز التلفاز الذم يكلف كثتَا مقارنة 
 .)40، صفحة ص 2009، أبضد شاكر العسكرم، (بضيد الطائي بالإعلبنات الأخرل.

 مها التاجر أك رجل البيع على إصراره لبيع منتجاتو أك الأساليب التي يستخدسات ك : ىو تلك ابؼمار البيع الشخصي
، صفحة 2022(رقية ك فرداس، من أجل الاقناع بالسلعة  كشخصيةبدقدمة لفظية  كيبتدأخدماتو من طرؼ الأفراد 

 .)463ص
يلبت مع التفضمن جانب بناء القناعات ك كيعتبر البيع الشخصي الوسيلة الأكثر فعالة بُ بعض ابؼراحل من عملية الشراء 

شخصية قوية بتُ الأطراؼ كما  يح لو ىذه السلوكات من ربط علبقةالفعاؿ تتابزاذ القرار، كما أف رجل البيع ابغاذؽ ك 
 كتكلف ىذه التقنية مكلفة جدا ت كتعتبرتعمل على الزيادة بُ ابؼبيعاو ك نئويلة الأمد بزباناء علبقة طتسمح لو كذلك بب

، صفحة 2009، أبضد شاكر العسكرم، ي(بضيد الطائدكلارا بُ كل زيادة من زيادة ابؼبيعات  170الشركات حوابٕ 
 .)41ص 

 كيد على ابؼستهلكتُ التأبرفيزية ك  استًاتيجية التسويقي الذم تستعمل فيو تقنيات: ىو ذلك النظاـ ابؼبيعات تنشيط
عرؼ أيضا على أنو بزصيص قيمة مضافة بُ كقت زمتٍ بؿدد لأجل علبمة بذارية لبلوغ ابٔ أىداؼ على الشراء ك 
 .)463، صفحة ص2022(رقية ك فرداس، تسويقية معينة 

على  كتعمل كابػصوماتالوصولات أك الكوبونات أك ابغسومات  ،ابؼسابقاتعدة أنواع من التقنيات من بينها  كتتضمن
(بضيد ابؼنتجات التي تعرؼ تثاقلب بُ التصريف  كتنشيطا برملو من التحفيز على الشراء جذب ابؼستهلك اليها بؼ

 .)41، صفحة ص2009الطائي، أبضد شاكر العسكرم، 

بعض ابػبراء على أنها ىي تلك الكفاءة الغتَ متوقعة التي بسنحها ابؼنظمة لزبائنها بعذبهم إليها أك مكافئة زبائنها  كيعرفها
 .)219، صفحة ص2006، (طلعت أسعدكالتعامل ابؼستقبلي معها  الاستمرار على الدبيومة بُ

 لإرساء كربط علبقات متينة مع  اتصاليةىي تلك العمليات التي تقوـ بها ابؼنظمة كتبذبؽا من جهود  :العلبقات العامة
المجتمع ابػارجي من منظمات اخرم كبؾهزين كمستهلكتُ كالرأم العاـ كالوسائل الإعلبمية من اجل رسم صورة إبهابية 

فهي عالية ابؼصداقية كأكبر فاعلية من الإعلبنات بالنسبة للقراء  ،)463، صفحة ص2022(رقية ك فرداس، لديهم 
، إذ أف بضلة العلبقات اىتماما، كما أف ابؼسوقوف لا يعتَكف بؽا يتجنبوف رجاؿ البيع كالإعلبنات كتبلغ ابٔ الكثتَين بفن

كالتنظيم كتستعمل فيها عناصر ابؼزيج التًكبهي ابؼدركس حتما يكوف تأثتَىا ملفتا كقويا  الاستعدادالعامة مضبوطة 
 .)41، صفحة ص2009(بضيد الطائي، أبضد شاكر العسكرم،  اقتصادياك 
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الفن الذم يتمحور حوؿ التحليل كالػتأثتَ كالتفستَ ’‘كقد عرفت موسوعة ابؼعرؼ الأمريكية العلبقات العامة على أنها  
 حوؿ موضوع معتُ سواء كاف يرتكز على شخص أك فكرة أك بصاعة كيستفيد من ىذا الأداء.

 ابؼتمثلة بُ: أف بؽا ثلبث معاف عند تعريفو للعلبقات العامة  websterكيبيتر يشتَ 
  أفراد اخركف أك بصاىتَ بؿددة أك بؾتمع  كالأفراد أكالعلبقة بتُ ابؼنظمة  كتكوين تلكالاتصالية  كتفعيل العملياتتنشيط

 .ابؼرتدة مع تقوبيها كدراسة التغذيةابؼتبادلة مع  كتفسر العلبقاتالتي تبتُ  كنشر ابؼعلوماتبأكملو من خلبؿ بث 
  الأدكات التي حققت ىذه يب ك الأسال كابعماىتَ كتطبيق تلكابؼنظمة  كابؼنظمة أكة بتُ الأفراد ابؼتًتب كالفهمنسبة الثقة

 .النسبة
  كيتوبٔ ابؼختصوف كالثقة ابؼتبادلةضمن سياسة العلبقات العامة يستهدؼ من خلبلو تطوير الفهم  كالعلم ابؼدرجالفن 

 .)328، صفحة ص 2006، (طلعت أسعد ابؼهمة.دارة ىذه إ
    عبر  كابؼنظمةالزبائن  كتفاعل حديثة بتُ اتصاؿعن كسيلة  عبارة ’‘التسويق ابؼباشر على أنو  يعرؼ :ابؼباشرالتسويق

اتها لزبائنها مع منتجس جراء تعريف ابؼنظمة بخدماتها ك تنتج عنها استجابة سلوكية تكوف قابلة للقيابـتلف الوسائط ك 
 الإلكتًكب٘،البريد  ابؼعنونة:ابغرص على تكوين علبقة طويلة الأمد معهم من خلبؿ الوسائط رغباتهم ك تلبية الاعتناء بهم ك 

 .)464، صفحة ص2022(رقية ك فرداس،  ابؼنشورة.الوسائل  البريدية،الرسائل  ابعواؿ،
سويق لت، لذلك فإف انوففعادة ما تكوف الرسالة موجهة لأشخاص معي ية)تَ ق ابؼباشر (ليست كسيلة بصاىإف التسوي 

تفصيلها كذلك كفق ما الرسائل بسرعة ك  تهيئةالزبوف  كبيكن  احتياجاتمفصل حسب ابؼباشر ىو عمل فورم مدقق ك 
ابؼستهلك  كما يتوافق مع ابعهود التسويقية  من فتح حوار بتُ إدارة التسويق ك يتناسب مع الزبائن المحددين، كما يسهل 

(بضيد الطائي، يعطي الفرص اكثر ملبئمة من إقامة علبقات كجو لوجو ابؼسوقتُ ك بؼبذكلة من طرؼ العالية الاستهداؼ ا
 :من بفيزاتو، ك )42، صفحة ص2009أبضد شاكر العسكرم، 

 .interactiveابؼنظمة بالزبوف بوقق التفاعل بينهما  اتصاؿ -
 .mediaاستعماؿ بؾموعة من الوسائل  -
 .reponseقياس ردة فعل الزبوف  كسهولةإمكانية  -
 .إمكانية تفاعل الزبوف مباشرة أثناء الاتصاؿ -
 .)259، صفحة ص 2006(طلعت أسعد ،   anylocationأم كقت  كبُالوصوؿ ابٔ الزبوف بُ أم مكاف  -

 :تأثنً لناصر مزيج الاتاالات التيويقية الدتكاملة للى قترار الشراء الثالث:الدطلب 
الاستًاتيجية التسويقية التي تعتمدىا ابؼنظمة للتأثتَ على سلوؾ ابؼستهلك تعتبر توليفة عناصر ابؼزيج التًكبهي من بتُ      

تأثتَ الاتصاؿ ابؼدركس بينها ستعماؿ منتجها دليل على فعالية كمن خلبؿ أقناعو بابػدمة ابؼميزة للمنظمة كأف اقدامو على ا
لمستهلك، ىذا ما نعرفو من خلبؿ كبتُ ابؼستهلك ابؼستهدؼ، لذلك كيف تؤثر ىذه الاتصالات على القرار الشرائي ل

 بُ التأثتَ. كدكرىاعرضنا بؽذه العناصر 
 



: الاثصالات التسويقية المتكاملةالفصل الثاني  

73 
 

 :الإللاف .1
يعتبر الإعلبف من بتُ العناصر ابؼهمة بُ التأثتَ على ابؼستهلك من خلبؿ التكرار كبعث رسالة مدركسة بعناية من خلبؿ 

ابؼنظمة، فالإعلبف يتميز بخاصية الشمولية استغلبؿ تلك ابغاجات كرغبات كابذاىات ابؼستهلك كتوظيفها بُ رسائل 
 كبيكن أف يستهدؼ بصيع الشرائح بُ الزماف كابؼكاف معا كبوقق أىداؼ ابؼنظمة بناء على بؿتول الرسائل ابؼرسلة.

 البيع الشخاي:  .2
استًاتيجياتو على يكتسي البيع الشخصي أبنية بدكاف باعتباره أداة اتصاؿ فعالة بتُ رجل البيع كابؼستهلك ك يبتٍ 

الاتصاؿ بابؼستهلك كجها لوجو لتحقيق ىدؼ التأثتَ على قرار الشراء من خلبؿ بصلة من ابػطوات للوصوؿ ابٔ الػتأثتَ 
 الذم تريده ابؼنظمة ب:

  الردكد كالإجابة على بؾموعة من الأسئلة كالاستفسارات 
 .توطيد كبناء العلبقة مع الزبائن 
 اظ بهم جذب ككسب زبائن جدد كالاحتف 
  معرفة ردكد الأفعاؿ الصادرة عن الزبائن كتشخيص أسبابها 
  مساعدة الزبائن أثناء عملية البيع لتسهيل كاقناعهم على الشراء 
  بُ كيفية استعمابؽما  كالنصحتقدبٙ ابؼعلومات ابؼتعلقة بابػدمة اك ابؼنتج 
  ابؼسابنة بُ برقيق عملية التبادؿ 
  لوجو.كجو  كالاتصاؿابؼقابلة 
فاعلية عند الاتصاؿ بابؼشتًين من  أكثريعطي صبغة ية الاتصاؿ المحدكد مع الزبائن ك اف البيع الشخصي يتميز بخاص     

(البابا،  الشراء.إقناعو على التأثتَ على ابؼستهلك بؼراكدتو ك خلبؿ ذلك السلوؾ ابؼتعلق برجل البيع الذم بدكن من 
 .)98، صفحة ص 2010
 تركيج الدبيعات: .3

أدل ىذا النوع من الاستًاتيجية التي تتبناه ابؼنظمات ابٔ احتداـ ابؼنافسة بُ الأسواؽ، فتلجأ ابؼنظمة من خلبلو ابٔ عنصر 
دفع البيع الشخصي ك بالزبائن ابعدد، اذ يعتبر جامع بتُ الإعلبف ك  كالاحتفاظ ككسبتركيج ابؼبيعات بهدؼ جذب 

 بؼستهلكتُ من جهة أخرل من خلبؿ: برفيز اار التجزئة ابٔ زيادة ابؼبيعات ك بتج
 طرؽ تقدبٙ العينات المجانية لاستقطاب ابؼشتًين كالدفع بهم بكو ابزاذ قرار الشراء ) أ

 التخفيضات التي بذذب ابؼشتًين خصوصا للذين يبحثوف عن علبمات جديدة كنوعية جيدة ) ب
 ابػدمة.تسبب بُ تكوين طلب جديد على ) ت
 .الاستثنائية التي تقدمها ابؼنظمةزيادة الطلب من خلبؿ العركض ) ث
اعا للمستهلك أنو ابغصوؿ على سلعة اك خدمة بؾانية جراء شراء سلعة ابؼعنية بالتًكيج الذم يعطي انطب) ج

 .حقق صفقة مربحة
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 العلاقتات العامة  .4
بها لتوجيو دكر ابؼنوط يلعب دكر العلبقات العامة دكرا أساسيا بُ الاحتفاظ بالزبائن أك كسب زبائن جدد من خلبؿ ال

الرد على بصيع الاستفسارات لكل ما تعلق بابػدمة أك ابؼنتج مع اشراكهم بُ اقتًاحاتهم كأراءىم بخصوص الزبائن ك 
ذب زبائن جدد جراء ىذا ليقوـ ىؤلاء الزبائن بج منها،أنهم جزءا مة ك ابػدمة، بفا يعطي شعورا للزبائن بأبنيتهم عند ابؼنظ

 شهرتها بطريقة غتَ مباشرة.ابؼنظمة ك التصرؼ كالعمل على تركيج اسم 
 الادكات الحديثة للاتاالات التيويقية الدتكاملة  الثالث:الدبحث 

 :الدتكاملة التيويقيةتطور الاتاالات  الأكؿ:الدطلب 

سوؽ بُ كالتعاريف التي قدمت بُ البحث الأكؿ من الفصل الثاب٘ للبتصالات التسويقية ابؼتكاملة نيم من خلبؿ ابؼفاى
أبرز ابؼفاىيم التي قدمت بُ ىذا ابػصوص للوصوؿ ابٔ ضركرة اعتماد ابؼنظمات على ابؼطلب كيفية تطوىا ك  ىذا

من طرؼ ابؼنظمات الأساسية الواجب اعتمادىا همة ك أبرز النقاط ابؼللبتصالات التسويقية ابؼتكاملة ك الأدكات ابغديثة 
، قدـ متخصصوا الاتصالات التسويقية بدركر الوقتك  .تصاليةخلببؽا توحيد الرسالة الا أدكات التي منللئرساء اليات ك 

، فإف التعريف الأكؿ طورىا من كجهة نظر مفاىيمية. لذاابؼتكاملة عددنا من التعريفات عملت على التقاط صورة لت
ت اتصاؿ. أبرزت الدكر ابغاسم الذم أدبؾتو عدة أدكا 1989الذم اقتًحتو الرابطة الأمريكية لوكالات الإعلبف بُ عاـ 

 التواصل التسويقي كىو نقل رسالة كاضحة كمتسقة للجمهور ابؼستهدؼ بالتوازم.

التعريف ابؼعطى بؼفهوـ التواصل التسويقي ابؼتكامل جانبنا مهمنا للغاية ،  "دنكاف كإيفريت"، اكتشف  1993بُ عاـ 
الرسائل كأدكات الاتصاؿ للتأثتَ على أم ابؼنظمات التي بهب أف تفكر فيها ، ألا كىي التنسيق الاستًاتيجي بعميع 

تصور ابؼستهلكتُ حوؿ العلبمة التجارية ك / أك الشركة ك يوضح دكف شولتز ، الأستاذ الفخرم بُ ابػدمة 
للبتصالات التسويقية ابؼتكاملة بُ جامعة نورث كستًف كأحد مهندسي فلسفة الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامل يعتبر 

 بدثابة عملية صياغة كتنفيذ ابؼستقبل برامج التواصل مع العملبء ابغاليتُ كالمحتملتُ.الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامل 

 بدعتٌ ابؼتكامل التسويقي الاتصاؿ مفهوـ بُ كبتَ برسن ،2001 عاـ بُ، Pickton şi Broderickجلب  
تي تستخدمها الشركة ال الاتصاؿ كأدكات الرسائل كابؼراقبة كالتنفيذ كالتخطيط التحليل عملية أبنية أدركوا أنهم ذلك

الفعالية كالاتساؽ. بعد عاـ كاحد، عرض توـ دنكاف، مؤلف كتاب لتحقيق أىداؼ الاتصاؿ من حيث الكفاءة ك 
الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة "كأستاذ بُ جامعة نورث كستًف بالولايات ابؼتحدة الأمريكية من "مبادئ الدعاية ك 

تصالات التسويقية ابؼتكاملة باعتباره متعدد الوظائف بُ العملية ابؼستخدمة لإنشاء خلبؿ تعريفو الذم فيو دكر الا
بجامعة ساكث كاركلينا ، بُ  أستاذ "تتَينس شيمب"كابغفاظ على علبقات مربحة مع الزبائن كأصحاب ابؼصلحة. قدـ 
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ا  2003عاـ  تغطية بعض ابػطوات، مثل مراعاة ضركرة  ، معبؼفهوـ التكامل التواصل التسويقي، منظورنا جديدن
ات كالتسويق ، ابعمهور العلبقالاتصاؿ مثل الإعلبف، تركيج ابؼبيعات، تكامل كتنفيذ بـتلف كسائل التخطيط كالإنشاء

اعتبر  2006، كبُ عاـ لببؽا ابؼنتج / العلبمة التجارية، كالتي بىاطب ابعمهور ابؼستهدؼ من خابؼباشر كما إبٔ ذلك
، الأمر الذم يتطلب التنسيق الفعاؿ لأدكات ة لتصور كبرقيق التواصل مع السوؽىذا ابؼفهوـ طريقة جديد "ركدريغيز"

 الاتصاؿ ابؼختلفة بُ التسويق مع الأنشطة الأخرل كما تؤثر أيضنا على الصورة أك الطريقة التي ينظر بها ابؼستهلكوف إبٔ
ويقي رؤية جديدة بؼفهوـ الاتصاؿ التس 2008كتورب بُ عاـ  . قدـ كريستنسن كفراتابؼنتجات أك العلبمات التجارية
، يؤكدكف على أبنية بؿاذاة الرموز كالرسائل كالإجراءات كالسلوكيات من قبل ابؼنظمة حتى ابؼتكامل، كعلى كجو التحديد

 .ية داخل ابؼنظمة الربظية كخارجهاتتمكن من التواصل بوضوح كاتساؽ كاستمرار 

أف الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ىي العملية التي  "ديل باريو جارسيا"ك "كيتشن"عتبر ، ا 2012بُ عاـ  اكحدكد
تقوـ الشركات من خلببؽا بتخطيط كبرستُ الرسائل ابؼنقولة من أجل التواصل معها كالتماسك كالشفافية كإنشاء 

 .الزبوف مع كالطويلعلبقات مربحة كابغفاظ عليها على ابؼدل القصتَ كابؼتوسط 

نتيجة لذلك إف تطور مفهوـ الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامل بشكل كبتَ كمتزايد أعطى ابؼزيد من ابؼؤلفتُ الذين يقدركف  
 :سلسلة من ابعوانب التي تهدؼ إبٔ كونو كثيق الصلة بأم عمل تواصل مع

 ضحةبرليل كبزطيط كدمج كتنسيق كبرستُ الرسائل كالوسائط من قبل منظمة تهدؼ إبٔ إرساؿ رسالة كا. 
 ُلتوليد تأثتَات مالية  رسالة متسقة كمقنعة حوؿ ابؼنتجات ك / أك ابػدمات، لتعظيم التأثتَ على ابؼستهلكت

 على ابؼدل القصتَ كبناء علبقات مربحة مع العملبء على ابؼدل الطويل.
 )الفعلي: أهمية مفهوـ التيويق الدتكامل )التواصل في اليياؽ الدطلب الثانِ

ىناؾ عدد من الأسباب الأساسية التي بذعل ابؼتخصصتُ يستخدموف الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة. السبب ىو 
كمكونات التسويق ابؼختلفة من خلبؿ تنسيق بصيع  الاستًاتيجي،. على ابؼستول كتواصلأنهم يفهموف قيمة التكامل 

 الاتصاؿ كاستخدامها التآزرم كتطوير برامج فعالة.كبيكن للمنظمات بذنب تداخل أدكات  التواصلية،جهود الطبيعة 

كتعتبر أدكات الاتصاؿ  ) بلب شك بُ تطوير أكثر من غتَىاIMCكما سابنت الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة (
ابؼسابنات من حيث نهج رغم من حقيقة أف معظم النظريات ك ، على الالعشرين مهمة بُ العقد الأختَ من القرف

ا. كعلى العديد من ابؼنظمات النظر بُ الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامل كميزة  الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامل حديثة جدن
تنافسية رئيسية مرتبطة بالتسويق بُ سوؽ عابؼي يتميز بديناميكية عالية كمنافسة شرسة فعلى ابؼنظمات ىو برديد 

ابؼستهلكتُ حتى يتمكنوا من فهم الفوائد النابذة عن شراء كاستهلبؾ السلع ك / أك أكثر الطرؽ فعالية للتواصل مع 
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عامل أساسي بُ بقاح الأنشطة مل جانبنا أساسينا كرؤية عملبن ك ، أصبح الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامات. كبالتابٕابػد
ويق كالاتصالات أصبحا نشاطتُ لا التسويقية زادت أبنيتها بشكل كبتَ بُ الآكنة الأختَة بالنظر إبٔ حقيقة أف التس

 ابؼنتجات إبٔ ابعمهور ينفصلبف من أجل استخداـ أشكاؿ بـتلفة من الاتصالات التسويقية من أجل تقدبٙ
 .ابؼستهدؼ

بقاح بضلة اتصالات تسويقية متكاملة بُ ظل عوامل مثل ابؼنافسة العابؼية  Nowak and Phelps كفقنا لػ 
، بذبر كمعلومات ابؼستهلك سريعة للغاية بي لصورة العلبمة كسلوؾ الشراء فالتقدـ التكنولوجيابؼتزايدة ىو التغيتَ الإبها

، غالبنا ما ور ابؼستهدؼ بُ ابؼمارسة العمليةالشركات على القياـ بذلك. فجهود الاتصاؿ ذات التأثتَ القوم على ابعمه
ة الشراء  سيما بُ ابغالات التي تنطوم فيها عملييكوف تأثتَ نشاط الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامل على سلوؾ ابؼستهلك لا

غتَ مستكشف بُ سياؽ كفاءة ، التعرض ىو مشكلة أف الاتصاؿ ابؼتسلسل لا يزاؿ جانبنا على عدة مراحل. كمع ذلك
ات متعددة مثل الدعاية بسكن الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ابؼؤسسات من التواصل مع ابعماىتَ من خلبؿ قنو  ابؼورد،

 ، ابعمهور.لإعلبمية، تركيج ابؼبيعات، التسويق ابؼباشرا
 : الادكات الحديثة للاتاالات التيويقية الدتكاملة الدطلب الثالث

 :ة للاتاالات التيويقية الدتكاملة: الادكات الكلاسيكيالفرع الاكؿ 

كذلك لتجنب إنشاء بهب تصميم أدكات الاتصاؿ التسويقي ابؼتكاملة لدعم نفس الأىداؼ العامة للشركة.  
، Dwyer & Tanner) رسائل منفصلة لكل كسيط بغض النظر عما يتم التعبتَ عنو من خلبؿ القنوات الأخرل

2001) Aronsson and Tengling (1995) أكضحا أف أىم أدكات الاتصاؿ التسويقي بُ صناعة ،
كتركيج ابؼبيعات كابؼعارض التجارية. بالإضافة  الإعلبف كالتسويق ابؼباشر كالبيع الشخصي كالعلبقات العامة حة ىيالسيا

إبٔ ذلك، توجد العديد من أدكات الاتصاؿ التسويقي الأخرل، مثل الإنتًنت، الأحداث كالرعاية، التعبئة كالتغليف، 
). يتم فحص كل ىذه الأدكات بدزيد من 1998نقطة الشراء كالكلبـ الشفهي كىوية الشركة (بظيث كآخركف ، 

 لأقساـ التالية أدناه.التفصيل بُ ا

 الإللاف : 
)، يرتبط الإعلبف كيبدأ بقاعدة خلق الوعي كتعزيز مكانة الشركة Dwyer and Tanner )2002كفقنا لػ  

أك صورتها. الإعلبف ىو الذم بهعل الشركات معركفة. الدكر الثاب٘ ىو خلق مناخ ملبئم بؼندكبي ابؼبيعات. بُ بعض 
ابؼبيعات. بالإضافة إبٔ ابغالات، سيطلب العملبء مباشرة من الإعلبف، كبالتابٕ فإف الغرض النهائي للئعلبف ىو توليد 

) الإعلبف عن كسائل الإعلبـ على أنو "إعلبنات مدفوعة كغتَ شخصية من قبل 2002( "دكاير كتانر"ذلك، عر ؼ 
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راع بؿدد للوصوؿ إبٔ بصاىتَ كبتَة، كخلق الوعي بالعلبمة التجارية، كابؼساعدة بُ كضع العلبمات التجارية، كبناء صور 
)، يعتمد اختيار القناة ابؼتوسطة على نوع Aronsson and Tengling )1995لػ العلبمة التجارية". كفقنا 

 ابؼنتج ابؼعركض كالسوؽ ابؼستهدؼ كابؼيزانية. 
) الإعلبف بُ صناعة السياحة على أنو "أداة اتصاؿ كلبسيكية Middleton and Clarke )2001يعر ؼ 

وعي كالفهم كالاىتماـ كالتحفيز بتُ ابعمهور يستخدمها مديرك التسويق كجزء من بضلبت التسويق لتطوير ال
ابؼستهدؼ". علبكة على ذلك، تشمل الإعلبنات التلفزيوف كالصحافة كالراديو كبُ ابؽواء الطلق ككذلك لوحة السياحة 

، تتواصل ابؼنظمات السياحية باستمرار، سواء عن قصد أك بغتَ قصد، خرل. علبكة على ذلككأدلة ككتيبات السفر الأ
، بيك ن الإعلبف الشركات من الوصوؿ صي مع ابعمهور. بالإضافة إبٔ ذلكؿ كل تفاعل شخصي كغتَ شخمن خلب

ا عن أماكن الإنتاج كالتسليم كإيصاؿ رسائل إليهم تهدؼ إبٔ التأثتَ  إبٔ الأشخاص بُ منازبؽم أك أماكن أخرل بعيدن
اكنية ابؼستخدمة بتُ الشركات ميزة كبتَة نظرنا )، تعد الإعلبنات التعShimp )1997كفقنا لػ  لى سلوكهم الشرائي. ع

 .لدعم الإعلبف كتوفتَ التكاليف كالوصوؿ إبٔ كسائل الإعلبـ المحلية / الوطنية / الدكلية
 :فيما يلي بعض الأمثلة على الوسائط الإعلبنية كمزاياىا كعيوبها

 :(الوسائل الدرئية )التلفزيوف-
رغم من أف الإعلبنات تتطلب أقل بؾهود كقابل للتكيف بشكل كبتَ. على اليقدـ التلفزيوف رسالة صوتية كمرئية  

التكلفة. (كيت كموتينهو،  ، إلا أف العديد من شركات السياحة تستخدـ التلفزيوف كبذده فعالان من حيثباىظة الثمن
1995(. 

 :الدذياع )الراديو(-
، يتمتع الراديو بدركنة رائعة كتكاليف منخفضة نسبينا على الرغم )Witt and Moutinho )1995كفقنا لػ  

) على أف الإذاعة كانت منخفضة الاىتماـ، كمنخفضة Duncan )2002من أنو يقدـ رسالة صوتية فقط. ينص 
 الصوت فقط، كأف الرسالة قصتَة العمر.

 :الاحف-
على الرغم من جودة الطباعة ابؼنخفضة  تقدـ الصحف تغطية شاملة بؼنطقة السوؽ المحلية بتكلفة منخفضة، 

كالعمر القصتَ. بالإضافة إبٔ ذلك، فإف ميزة استخداـ الصحف ىي أنها كسيلة انتقائية بتكلفة إنتاج منخفضة للغاية 
 ) .1995كأف النشر ابؼتكرر كالانتقائية ابعغرافية أصبحت بفكنة. (كيت كموتينهو ، 
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 المجلات:-

، فإف ميزة استخداـ المجلبت ىي أنها انتقائية للغاية كأف )Witt and Moutinho )1995كفقنا لػ  
، فإف جودة الطباعة كالرسومات كبتَة تصل إبٔ قطاعات ف تكوف منخفضة. بالإضافة إبٔ ذلكتكاليف الإنتاج بيكن أ

لية. العيب ىو بؿدكدية السوؽ ابؼتخصصة. يتم أيضنا قراءة المجلبت بنشاط كتتمتع بعض العناكين بدكانة كمصداقية عا
، فإف التأثتَ يقتصر على ابغس لبعض العناكين. بالإضافة إبٔ ذلكابػيارات ابعغرافية بُ العناكين الرئيسية كابؼهلة الطويلة 

 البصرم.
 الدلائل:-

)، تعُرَّؼ الأدلة بأنها ابؼساحة التي تبُاع فيها الإعلبنات. بيكن أف تكوف على سبيل ابؼثاؿ 1995كفقنا لركجرز ( 
الصفحات الصفراء كقوائم أعضاء ابعمعيات كما شابو. العمر الطويل كتلك الدلائل التي يتم البحث عنها بنشاط 

ابؼمكنة ىي ، فإف تكلفة الإنتاج ابؼنخفضة كالانتقائية العالية كبؿتول ابؼعلومات العابٕ كقراءتها ميزة. بالإضافة إبٔ ذلك
، يعد يلة من العيوب. بالإضافة إبٔ ذلك، بيكن أف يكوف التأثتَ ابؼنخفض كابؼدة الزمنية الطو مزايا عظيمة. كمع ذلك

 .استخداـ الأدلةالعرض ابؼرئي المحدكد كابؼركنة الإبداعية بُ معظم العناكين من عيوب 
 الخارج:في  -

ما شابو ذلك. كفقنا ، كمناطيد ك ، ككتابة السماء) الرؤية ابػارجية على أنها ألواح شطتَة1995يعر ؼ ركجرز ( 
، تشمل الإعلبنات ابػارجية اللوحات الإعلبنية ابؼوجودة على جانب الطريق كالمحطات كالأماكن. )1997لشيمب (

على سبيل ابؼثاؿ تشمل ابغافلبت ككذلك ابػارج سيارات الأجرة كعربات ابؼلصقات بالإضافة إبٔ ذلك، بُ الداخل 
، فإف الإعلبف ابػارجي ىو منشئ )Duncan )2002كمراكز التسوؽ كقطارات الأنفاؽ كابؼراحيض العامة. كفقنا لػ 

 تردد بؿلي كلو إشارات ابذاىية كلديو اىتماـ منخفض كبظعة منخفضة كيزُعم أنو تلوث بصرم.
 الدباشر:التيويق  -

، يشمل البريد ابؼباشر / التسويق ابؼباشر ابػطابات كالكتالوجات كقوائم الأسعار )1997كفقنا لشيمب ( 
كالكتيبات كالنشرات كالنشرات الإخبارية كالبطاقات كالعينات. تتمثل مزايا استخداـ البريد ابؼباشر / التسويق ابؼباشر بُ 

، كبيكن أف يقتصر التداكؿ على ما ىو ميسور التكلفة كبيكن كن بزصيص الرسالة، كبيأف ابعمهور انتقائي للغاية
استخدامو لتشجيع العمل / الاستجابة ابؼباشرة كابؼبيعات. العيب ىو أنو بيكن ربطو بالبريد غتَ ابؽاـ كأف كل عرض 

 مكلف.
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، لة، بيكن تغيتَ الرسالة بسرعة كسهو ثاؿويب كالبريد الإلكتًكب٘ لو مزايا، على سبيل ابؼالإنتًنت بدا بُ ذلك صفحات ال
، كابعمهور غتَ مضموف ىي أف العرض ابؼرئي بؿدكد Interne tكالتفاعل بفكن كالتكلفة منخفضة للغاية. عيوب 

الإنتًنت حتى ، قد لا يستخدـ عدد كبتَ من الفئات ابؼستهدفة بسثل الاىتماـ. بالإضافة إبٔ ذلككأف "الزيارات" قد لا 
م طرؽ الإعلبف للمؤسسات ، يعد البريد ابؼباشر أحد أى)Witt and Moutinho )1995كفقنا لػ  الآف. 

؛ بوتوم الزكار السابقوف على البريدية الصحيحة كصناعة السياحة، يصعب ابغصوؿ على القوائم السياحية، كمع ذلك
استخداـ أكثر فعالية من حيث التكلفة . ابؽدؼ الأساسي من التسويق ابؼباشر ىو برقيق ر القائمة البريديةأىم مصاد

 & Middleton، كالتواصل ابؼباشر معهم (ة عميقة كمتطورة للعملبء كسلوكهمبؼيزانيات التسويق بناءن على معرف
Clarke  ،2001.( 

 الشخاي:البيع  -
ت الاتصاؿ ، فإف البيع الشخصي ىو أكثر أدكا)Czinkota and Ronkainen )2001كفقنا لػ  

) البيع Duncan )2002؛ كمع ذلك، فإف تكاليفها لكل جهة اتصاؿ مرتفعة. يعُر  ؼ للمسوؽ فعاليةابؼتاحة 
الشخصي بأنو "اتصاؿ شخصي بُ الوقت الفعلي ثنائي الابذاه بتُ مندكب مبيعات كمشتًم بؿتمل كىو الأكثر إقناعنا 

، كالسماح البائع للرد على نتجات الشركةات ابؼشتًين لعركض ممن بتُ بصيع طرؽ الاتصاؿ التسويقي، لتحديد احتياج
، يستخدـ البيع الشخصي التواصل الشخصي مع الوسطاء ك / شتًم كاعتًاضو ". علبكة على ذلكالفور على أسئلة ابؼ

) أف البيع الشخصي لو أبنية قصول عندما يتعلق الأمر 2000أك العميل النهائي (ابؼرجع نفسو). كيلز كآخركف. (
، تشمل الأنواع تاج إبٔ خدمة. بالإضافة إبٔ ذلكة التي تبيع ابؼنتجات التي برتاج إبٔ شرح كعرض كبربالأعماؿ التجاري

، كابؼساعدة بُ متاجر ابؼنفذ من قبل  مكاف العمل من قبل بفثل ميداب٘ابؼختلفة من البيع الشخصي مكابؼات البيع بُ
 موظف مبيعات كابؼكابؼات ابؼنزلية من قبل ابؼمثلتُ.

 العامة: العلاقتات -
عامة اليوـ مثل الدعاية للمنتجات، ، يتم استخداـ العديد من الأدكات بُ العلبقات ال)Kotler)1994كفقنا لػ  

، تشمل ابؼؤبسرات الصحفية )2000كالاستشارة. كيلز كآخركف. (، كالضغط كالعلبقات الصحفية، كاتصالات الشركات
) Duncan )2002كالفعاليات التي ترعاىا الشركة كالبيوت ابؼفتوحة كابعولات النباتية كالتبرعات أيضنا. يعر ؼ 

، لشركة كبظعتها. بالإضافة إبٔ ذلك، كتدير اتصالات اج تركز على آراء ابعماىتَ ابؼهمةالعلبقات العامة على أنها "برام
، كمراقبة لق النوايا ابغسنة كابغفاظ عليهالعامة للتعامل مع العلبقات مع ابعمهور ابؼتنوع للشركة بػتُستخدـ العلبقات ا

 الرأم العاـ كتقدبٙ ابؼشورة للئدارة العليا ".
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؛ بيكن استخداـ القصص غتَ ابؼدفوعة أك العلبقات العامة كالدعاية للمنتج) أنو لتسويق 2001ذكر ميدلتوف ككلبرؾ (
تجارية ابؼذكورة بُ كسائل الإعلبـ لبناء ابؼصداقية كإصدار إعلبنات إخبارية بالإضافة إبٔ التواصل مع العلبمات ال

ابعماىتَ التي يصعب الوصوؿ إليها. ىناؾ ابذاه بكو زيادة نفقات العلبقات العامة بالنسبة لنفقات الإعلبف حيث 
بظي. بً برقيق بصيع التعرض الإعلبمي كمسألة برريرية تصبح ابؼنظمات على دراية بدزايا برنامج العلبقات العامة الر 

 كأصحاب ابؼصلحة.الزبائن –كأشكاؿ أخرل من التأثتَ الذم بً برقيقو على المجموعات ابؼستهدفة 
، لو أبنية كبتَة عند بيع ىو شكل من أشكاؿ العلبقات العامة، ك )، فإف التسويق الداخليDuncan )2002كفقنا لػ 

، من الضركرم أف تكوف بقاح البرنامج. بالإضافة إبٔ ذلكوظفتُ الذين بوتاجوف إبٔ دعم من أجل إبرامج التسويق للم
 .ناجحنا لإعلبـ ابؼوظفتُ كبرفيزىم كخلق ابؼشاركة

 :الدبيعاتتركيج  -
أك الأسعار  ) على أف تركيج ابؼبيعات عبارة عن حوافز ملموسة مثل الكوبوناتDuncan )2002ينص  

، فإف تركبهابؼبيعات عبارة عن تقنيات مصممة كتشجيع السلوؾ. بالإضافة إبٔ ذلكابؼخفضة لإعطاء إحساس بالتقارب 
، من خلبؿ ابغوافز كالعركض ة قوة ابؼبيعات على ابؼدل القصتَبشكل أساسي لتحفيز الشراء السلبي كالتاجر كفعالي

 ابؼؤقتة.
افز قصتَة تركيج ابؼبيعات بُ صناعة السياحة "مع تقدبٙ حو     (Middleton& clarke 2001يعرؼ كل من   

كذلك ، كالتي تغطي قوة ابؼبيعات كشبكة التوزيع ك ابؼؤقتة للمنتجات ، بدا بُ ذلك الزيادةالأجل كإغراءات للشراء
يق بعيدكف باستمرار عن ، فإف تركيج مبيعات ابؼنتجات السياحية يعتٍ أف مديرم التسو ابؼستهلكتُ". علبكة على ذلك

وعية أك ابؼوبظية. ابغاجة إبٔ التلبعب بالطلب استجابة للؤحداث غتَ ابؼتوقعة مثل التقلبات العادية اليومية أك الأسب
، تعتبر عركض تركيج ابؼبيعات مناسبة بشكل خاص لتعديلبت الطلب على ابؼدل القصتَ كىي أسلحة علبكة على ذلك

، فيما يتعلق بابؼنتجات الإضافية ابؼعركضة ت السفر كالسياحة. علبكة على ذلكعظم شركاحيوية بُ مستودع الأسلحة بؼ
 ىي قيمة مضافة حافز للشراء.

 الدعارض:الدعارض التاارية /  -
بيكن التعرؼ على ابؼعارض التجارية على أنها بذمعات دكرية حيث يعرض ابؼصنعوف كابؼوردكف كابؼوزعوف بُ  

قدموف معلومات للمشتًين المحتملتُ، لتوفتَ ابؼعلومات، كإثبات كعينة ابؼنتج، بالإضافة إبٔ صناعة معينة منتجاتهم كي
 Dwyer and). كفقنا لػ Duncan ،2002الابلراط بُ حوار كاحد لواحد مع العملبء ابغاليتُ كالمحتملتُ (

Tanner )2002(ا من حيث التكلفة، تعتبر ابؼعارض الت ، حيث بذمع العديد من ابؼشتًين مع جارية فعالة جدن
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موظفي ابؼبيعات، كابؼشتًين الذين بٓ يكن لديهم بُ الغالب أم اتصاؿ مسبق مع الشركة ابؼباعة. تلعب ابؼعارض 
التجارية أك ابؼعارض / العركض ككرش العمل دكرنا مهمنا كىي شكل بديل للتوزيع كالعرض للوصوؿ إبٔ بؾموعات البيع 

، فإف ابؼعارض التجارية أك ابؼعارض / فة من ابؼستهلكتُ. علبكة على ذلككابؼستهلكتُ ابؼستهدبالتجزئة كابعملة 
العركض أك كرش العمل ىي أشكاؿ بديلة مهمة للتوزيع كالعرض للوصوؿ إبٔ بؾموعات ابؼستهلكتُ ابؼستهدفة للبيع 

 .)2001، لة كابؼستهلكتُ. (ميدلتوف ككلبرؾبالتجزئة كابعم
 الانترنت: -

على أف مواقع كيب كركابط بؼواقع أخرل بُ جزء الإنتًنت.  )Middleton and Clarke )2001يشتَ 
، يعُرؼ توفتَ التسويق الذم يبدأ بو العميل باسم التجارة الإلكتًكنية  الإنتًنتللبيع مباشرة إبٔ العميل عبر

)Duncan  ،2002 كفقنا لػ .(Czinkota and Ronkainen )2001ؾ موقع على )، ينُظر إبٔ امتلب
شبكة الإنتًنت على أنو ضركرم ليس لأم سبب آخر سول بناء صورة إبهابية كقد ينقل عدـ كجوده صورة سلبية. 

التسويق الشاملة كليس فقط من أجل ابؼظهر. بيكن لصفحة الويب أف  باستًاتيجيةبهب أف يكوف موقع الويب مرتبطنا 
ولاء بتُ العملبء. ، حيث ستعمل على بناء الالنظر حوؿ ابؼنتج الأخبار ككجهاتتعمل كمنتدل كيب للعملبء لتبادؿ 

، فإف الإنتًنت يقلب الأعماؿ رأسنا على عقب كمن الداخل إبٔ )2001علبكة على ذلك، كفقنا بؼيدلتوف ككلبرؾ (
حة بُ العقد ابػارج. إنو يغتَ بشكل أساسي الطريقة التي تعمل بها الشركات ككاف التطور الأكثر عمقنا بُ السفر كالسيا

رة الإنتًنت ابؼاضي ىو تأثتَ التغيتَ بُ قدرات كإمكانات الإنتًنت. إذا كاف من السابق لأكانو التأكد من مدل سيط
، فمن الواضح على الأقل أف تأثتَىا سيكوف لو تأثتَ كبتَ على كل جانب من جوانب تسويق على التسويق السياحي

 ابػدمات تقريبنا.
 كالرلاية:الأحداث  -

، فإف الأحداث كالرعاية عبارة عن بصعيات علبمات بذارية  Dwyer and Tanner (2002) قنا لػكف 
مستهدفة بشكل كبتَ كالتي تتضمن بشكل شخصي آفاؽ ، للمساعدة بُ كضع علبمة بذارية من خلبؿ ربطها بأسباب 

ج حيث يرتبط منتج أك شركة ) الرعاية بأنها "نوع من التًكي1998معينة للؤنشطة. علبكة على ذلك، يعرؼ بظيث (
 .” بكياف أك حدث أك نشاط. بُ مقابل مسابنتها، يأمل الراعي أف تظهر بُ التغطية الإعلبمية

فإف الرعاية ىي شركة كبتَة، تُستخدـ بعذب الرعاة المحتملتُ من خلبؿ إنتاج حزـ  )،2001كفقنا بؼيدلتوف ككلبرؾ (
 الوعي الذم بذلبو تغطية العلبقات العامة. العثور على أمثلة للرعاية مناسبة، كبرقيق زيادة الأعماؿ من خلبؿ برستُ

ليس بالأمر الصعب اليوـ لأف كل فريق رياضي كحفل موسيقي كبرنامج ثقابُ يستخدـ الرعاية كطريقة لتمويل أنشطتو. 
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شاكل للشركة إذا تأمل الشركة الراعية بالطبع بُ ابغصوؿ على بعض الدعاية ابعيدة من الرعاية كلكن قد بردث م
 تفضيلبن.فشلت الأنشطة التي ترعاىا أك برولت بطريقة أقل 

 كالتغليف:التعبئة  -
ة العلبمة يعد التغليف أحد أكثر المجالات ابتكارنا بُ التسويق ابغديث كبدا أف التغليف يلعب دكرنا حيويان بُ صور  

 Duncan) كفقنا لػ Kotler ،1997كبتَة. (، فإف برنامج الاتصاؿ ابؼنسق لو أبنية  التجارية كىوية ابؼنتج
ها بُ نقطة البيع. ، التي يتم تسليمي الرسالة الأختَة، كىاكية ككسيلة الاتصاؿ رسالة تذكتَ، تعطي كل من ابغ)2002(

 ، يعد التغليف جزءنا مهمنا من ىوية العلبمة التجارية. العبوة ىي أكلان كقبل كل شيء حاكية كتقدـ أيضناعلبكة على ذلك
 ، فضلبن عن ىوية كصورة العلبمة التجارية.نتج كنقطة بيع العلبمات التجاريةرسالة معقدة حوؿ فئة ابؼ

 التركيج:نقطة شراء الدواد /  -
، لتكوف داخل ابؼتاجر حيث يتم بيع ابؼنتج) نقطة الشراء على أنها "عركض بُ Duncan )2002يعر ؼ  

 Middleton andبدثابة تذكتَ بالعلبمة التجارية كبرفيز عمليات الشراء التجريبية كابؼشتًيات الإضافية". 
Clarke )2001ناعة السياحة". بالإضافة ) ، عرفا مواد نقاط الشراء على أنها "عركض نقاط البيع كالتًكيج بُ ص

العادية ض الكتيبات كغتَىا من ابؼواد سواء من نوع ابغوافز ، كعرك إبٔ ذلك، يتم تضمتُ ابؼلصقات، كتزيتُ النوافذ
ة قوة ابؼبيعات على ابؼدل ، بً تصميم نقاط الشراء لتحفيز الشراء للمستهلك كالتاجر كفعاليكابؼؤقتة. علبكة على ذلك

 ابؼتجر ، يتم التًكيج بُ)Duncan )2002، من خلبؿ ابغوافز كالعركض ابؼؤقتة. (ابؼرجع نفسو) كفقنا لػ القصتَ
 للمواد التًكبهية كالأنشطة كالرسائل للتًكيج بُ ابؼتجر كخلق أجواء تركبهية.

 إيجابية:كلمة  -
ينُظر إبٔ الكلبـ الشفهي على أنو أكثر الاتصالات الفردية المحتملة بُ مزيج الاتصالات. بيكن أف تساعد الشركة  

يئة كربدا أيضنا لأكقات التي تواجو فيها الشركة دعاية س، بُ الشفهية كنشرىا. بالإضافة إبٔ ذلكبُ إنشاء الكلمات ا
، بيكن أف تساعد أعماؿ الدعاية كابؼراسلبت الذكية كالعركض التًكبهية الإبداعية كالإعلبنات الصعبة ابلفاض ابؼبيعات

) ، يتحدث الناس عن 1998) كفقنا لسميث (Wells et al  ،2000بُ قلب ىذا الابذاه بشكل فعاؿ. (
سواء كانت شكول أك  للمحادثة،ابؼنظمات كمنتجاتها كخدماتها كموظفيها. غالبنا ما تكوف الشركات كعركضها مصادر 

، مثل الإعلبنات التلفزيونية  التًكبهية،بل أيضنا جهودىم  فحسب،كاليوـ لا تتم مناقشة ابؼنتجات أك ابػدمات  إعجابان
 ابؼثتَة.ض ابػاصة كالألعاب الدعائية كالعرك 
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 ) Wells et al) .2000كفقنا لػ الشركة:ىوية  -
يتم استخداـ ىوية الشركة للئشارة إبٔ صورة الشركة للشخصية. بيكن استخداـ ىوية الشركة كنوع من  

الاتصالات بشكل استًاتيجي من أجل تعزيز أك ابغفاظ على بظعة الشركة أك إنشاء مستول من الوعي باسم الشركة 
 سم الشركة كشعارىا كطبيعة أعمابؽا.بعض الأمثلة على ىوية الشركة ىي ا ذلك،كطبيعة أعمابؽا. بالإضافة إبٔ 

(TONBERG, 2003, pp. p 10-15) .. 
 الرسائل:ماادر  -

الأدكات التي بيكن استخدامها لتوصيل رسالة إبٔ بصهور أصحاب  أف على(Wells et al,2000)يذكر 
ابؼصلحة كمعهم بطريقة متسقة. لتشمل بؾالات أخرل من ابؼزيج التسويقي غتَ أدكات الاتصاؿ التسويقي التقليدية. 

ناء علبمة تتضمن مصادر الرسائل بصيع الواجهات ابؼختلفة بتُ الشركة كعملبئها كبهب إدارتها للعمل معنا من أجل ب
) قس م ىذه الأدكات أك مصادر الرسائل إبٔ ثلبث بؾموعات 2000كيلز كآخركف. ((بذارية أك صورة شركة متسقة. 

 أدناه: (7)الشكل كما ىو موضح بُ   بـتلفة،
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 : مصادر الرسائل 07الشكل رقم 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

Source: Integrated Marketing Communication And Tourisme, Camilla Kulluvara Johannna 

Tornberg, Lulea, University Of Technologie, Suede (Tonberg, 2003). 

 
 

أدكات بـططة كغتَ بـططة  الزبائن إبٔيصنفوف بصيع مصادر الرسائل التي تتواصل مع فإف الباحثتُ  كما ىو مبتُ بُ الشكل
ا تقريبنا أك على الأقل بُ الاعتبار، بُ حتُ أف الاستخداـ غتَ  كغالبنا ما تكوف غتَ مدركسة. يتم استخداـ ابؼخطط دائمن

 استخداما.يتم النظر فيو يكوف أقل  ابؼخطط لو كغالبنا ما لا
كبيكن التحكم فيها من قبل  للمبيعات،يج تشمل الأدكات ابؼخططة أدكات التسويق التقليدية مثل الإعلبف كالتًك ) أ

مثل بؾموعات القيل  الغالب،تتكوف الأدكات غتَ ابؼخططة من كسائط لا تتحكم فيها الشركة بُ ك  الشركة نفسها

تروٌج - للرقابة(مخطط )خاضع 

 المبٌعات

 تسوٌكالعلالاتالعامة -

 التسوٌكالمباشر-

 البٌعالشخصً-

نمطةالشراءوالموادالمتاجرة-

 بها

 التعبئة-

 التخصصات -

 أحداث-

 الرعاٌات -

 الترخٌص -

 خدمةالزبائن-

 التسوٌكالداخلً-

 مولعالكترونً-

 مصدر الرسالة

غٌر مخطط له )غٌر خاضع 

 للرقابة(

 ثرثرةالموظفوسلوكه -

 كلمةإٌجابٌة-

 الإعلامٌةالتحمٌمات -

تحمٌماتمجموعة -

 المستهلكٌن

 مجموعاتالدردشة

 موالعالغورٌلا-

كثٌرا ما لا ٌؤخذ فً 

 الاعتبار

 مرافك-

 خدمة-

 توزٌع-

 تصمٌمالمنتج-

 أداءالمنتجأوجودةالمنتج-
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على الرغم من أنها  التسويقي،كالقاؿ كالمحادثة. لا تعتبر ىذه بُ كثتَ من الأحياف مهمة بُ تنسيق أدكات الاتصاؿ 
 قد تكوف ذات أبنية حيوية عندما يتعلق الأمر بالدعاية للشركة.

الأدكات التي غالبنا ما لا يتم أخذىا بُ الاعتبار ىي الرسائل التي يتم تسليمها بواسطة جوانب أخرل من ابؼزيج ) ب
نتج نفسو كتوزيعو يوصلبف ابؼوثوقية مثل السعر كابؼنتج كالتوزيع. يشتَ سعر ابؼنتج إبٔ مستول ابعودة. ابؼ التسويقي،

 كبيكنهما جنبنا إبٔ جنب مع السعر بناء صورة جيدة للشركة.
لا بيكن إنكار أف التعرؼ على ىذه ابؼصادر ابؼختلفة للرسائل أمر مهم بهب التفكتَ فيو من أجل تنسيقها بطريقة 

 .)p 16، صفحة TONBERG ،2003(متسقة كمتكاملة 
 :الأدكات الحديثة للاتاالات التيويقية الدتكاملةالفرع الثانِ: 

أصبحت كسائل التواصل الاجتماعي أكثر أبنية بُ الوقت ابؼعاصر ،حيث يبحث الناس عن طرؽ جديدة 
تتمكن الافراد من القدرة على الاستماع معلومات بؾمعة مع معلومات أخرل ك للتواصل مع كل منها فهي عبارة عن 

بييل الافراد ابٔ التًابط الطبيعي علبقات ىي جزء من حياة الانساف ك على الانتًنت ،لذلك فالابٔ ما ينشره  الاخركف 
مع الاخرين لإنشاء قيمة عاطفية كالنجاح السريع لبوابات مثل الفيسبوؾ التي تعطي بُ بعض الأحياف نفس أبنية 

فهي عبارة عن  Instagramأك  youtubeوب يالقيمة الواقعية للرسالة ، لنسوؽ مثلبف مثاليتُ للتوضيح اليوت
شاركة المحتول، ابؼلفات الشخصية، ك الآراء أدكات الاتصاؿ عبر الانتًنت التي يستخدمها الافراد بؼمنصات اجتماعية ك 

فهي  ،بر الانتًنت بتُ بؾموعة من الناسالتفاعلبت عك ك ىي مصممة لتسهيل المحادثات ك ما إبٔ ذلك ابػبرات ك 
، فهي الطريقة التي ط الشبكات الاجتماعية فيما بينهاك منصة الوسائط التي تقوـ بعملية ربعبارة عن منصة اتصاؿ أ
فالوسائط  ،اء علبقات مع الزبائن ابغاليتُ كالمحتملتُبنلمحادثات بطريقة حقيقية كشفافة ك تنظم بها ابؼنظمات ابٔ ا

ـ معا للتواصل تي بسكن المجتمع من القدك الاجتماعية ىو ابؼصطلح الشامل لمجموعة من أدكات الويب كالتطبيقات ال
راء للوصوؿ إبٔ المحتول، فالشبكة الاجتماعية ىي موقع يستخدـ كاحد أك أكثر من أدكات الآكتوليد الأفكار ك 

 التفاعل كالتواصل كتبادؿ ابؼعلومات بتُ الأفراد.ماعية لتقدبيها من أجل الاتصاؿ ك الوسائط الاجت

مواقع الشبكات الاجتماعية على أنها خدمات قائمة على الويب تتيح للؤفراد أنشاء بصهور أك تعريف  "إليسوف"عرؼ 
از اجتيعرض ك ككذا ملف شبو عاـ داخل نظاـ شبو مقيد مع صياغة قائمة للمستخدمتُ الاخرين الذين يشاركونهم 

تسميات ىذه الاتصالات د بزتلف طبيعة ك داخل النظاـ، كق تلك التي أجراىا الاخركفقائمة الاتصالات ابػاصة بهم ك 
من كاقع إبٔ أخر. على الصعيد الدكبٕ فقد بً تطوير عدد من الشبكات الاجتماعية كتأثتَىا على سلوؾ ابؼستهلك 

 اليوـ أعلى بشكل متزايد كسنعرض الأدكات ابغديثة للبتصالات التسويقية ابؼتكاملة كىي كالابٌ:
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 :Facebookالفييبوؾ -1

عبارة عن شبكة تفاعلية قائمة على الويب تتيح للمستخدمتُ مشاركة ابؼعلومات كالأفكار عبر ملف  وى
مساحة كاسعة، بهعل من ابؼمكن الاتصاؿ بأكلئك الذين لديهم مصابّ مشتًكة عبر السياسة كالاقتصاد كىو من 

لا بُ كسائل سويق الأكثر شمو يضم بؾموعة من أدكات التالاجتماعي أكثر شهرة بُ العابٓ ك الشبكات التواصل 
مؤسسو مارؾ زككربتَج عندما  ك  2004اير ىو موقع كيب للتواصل الاجتماعي بً إطلبقو بُ فبر الاتصاؿ الاجتماعي ك 

كاف يقتصر على طلبب ىارفارد   2004كاف طالبنا بُ جامعة ىارفارد. على الرغم من أنو عندما بً إطلبؽ ابؼوقع بُ 
بُ عاـ  بُ بصيع أبكاء العابٓ، استخدامومن بٍ بيكن ز ليشمل طلبب ابؼدارس الثانوية ك يافقط ، فيما بعد امتد الامت

، كما بين استخدامو كشبكة ر استخداما بُ بصيع أبكاء العابٓبً تصنيفها على أنها الشبكة الاجتماعية الأكث 2009
بيكنهم تبادؿ الرسائل فيما ك  مستخدمتُ أخرين كأصدقاء كإضافة،  بؼلفات بؼستخدمي ابؼلفات الشخصيةلإنشاء ا

التعليقات عندما يريدكف برديث ملفات شخصية بالإضافة ابٔ ذلك الصور ك خطارات التلقائية ك ك الإبينهم بدا بُ ذل
، سواء بُ لأشخاص ذكم الاىتمامات ابؼشتًكة بيكن إنشاء ملف شخصي على الفيسبوؾ بؼستخدمي المجتمعات

 .بٔ ذلكما إبؼنظمة أك ابؼدارس ك العمل أك ا

 :MySpaceمام سبايس -2

ناجحة ك جذب زبائن  اجتماعيتسويق  استًاتيجيةأصبحت مقاطع الفيديو الأف جزءا أساسيا من أم 
إنهم يشاىدكف  Forbesبُ العمل كفقا لمجلة  الذين شملهم الاستطلبع التنفيذين، صرح ثلبثة أرباع ابؼديرين جدد

ىذا يعتٍ أف إنشاء مقاطع فيديو مقاطع فيديو على مواقع الاعماؿ التجارية مرة كاحدة على الأقل بُ الأسبوع 
، تثقيف ابعمهور الزائرللتًفيو ك  مصممةبرستُ ىذه القناة للحصوؿ على أكبر عدد بفكن من الزبائن ىذه ابؼقاطع ك 

توفتَ ابؼعلومات دمات التي تقدمها ك عي الشركة أك ابؼنتجات أك ابػالو  لذلك بهب أف تستند الأىداؼ على زيادة
ىذه باستخداـ  الفيديوتتمثل ابػطوة الثانية بُ ابؼوقع بُ برستُ مقاطع  .فاء الطابع الإنساب٘ على ابؼنظمةإضك 

 .ر عليها بُ أم بحث على بؿرؾ جوجلبفا بينحها فرصة العثو  ،الكلمات الرئيسية

الوظائف كمنصة إعلبنية على الفيسبوؾ كللحصوؿ على قاعدة على عدد من ابؼزايا ك  Myspaceبوتوم موقع 
الاحصائيات أف ابؼستخدمتُ يقضوف كقتا أطوؿ  YOUTUBEمستخدمتُ أكبر من كلتا الشركتتُ يظهر موقع 

من ابػيارات بوتوم على العديد رين كىذا للوصوؿ ابٔ العابؼية ك من ابؼوقعتُ الاخ Myspaceبُ طريقة مهمة للشركة 
ككذا تدفق مستمر لمجموعات ع نظاـ أساسي مع تطبيقات مشابهة للمعلنتُ للجمهور علبكة على ذلك يقدـ ابؼوق
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ابؼستخدمتُ ذكم الاىتمامات ابؼشتًكة من خلبؿ ابؼوقع الالكتًكب٘ ليست سول بعض الطرؽ التي بيكن للمنظمات 
 .من خلببؽا الوصوؿ إبٔ ابؼستهلكتُ

 :Twitterتويتر   -3
حرفا تسمى  140تتكوف من تتسم بسرعة إطلبؽ النار ك معلومات كأراء تعتمد على الويب، ك  عبارة عن شبكة

خاص من الاختزاؿ  نوع Twitterعلبمات التًقيم ضمن ىذا ابغد لذلك لدل ات ك ابؼساف احتساب. يتم تغريدات
 .تبدأ بُ التعلم

رات ابؼختلفة مثل مدكنات لأنو قدـ العديد من ابػيا ،اكتسب شعبية بُ ابؼقاـ الأكؿك  2006ظهر تويتً بُ عاـ 
مليوف مستخدـ  200كاف لدل تويتً   2011استخدمها العديد من ابؼشاىتَ اعتبارا من عاـ  لأنوثانيا مصغرة ك 

حيث بيكن للشركات  ،، فهو ملف نابض بابغياةالإنتًنتمسجل كىو كاحد من أكثر عشرة مواقع شعبية بُ بيئة 
كيعد أحد اكثر القنوات  ،الأمور ذات الصلة بدوضوع الصناعةبصع الزبائن المحتملتُ ك ابعمع بتُ قادة الفكر بؼناقشة 

، بالإضافة إبٔ منتدل ن الزبائن حوؿ عركض منتجات معينةبصع التعليقات م ،دمة بفاعليةبصع الأصوات ابؼستخ
 .ما بيكن أف تقدموعن ابؼنظمات ك الزبائن المحتملتُ كاكتشاؼ ابؼزيد 

 :LinkedInينكدين ل -4
 2003بً إطلبقو بُ عاـ  ،ت كالأشخاص بُ النشاطات ابؼهنيةىو موقع كيب للتواصل الاجتماعي للمنظما

مهنية ىو أكبر شبكة ك  TechRepublicمليوف مستخدـ مسجل مثلو كمثل موقع  175من  أكثركيبلغ حاليا 
، كولد ن استخدامو مثل الفيسبوؾ كتويتًكما بيك ،دكلة 200من  أكثرمليوف عضو بُ  161تضم  ،على الانتًنت

من ناحية إنشاء يوفر ىذا ابؼوقع القدرة ك  فقط. اجتماعيسيلة تواصل أحيانا ك  LinkedInللخيوط التًابطية كيعتبر 
من ناحية أخرل يقدـ قيمة إضافية بُ العديد من ن أف يكوف كذلك بؿدث بشكل دائم ك بيكملف تعريف شخصي ك 

ابغصوؿ على اتصالات متعددة  ك  الاتصاؿابعوانب مثل الانضماـ ابٔ بؾموعات جديدة من أجل توسيع دائرة جهات 
 .كابؼشاركة بُ الأسئلة كالأجوبةجذب الاتصالات ول بحيث يصبح مصدرا للمعلومات ك كنشر ركابط مع المحت

 :+Google جوجل -5
بؿتويات أخرل للؤشخاص ركابط كمقاطع فيديو كصور ك  لإرساؿتتيح الفرصة  اجتماعيةرة عن شبكة ىو عبا

اتيجية لوسائل التواصل جزءا أساسيا من أم استً  +Googleسرعاف ما أصبح ك  .اىتمامات بفاثلةالذين لديهم 
+ لزيادة عدد ابؼستخدمتُ بحيث ابؼطلوب من بزطط جوجل مليوف مستخدـ حاليا، 90حيث أكثر من  ،الاجتماعي

 :يلعب ىذا ابؼوقع دكرا مهما بُك  +Googleإنشاء حساب على  Gmailمستخدمي 
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 .بُ نتائج البحث كتسهل ظهورىاأعماؿ برستُ بؿرؾ البحث لشركة ما -
 بأكملو.دبٙ صورة كاملة عن النشاط التجارم فرصة جيدة للشركة لتق +Googleتعد صفحة -
فإف جانب ابؼهم ىو  الاجتماعي، لذلكصلة عند مراعاة اتصالات كسائل التواصل  أكثرنتائج بؿرؾ البحث تعتبر -

 .إدخاؿ الكلمات الرئيسية بُ ابؼعلومات ابؼنشورة على الشبكات الاجتماعية ابؼختلفة حتى تتمكن ابؼنظمات من ذلك
 .ابػاصة بو تتضمن خوارزمية البحثيؤدم ابٔ دبلومة الشركة بُ شبكة البحث ك -
 :Pinterestبنتراست  -6

لاكتشاؼ اىتماماتهم ابػاصة للعثور على ابؼنتجات أك  Pinterestكل يوـ يستخدـ ملبيتُ الأشخاص موقع 
 الدبوسابػدمات التي يريدكف سواء كاف الشراء أك التواصل مع الأشخاص الذين لديهم اىتمامات مشتًكة حيث اف 

ىو صورة أك مقطع فيديو بيكن إضافتو بواسطة أم مستخدـ بُ ىذه الشبكة، كما بيكن إضافة الدبابيس مباشرة من 
 .Pin Itمواقع الويب أك التطبيقات باستخداـ 

كما بيكن بؼستخدمي الشبكة مشاىدة بصيع لوحات ابؼستخدمتُ الاخرين كيستخدـ ابؼوقع جودة عالية من خلبؿ 
 ط الاجتماعية التي تستخدـ الشبكة مع موقع الشركة.استًاتيجية الوسائ

 :Foursquar فور سكوير -7
ك أصبح أحد أشهر ابؼواقع بُ شبكات  2009ىو موقع شبكي اجتماعي قائم ابؼوقع بً إطلبقو بُ مارس 

ب الأشياء يوفر طرقا عديدة للمعلنتُ للتواصل مع ابعماىتَ التي ترغاعي بالنسبة للعلبمات التجارية ك التواصل الاجتم
، ة على برستُ برليلبت الإعلبنات كالاستهداؼ كالقياسيعمل على التحديد بدقتي يقدمونها بُ العابٓ ابغقيقي ك ال

ابعودة كما يعتمد  موقع الطرؼ الأكؿ لضماف الدقة ك  كىو النظاـ الأساسي البربؾي الوحيد الذم بوتوم على بيانات
، ىذه ابػدمة ك الإعلبف عن الاحداث حوؿ العابٓلتحديد ابؼوقع أكذلك على شبكة اجتماعية بيكن استخدامها 

إضافة ككل مستخدـ بيكنو إنشاء ملف تعريفو ك  ،مليوف مستخدـ حوؿ العابٓ 300من  القائمة على ابؼوقع لديها أثر
 يتيح التطبيق ،ة على ذلك، علبك GPSيتوفر برنامج للمستخدمتُ إمكانية برديد مواقعهم عبر أصدقاء جدد، ك 

كذا ابؼشاركة بُ عمليات من ابؼواقع التي يتواجدكف فيها ك للمستخدمتُ استخداـ خيار التسجيل الوصوؿ بالقرب 
 .Facebook كTwitterتسجيل الوصوؿ مع أصدقائهم عبر الشبكات الاجتماعية مثل 

عبية فورية أف برصل على شFoursquare كل الاحداث التي بً الإعلبف عنها على الشبكة الاجتماعية بيكن ؿ
من كل اصدار جديد من التطبيق ابٔ  كيستفيد ابؼستخدموفيواصل ابؼوقع بُ بريينو  كما ،’‘للفم  الفم ’‘عن طريق 

كقد بوصل مستخدموىا على معلومات حوؿ أم موقع تقريبا دكف  المحسنة،جانب الشكل ابعديد من الوظائف 
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 كالاتصالات بحساباتإضافة الأحداث  الفرصةكيتيح خيار تسجيل الوصوؿ أكلا  استخداـابغاجة ابٔ 
Facebook كTwitter. 

 :Xingقتزينغ  -8
، مليوف مستخدـ حوؿ شبكة 13لديها : أبؼانيا كالنمسا كسويسرا ك dachشبكة أعماؿ بُ منطقة  أكبرىي 

يتم بسثيل عنصر من عناصر ، ك ف منهم يستخدمونو لشبكات الأعماؿ، البحث عن كظيفة...إبْمليو  6.6العابٓ ك
العلبقات بُ لمستخدمتُ بابغفاظ على الأعماؿ ك بيكن أف يسمح ل لأنو ،بالأحداث XINGالشبكة الاجتماعية 

 :ع عدـ الاتصاؿ كما بيكنو كذلك منكض

 .راءات التسويق المحددة بُ ابؼوقعإتاحة الفرص بؼنظمي الاحداث من التنوع بُ إج-
 .تم أخذ الاحداث مباشرة من الشبكةللموقع عندما يتتم الإجراءات كاملة -
 .ماعية على غرار التسويق الفتَكسيبيكن أبستة التوصيات من خلبؿ الشبكة الاجت-
تسويق  كأداةتتم الاحداث تلقائيا موصى بها للمستخدمتُ الذين قد يكونوف مهتمتُ بناء على ملفهم الشخصي  -

 .Ad CREATORربطهم بدوقعي  للؤحداثأخرل 
-Ad CREATOR  ىو قبل كل شيء أداة إعلبنية بُ شبكة الأعماؿ ،من خلبؿ ىذه الأداة بيكن للشركة :

برديد ابؼيزانية التًكبهية ك ابعمهور ابؼستهدؼ حسب ابؼنطقة ك الاىتمامات ابؼتعلقة بها ك ما على ذلك، بٍ بيكن أف 
 ة فعالة .ك بالتابٕ بيكن زيادة البحث بطريق XINGتستهدؼ بعميع مستخدمي 

 :Instagramأنيتاراـ  -9
لو مشاركة الصورة على ، كما بيكن من خلبركة الصور مع الأصدقاء كالعائلةبصيلة كبفتعة بؼشاو كسيلة سريعة ك ى

بوتوم الاف اء انستغراـ مقابل مليار دكلار ك كما قامت شركة فيسبوؾ من شر .Tumblr تومبلرالفيسبوؾ كتويتً ك 
 .ط شهرممليوف نشا 90على 

 :WhatsAppكاتياب -10
ذا يعتمد ى ىو تطبيق للهواتف الذكية يتيح للمستخدمتُ إرساؿ رسائل مستخدمتُ أخرين بُ كثتَ من الأحياف،

ئيا بإنشاء قائمة ، يقوـ تلقامة كبديل للرسائل النصية القصتَةابغالات ابؼستخدالتطبيق على رقم ىاتف الشخص ك 
بٔ قائمة جهات الاتصاؿ ابؽاتف عندما تتم إضافة جهة الاتصاؿ جديدة ايتم برديد ابغساب برقم جهات الاتصاؿ ك 

 ،الشخص ابؼعتٍ ىو مستخدـ التطبيق على افتًاض أف ،التطبيق الشخص ابٔ قائمة التطبيقسيضيف ىذا ابغالية ك 
 .Googleكخدمات  Androidبوتاج ابؼستخدموف ابٔ دعوة للوصوؿ ابٔ المجموعة كما يستخدـ تطبيقات 
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التغيتَات بُ بيئة الأعماؿ كالابتكار التكنولوجي كتنويع طلبات ابؼستهلكتُ أدت ابٔ التغيتَات نتيجة لذلك فإف  
 كالسعيفعلى ابؼنظمات التوجو إبٔ برستُ العلبقات مع ابؼستهلكتُ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة  بُ بفارسات

اقتصاد يتمتع بديزة تنافسية كبُ  ،تُ كابؼوظفتُ كشركائهمتهلكلإرساؿ رسائل متسقة إبٔ بصيع أصحاب ابؼصلحة ابؼس
، لضماف إنشاء كصيانة اصل التسويقي بأكثر الطرؽ فعالية، برتاج ابؼنظمات إبٔ الاستفادة من التكامل التو قوية

ف الشركات فإ علبقات طويلة الأمد مع الزبائن ابغاليتُ كالمحتملتُ. من خلبؿ الاقتًاب من التواصل التسويقي ابؼتكامل.
"تتحدث بصوت كاحد" كيكوف تأثتَ الرسائل ابؼرسلة بحد أقصى كاحد. تستفيد كسائل التواصل الاجتماعي من أدكات 

كالمحادثات كسيؤدم ذلك بُ النهاية إبٔ التفاعل مع الزبائن  الاتصاؿ عبر الإنتًنت ابؼصممة لتعزيز مشاركة ابؼعلومات
 .)(274،276ص ص  OANCEA, 2016, p) ابغاليتُ كالمحتملتُ. (
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 خلاصة الفال :
تعد الاتاالات التيويقة من أىم لناصر الدزيج التيويقى للمنظمة ك تعبر الوسيلة الفعالة للتأثنً للى 

ك العديد من العركض كالتذكنً لذا ك أقتنالو  بالعديد من التقنيات كالاللاـسلوؾ الديتهلك كقتراراتو 
بخاائص ك جودة الدنتج سوء أكانت سلعة اك خدمة ، ك ىذا من خلاؿ حزمة اتاالية لذا خاصية اتاالية 

متمثلة في مزيج اتاالي متكوف من الاللاف ك العلاقتات العامة ك البيع الشخاي ،تنشيط الدبيعات ك 
نظمات أف تتاو لضو الاىتماـ جودة قتنواتها الاتاالية التيويقية التيويق الدباشر ، لذلك فرض للى الد

لتميزكبردث الاختلاؼ في منتااتها ك للامتها التاارية مقارنة بالدنافينٌ ك ىذا بهدؼ تكوين للاقتات مع 
 ك احدث بسوقتع ذىني ايجابي لديهم مع كيب رضاىم ككلائهم للمنظمة .زبائنها 

ك من ىذا الدنطلق ك من خلاؿ الانشطة الاتاالية التيويقية  الدتعددة التي تعتمدىا الدنظمة ،ادركت 
الدنظمات أف توحيدىا أصبح ضركريا بشكل متناسق ك متناغم كالذم نتج لنو التوجو لضو الاتاالات 

قتيمة برنامج تكامل من بنٌ التوجهات الذم يتبنى ك يعترؼ بازيادة في التيويقية الدتكاملة الذم يعد 
الاتاالات التيويقية الدتعددة ك التي بدكرىا تعمل للى تفعيل تلك النظرة التكاملية في ميكانزـ العملية 

الاتاالية التي تعمل للى دمج الادكات الاتاالية التي توحد كل الجهود الاتاالية في قتالب كاحد شريطة 
يلة ك الدضموف لكس النموذج اليابق الذم تعمل لدـ الاختلاؼ فيما بينها من حيث الطريقة ك الوس

 ادكاتو باستقلاية كل لناصره .
اف النموذج الدتكامل الجديد للاتاالات التيويقة يعمل للى الحوار الدتيق ك متكامل مع بصهور الدنظمة 

رات مع زبائنها ك بضيع الأفراد سواء كانوا داخلينٌ أك خارجينٌ من خلاؿ توحيد ك التنييق بنٌ القرا
الاساسية في اطار كاحد ضمن اطار لملي لتخطيط الاتاالات التيويقية الدتكاملة التي تشمل : الشرائح 
الديتهدفة ، الاورة الذىنية ، الديزانية ك بنٌ القرارات التنفيذية التي ترتكز أساسا للى التناغم ك التكامل 

ليل التغذية الدرتدة التي من شأنها الخركج بنٌ الاستراتيايات التيويقية ك القنوات الاتاالية كأخنًا بر
بقرارات تقيمية التي تبرز ما اذا كانت تلك القرارات التيويقة صائبة ك منازة حقيقة ك تم بلوغ الأىداؼ ك 

 تايح الالضرافات ك الاختلالات اف كجدت .
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  تعريف سلوؾ الديتهلك الأخضر كالعوامل الدؤثرة فيو: المبحث الأول 

 نماذج كالنظريات التأثنً الاتاالية للى الابذاىات :المبحث الثاني 

  تأثنً الاتاالات التيويقية الدتكاملة للى ابذاىات الديتهلك لضو الدنتج اليياحي الايكولوجي :الثالثالمبحث 

لضو الدنتج اليياحي  الجزائرم دراسة ابذاىات الديتهلك
 الايكولوجي
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 بسهيد
ا كاحدة من الصناعات ذات الأكلوية القصول بُ العابٓ بؽا أبنية التأثتَ الاقتصادم السفر كالسياحة باعتباربن

. لذلك فإف ابؼعلومات Werthner&Klein،(1999على ابؼستول المحلي ( على ابؼستول العابؼي ككذلك
طبيعتها من  كبعد الرحلبت كذلك، كبذعل ابؼتعلقة بها  ىي العامل ابغاسم للسياح أثناء التخطيط كابغجز كالتواجد

ىذا يؤدم إبٔ التبصر بأف السياحة تنتمي  ) كلWerthner&Klein  ،1999(كثيف للمعلوماتتكمنتجاتها 
إبٔ الصناعات الأكثر تأثران بالسرعة كالتغيتَات بُ التكنولوجيا خلبؿ العقود ابؼاضية كدكر ابؼعلومات يشرح ابنية 

دد التي ينظر إليها أنها من اكثر التقنيات تأثتَا بُ تغيتَ سلوؾ ابؼسافر بينما يزداد ع كالأنتًنتتطبيقاتها بُ السياحة  
)، كأدل انتشار التكنولوجيا ابؼعلومات إبٔ IWS  ،2005 مليوف مسافر 957متصفحي السياح الالكتًكنيتُ إبٔ 

، Werthner&Klein؛ Jung&Baker ،1998بُ الكفاءة كابعودة كابؼركنة ( برستُ توفتَ خدمات السفر
1999(. 

تسويقي، كينشأ  من ىذا التعقيد كوف سلوؾ كتعد دراسة سلوؾ الزبوف من ابؼواضيع الأكثر تعقيدا بُ المجاؿ ال
ابؼستهلك ىو سلوؾ بشرم كيتصف بدجموعة من الصعوبات خاصة كيفية قياس العوامل التي تؤثر فيو من خلبؿ 

، كيتصف سلوؾ الزبوف من الأمور الصعاب إذ كاف يتناكؿ بُ الدراسات الأحواؿ  ابؼتغتَة كابؼستمرة التي تطرأ عليو
قتصاديات التقليدية على أساس أف التسويق كاف يعد احد فركع من فركع علم الاقتصاد، إلا بُ الأكبٔ من منظور الا

كرفاقو الذين تناكلوا مفاىيم الاقتصاديات  George Katonaبداية ابػمسينيات الذم تغتَ ىذا التوجو بفضل 
كبٓ لشرح سلوؾ ابؼستهلك من  زاكية الرغبة كالاستطاعة على الشراء،  Psychological Economicالنفسية 

تظهر الدراسات التي تتبتٌ سلوؾ ابؼستهلك بُ الادبيات التسويقية حتى بُ منتصف الستينيات من طرؼ بؾموعة من 
أكاخر حتى بُ  John.B.Mckitterick,Fred.J.Borche,Robert.J.Keithابػبراء كالدارستُ مثل 

دكرا جوىريا بُ توجيو الدارستُ كالباحثتُ على اف " فهم سلوؾ   Teddor Levittsت الذم كاف ؿالستينيا
أساسي كمركزم بُ إرضاء حاجات ابؼستهلكتُ" كاعتمد ىذا ابؼفهوـ بُ الدراسات التسويقية إبٔ ابؼستهلك عنصر 

من ىذا جي لدراسة سلوؾ ابؼستهلك. ك بولو يم ابؼتعلقة بعلم النفس الاجتماعي كعلم الاجتماع كالانثرك ادراج ابؼفاى
عتبارىا اللبنة الأساس للبحوث ابؼنطلق أصبحت أم دراسة لأم مدخل تسويقي بؾبرة على دراسة سلوؾ الزبوف با

 .)79، صفحة ص 2009(العبادم،  الدراسات.ك 
بانية االتي تدرج بُ أىدافها مبدأ الاحتفاظ بالزبوف إبٔ الأبد كما تتبناه ابؼنظمات الي الناجحة ىيفابؼنظمة 

كعوامل الاىتماـ بالزبوف ك المحافظة عليو للؤبد عها للعناصر يخلبفا للمنظمات العربية التي تلقى عوائق بُ ذلك لتضي



: دراسة اثجاهات المستهلك نحو المنتج السياحي الاًكولوجيلثالفصل الثا  

94 
 

يئة المحيطة بهم التي بريل دكف الاحتفاظ بهم كىذا راجع لوجود عراقيل سيكولوجية كنفسية مرتبطة بابؼستهلكتُ كالب
من طرؼ منظمات اخرل كالتي يتطلب دراسة حثيثة كمستمرة عن فضلب عن حدة ابؼنافسة التي يشهدىا السوؽ 

 .)09، صفحة ص 2006(عمر، سلوؾ ابؼستهلك عامة كعن السلوؾ الشرائي خاصة 
 ابذاهبسكنت من شرح  الرئيسية التيتطوير كنطاؽ البحث ابؼستقبلي حوؿ ابؼفاىيم بُ ىذا ابؼبحث ندرس سك 
، التوقعات كابؼواقف كالتصورات كالرضا كالدكافع كمفهوـ الذات كالشخصية ، بدا بُ ذلك صنع القرار كالقيمابؼستهلك

، كنركز بُ ابؼبحث الثالث العلبقة اىات ابؼستهلك كنسوؽ أمثلة عنهاكالثقة كالولاء. بٍ نفحص النماذج ابؼفسرة لابذ
ابذاىات ابؼستهلك كالنقاط ابؼشتًكة بينهما كمن خلبلو نعابِ كيف الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ك التي بذمع بتُ 

تؤثر ىذه الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة على ابذاىات ابؼستهلك بكو ابزاذ قرار الشراء بكو ابؼنتج السياحي البيئي 
  مؤثرة على قرار شرائو ابذاه ابؼنتج السياحي الايكولوجي.ىي الادكات الاكثر سيطرة ك تٌ ما بدع
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 فيوكالعوامل الدؤثرة الأخضر : تعريف سلوؾ الديتهلك الدبحث الأكؿ

 بسهيد
 تعتبر ابذاىات ابؼستهلك جزءنا لا يتجزأ من البيئة التسويقية التي بيكن أف تعزز أك تقلل من أنشطة التسويق 

إنو سلوؾ مكتسب  .ابؼواقف عمومنا على أنها "درجة تفضيل أك استياء شخص فيما يتعلق بأحد الأشياء النفسية كتفُهم
ككظيفة لتصور ابؼستهلك كتقييم السمات أك ابؼعتقدات الرئيسية بذاه كائن معتُ. لذلك فإف التقييم ىو ابؼكوف الرئيسي 

على معتقداتهم كمفاىيمهم ك / أك سلوكياتهم التي بيكن الوصوؿ إليها للبستجابات السلوكية، لأف الأفراد يقي موف، بناءن 
الابذاىات ىي جوىر نظرية ابزاذ القرار لدل ابؼستهلك، حيث تشتَ ف على طوؿ أبعاد مثل الكراىية ابعيدة كالسيئة

 .الآراء الكلبسيكية حوؿ نظرية ابؼوقف إبٔ أف الابذاىات تتنبأ بالسلوؾ

النفس الاجتماعي ابؼعاصرة حوؿ الابذاىات تتساءؿ عن استقرارىا لأنها بيكن أف تتغتَ   كمع ذلك، فإف أبحاث علم
كعوامل سياقية (مثل كيفية تأطتَ ابؼشكلبت أك ابغالات العاطفية) ىذا يتحدل القوة التنبؤية كالتفستَية لنظرية السلوؾ 

 .الذاتية كالتحكم السلوكي ابؼدرؾ)عايتَ ابؼخطط، كالتي تعتمد على ابؼواقف بذاه السلوؾ (جنبنا إبٔ جنب مع ابؼ

 :العوامل الدؤثرة فيوك  الأخضر : سلوؾ الديتهلكالدطلب الأكؿ

ادم التنافسي فاف النظاـ الاقتص حاجاتهم، لذلكقوـ بو الافراد لتلبية رغباتهم ك ي ركتينيا،يعتبر الاستهلبؾ تصرفا 
، لذا فاف مات دقيقة كمفصلة عن ابؼستهلكتُعلى معلو  تطوير الشركات ينطوم على مدم حيازتهايؤكد على أف بقاء ك 

الصحيحة عن احتياجات ابؼستهلك  مفهوـ التسويق ابغديث يسلط الضوء على ابغاجة ابٔ التفصيل للمعلومات
فكرة أف الغرض  عابؼيا بُ. كما أف بُ العصر ابغديث يشتًؾ خبراء التسويق ذلكالإجراءات ابؼتبعة لكدكافعو كمواقفو ك 

ابؼستهلك ىو جوىر  لكن إرضاءابؼنظمة، ك  تنتجوسي للتسويق ىو عدـ العثور على الأشخاص كاقناعهم بالشراء ما الرئي
، يس جزءا من ابؼزيج التسويقيل IMC، كما اف اعتماد النهج كفقا الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة توجو ابؼستهلك

كتقوية العلبقات مع ابؼستهلكتُ كارساؿ رسالة موحدة  لكنو مفهوـ شامل باستخداـ عناصر ابؼزيج التسويقي لإنشاء
(Kailani), 2012, p.  بدا أننا بُ دراستنا ىذه نبحث عن تأثتَ الاتصالات التسويقية على ك . ) (975ص

 .حتما سنركز على ابؼستهلك الأخضر ابؼستهلك بكو ابؼنتج البيئي
لا بيكن بذاىل دكره بُ العملية  البيئي، الذمأك ما يسمى بابؼستهلك الايكولوجي أك  :تعريف الديتهلك الأخضر) أ

 .وقيةلبؿ زيادة حصتها السخأدائها البيئي من التسويقية ابػضراء باعتباره حجر الزاكية القوم التي تبتٍ ابؼنظمات 
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تلك الشربوة من ابعيل التي تربت على احتًاـ البيئة  وأن ’‘الأخضر علىتعريفا للمستهلك Skizynski كقد أعطى
 . بُ المجتمع كبتصرؼ كاعي اندبؾت راشدةكاستخداـ ابؼواد الغتَ الضارة ك  كاستعمالو للموادبها  كمدل الوعي

ص الذم بومل قلقا ابذاه البيئة كيقتتٍ منتجات الصديقة للبيئة ذلك الشخ وأن ’‘كقد عرؼ ابؼستهلك الأخضر على 
(البكرم ث.، أثر ابؼزيج التسويقي الاخضر على سلوؾ  ’‘كلا بردث تلوثا بها  طبيعية،تكوف غالبا منتجات ك 

، صفحة 2016، -دراسة برليلية عن عينة بؼستخدمي السخانات الشمسية -لاستخداـ ابؼنتج ذك الطاقة ابؼتجددة 
 .)67ص 

التصرفات التي تدفع بابؼستهلك ابٔ تفضيلو  بؾموعة من’’ كما يعرؼ أيضا سلوؾ ابؼستهلك الأخضر على أنو 
التي بوملها الافراد  ابؼنبثقة عن بؾموعة من ابؼتغتَاتص البيئية عن غتَه من ابؼنتجات ك بؼنتجات تتصف ببعض ابػصائ

الوعي ر ما ىو الا نتاج عن كم ىائل من فابؼستهلك الأخض’’ الآراء كالتي تدفعهم بكو ىذا السلوؾ من أفكار ك 
تكاؾ بجماعة داعمة ة أك بالاحئل الاعلبـ الربظية أك غتَ الربظيجراء تلقي ىذا الآراء من ابؼدارس أك من كسا ابؼعارؼك 

 . )297(الرزاؽ، صفحة ص  .بُ ىذا المجاؿ
السلوؾ الذم يسمح بطريقة مباشرة أك غتَ مباشرة بتجنب   ’‘السلوؾ البيئي على أنو  Giannelloni. J.Lيفسر 

لذلك فاف التصرفات التي يقوـ بها الافراد ارادية كانت أك غتَ ارادية  ’‘تأىيل البيئة تدىور البيئة أك ابؼسابنة بُ بضاية أك 
ن ابؼنتجات الصديقة للمسابنة بُ ابغفاظ على البيئة تندرج ضمن الاطار المحافظة على الطبيعة، بداية من البحث ع

للبيئة كاستهلبكها كإعادة تدكير نفايتها لاستعمابؽا كمنتج بيئي كتنجب ابؼنتجات ابؼضرة للبيئة كابؼشاركة بُ التنظيمات 
من التصرفات كالسلوكيات التي تكوف بؽا تداعيات سلبية على ابعمعاكية للمسابنة بُ برسيس كتوعية ابؼستهلكتُ 

 البيئة.
أما ابؼوجو  بالنية،السلوؾ البيئي على أنو يفسر من مدخلتُ: التعريف ابؼوجو بالأثر كابؼوجو  P C. Sternعرؼ ي

أف بودث تغيتَا جذريا بُ بالأثر فاف ىذا السلوؾ يفسر حسب نسبة تأثتَه بُ البيئة أك ابٔ أم مدل بيكن بؽذا السلوؾ 
التخلص من النفايات ميكانيزمات النظم الايكولوجية (أك احداث تغيتَ بُ كصيانة مواد الطبيعية كالطاقوية   الطبيعة

تدعوا ابٔ  كالندكات التيابؼنزلية، صفر نفايات منزلية) فاف ىذا التصرؼ بودث أثرا مباشرا على البيئة. أما عقد اللقاءات 
فاف ىذه  ا،عليهالوعي البيئي اك سن قوانتُ كتنظيمات تندد بابؼساس بالطبيعة أك فرض رسوـ ضريبية على ابؼتعدين 

 البيئة.غتَ مباشر على  أثرمن السلوكات ابؼهمة لكن بؽا  الإجراءات تعتبر
لأنو يركز على جانب النية التي ىي  مهمتتُ:بينما التعريف ابؼوجو بالنية خلبؼ للتعريف الأكؿ ابؼوجو بالأثر من نقطتتُ 

، بفا يعتٍ أف السلوؾ ؿ ابٔ سلوؾ يؤثر على البيئةتتحو  منفصلة عن السلوؾ ك التي ليس بؽا بالضركرة أثر على البيئة كلا
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البيئي لو ميزة بوجود فجوة بتُ السلوؾ ابؼعلن كالسلوؾ الفعلي كىذه طبائع كصفات البشر المجبولوف على ليس كل ما 
 . )92،93، صفحة ص 2017(منصف، ينوم القياـ بو يفعلو أك ينفذه 

 العوامل الدؤثرة في سلوؾ الديتهلك الأخضر: ( ت

على   بهمعوف كبشكل كبتَ النقاط، لكناختلف الباحثوف بُ برديد العوامل التي تؤثر بُ سلوؾ ابؼستهلك بُ قليل من 
 كالابٌ: كالتي نسردىامن ابعوانب  كثتَ

 الاجتمالية:العوامل أك الدؤثرات  -1
فراد على بعض الأكىي تلك العوامل التي تكوف سببا بُ التأثتَ على قرار الشراء لدل الشخص أك التي بفرضها 

بيكن ء أك سلوؾ الشرائي للمستهلكتُ. ك  من بتُ الظواىر الاجتماعية ابؼؤثرة بُ قرار الشراأشخاص معينتُ، كىي تعتبر
 برديدىا بالعناصر التالية:

ىي عبارة عن ترتيب المجتمع أك تقسيمهم ابٔ شرائح لنفس المجتمع نفسو ك : class social لشريحة الاجتماليةا ( أ
 .الاجتماعيةأك بالأحرل ىم المجموعات التي تكتسب نفس ابػصائص 

ىذا ابعزء من الشربوة الاجتماعية عموما يؤثر بُ توجهات الافراد سواء كانت ادخارية أك إنتاجية   أف القوؿ،يكمن ك 
 فيها شربوة لا برتاجها شربوة أخرل.قد ترغب  بكو الطلب لبعض ابؼنتجات التي اتكما بيكن أف يؤثر بُ توجه

أكد الدارسوف أف جل البحوث ابػاصة بددخل التسويق الأخضر، قد خلصت نتائجها أف الأعلى من الشرائح ك 
، صفحة 2007(البكرم أ.،  الاجتماعية ىم غالبا ما بيثلوف أكثر الأصناؼ ابقذابا للمنتج الأخضر.

 .)107،108ص
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 : العوامل الدؤثرة في سلوؾ الديتهلك(08) شكل رقتم

 

 

 

 

 

 
 

  ).107،108، صفحة ص2007. (البكرم أ.، : ابؼستهلك الأخضر الدادر

مقارنة الافراد تصرفاتهم ة عند تسمى بابعماعات ابؼرجعي :Reference Groupeالجمالات الدرجعية  ( ب
 ابعماعاتعند ابؼقارنة سلوكهم الشرائي مع توجهات ىذه أك  ،ابعماعات عند ابزاذ قرار الشراء بهذه سلوكياتهمك 

 .)108، صفحة ص 2007(البكرم أ.، بيكن القوؿ أم عندما يتأثر الفرد باختيارات تلك ابعماعة ابؼرجعية، ك 

 ’‘المجموعة التي يرتبط بها الافراد بعلبقة قوية تكوف كافية لأف بردد معايتَ للسلوؾ  اأنه ’‘كما تفسر أيضا على 

أك الفنانتُ ابؼشهورين  السياسيتُلبيئية للبستعانة بقدر من الرياضيتُ أك كيعمل عدد من الذين ينشطوف بُ ابعماعات ا
كابؼلبحظ أف  .تأثتَ على سلوؾ ابؼستهلكبؼساندة بضلبتهم البيئية بؼا يكسبو ىؤلاء الأصناؼ كجماعات فردية ما 

كما لتبنيها للتسويق الأخضر  كرموز بارزةمنظمات الاعماؿ تسعى للبستعانة بهاتو ابعمعيات بؼا برتويو من شخصيات 
 .)156، صفحة ص 2014(كابُ، كرغباتهم على الافراد من حيث تفضيلبتهم  التأثتَمن دكر بؿورم بُ  تلعبو

من شخصتُ أك ثلبثة  كتتكوف غالبامن بتُ ابؼنظمات الأكثر استهلبكا من حيث الشراء بشكل مستمر  الأسرة: ( ج
 الزكاج.تربط بينهما صلة قرابة أك 

 المشتري

 الساٌكوغرافٌة

 

 ً  الاهتمامالبٌئ

مسؤولٌةالزبون

 الاجتماعٌة

 النفسٌة

 

 الادراك *

 التعلم *

 المعتقدات*

 الاتجاهات*

 التحفيز*

 الشخصٌة

 

 العمر *
 الوظيفة *
 الدخل *

 الجنس*

 التعليم  *

 

 الثمافٌة

 

 

 

 الثقافة 
الثقافة الفرعية 

 
 

 

 الاجتماعٌة

 

 

 

 

 الشريحة الاجتماعية 

 الجماعات المرجعية 

الاسرة 
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خصوصا بُ القرارات  كتأثتَه فيهابتُ المجموعات التي يرتبط بها الفرد بشكل مستمر بفا يؤدم ابٔ تأثره  كتعتبر من
 :الاسرة مستويات العمرية بُ دكرة حياة كبيكن تصنيفابؼتخذة، الشرائية 

 الأفراد العزاب كبُ عمر الشباب.-

 جتُ كبُ عمر الشباب كلديهم أطفاؿ.الأفراد ابؼتزك -

 .الأفراد ابؼتزكجتُ بُ السن ابؼتقدـ كلديهم أطفاؿ-

 العمر ابؼتقدـ كليس لديهم أطفاؿ. الأفراد ابؼتزكجتُ بُ-

 السن. كمن كبارالأفراد العزاب -

أف بىتلف سلك الفرد الواحد بينو  أثتَ الاسرة بُ سلوؾ كتصرفات الافراد كاختياراتهم كتوجهاتهم فمن ابؼنطقيتكنتيجة لػ
ىذا الاختلبؼ بُ التوجو ناتج عن التوجو بكو ابؼنتجات ابػضراء لذلك بينت بعض الدراسات اف  الأسرة،كبتُ فرد من 

(البكرم أ.، حرصا على صحة أطفابؽم  خضراءيلوف ابٔ اقتناء منتجات الافراد ابؼسؤكلوف عن أسرة ىم غالبا ما بي
 )109، صفحة ص 2007

 :العوامل الثقافية -2

تعبر العوامل الثقافية من اىم العوامل ابؼؤثرة بُ سلوؾ ابؼستهلك، باعتبارىا الدعامة الأساسية التي يتم تبنيها من قبل 
 كالعمل من خلببؽا، كبيكن حصرىا بُ النقاط التالية: بؾتمعات ما 

 : Cultureالثقافة -أ
الثاب٘ يقة كوف الفرد يتصرؼ بشكل شخصي ك معتٌ ابؼعرفة بالطر  حديثتُ، الأكؿف مصطلح الثقافة بومل معنيتُ ا

. ابغضارة برتاج كالشخصيجيدا ابؼستول ابعماعي بدعتٌ التفكتَ بشكل بصاعي، معرفيا كتصرفا ىذاف ابؼعنيتُ يفسراف 
يتواجدكف بُ  د لا يولدكف ك لا يعيشوف بُ فراغ، لكن، كما أف الافراحقيقة ك العكس صحيحابٔ الفرد لتجسيدىا 

 (LéVY, 2021, p. p ،90)نسيج اجتماعي موحد 
كتعتبر الثقافة من بتُ العاصر ابؼؤثرة بُ سلوؾ الفرد بشكل مستمر ، كابؼوجهة للسلوؾ الاستهلبكي ، ك ما نشهد 
من اختلبؼ الثقافات يعكس تباين نظاـ القيم لدل الافراد ك يبرز ىذا الاختلبؼ من خلبؿ الآراء ك الابذاىات ك 
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ا بيكن أف يكوف إبهابيا أك لذلك فاف العنصر الثقابُ يصعب بُ  ك تأثتَ الثقافة يعتبر مشاىد أك غتَ ذلك كمابؼعتقدات 
كيفية برديد تأثتَىا على سلوؾ ابؼستهلك إضافة على أنها معقدة من ابعانب الديناميكي ابؼتجذر لأف الثقافة تتغتَ 

 .)176، صفحة ص 2017(براىيمي،  كتتطور كتظهر أثارىا اجتماعيا كاقتصاديا كاجتماعيا.
 الفرلية:الثقافة -ب

يشتَ كوتلر أف الثقافة الفرعية تظهر بُ المجتمعات التي تعرؼ اختلبفا بُ العرؽ كالاعتقاد بحيث تكوف بؾمل الثقافة 
كثتَة بُ العابٓ كبقد ىذا ىي متعددة ك الكلية بؽذا المجتمع، كما انها تنبثق من القوميات التي ينتمي اليها الافراد ك 

بُ التقسيمات ابعغرافية التي بىتلف ة كيتسع ىذا الاختلبؼ بُ الأدياف كالأعراؽ ك لاختلبؼ حتى بُ الدكلة الواحدا
دراسة السوؽ خصوصا عند  لذلك فاف الثقافة الفرعية بؽا أثارىا عند خبراء التسويق عند الافراد بعضهم عن بعض.

فما قد يكوف مباحا بُ ثقافة ما قد  تصميم ابؼنتج كبرديد الاستًاتيجية التسويقية كمراعاة تلك الاختلبفات.بذزئتو ك 
 .)158، صفحة ص2014(كابُ، يكوف بؿظورا بُ ثقافة أخرم مثل بعض ابؼأكولات أك ابؼشركبات 

 :العوامل أك الدؤثرات الشخاية -3
 من أىم العوامل ابؼؤثرة بُ سلوؾ ابؼستهلك:

ك طعاـ بُ مراحل أف الافراد يقوموف بتغيتَ احتياجاتهم من ملبس كأثاث   يشتَ كوتلرك أمستًكنغ: Ageالعمر -أ
لأف الأحداث التي بسر عليها الأفراد من مشاىدة كعيش بؽا من كقت بالعمر، حياتهم ناتج عن ارتباط ىذه الأذكاؽ 

ثتَا من العوامل الداخلية الولادة ابٔ حاضره تؤثر تأثتَا بالغا بُ تكوين الافراد كتركيبتها لذلك فاف العمر بىتزؿ ك
خصائص شرائية كتصرفات  خصوصا الشخصية بالفرد ،لذلك فاف ابؼراحل التي مر عليها الافراد تعطي كل مرحلة

 سلوكية بزتلف من مرحلة لأخرم كما بُ سلوؾ الشرائي للمسنتُ  بىتلف بكثتَ عن سلوؾ ابؼراىقتُ.
اف شربوة الشباب ىم الفئة الأكثر استخداما بؼنتجات   SKIZIniskeyابؼنتجات ابػضراء فتَل  اأم 

لفئة كىذا لا بينع من احتماؿ ابقذاب ا ،ـ الطاقةالصديقة للبيئة باعتبارىم جيل تربى على ثقافة عدـ تبذير بُ استخدا
 .)158، صفحة ص 2014(كابُ،  .العمرية ابذاه ىذه ابؼنتجات

 :Genderالجنس -ب
كالنساء ك الأكلاد ك البنات بىتلفوف بُ أبماط شرائهم ك بيتلكوف حاجات ك رغبات  قد لا بىتلف اثناف أف الرجاؿ

 لذلك كاف لزاما على ابؼسوقتُ أف يدرجوا بُ دراساتهم عامل ابعنس باعتباره عنصرا أساسيا بزتلف من كاحد ابٔ اخر،
بحيث أصبحت  ،ىو زيادة اعداد النساء العاملبت ، كما زاد اىتماـ ابؼسوقتُلتقدبٙ منتجات تتلبئم مع كل طرؼ
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يكوف العديد من الأسر بسلك دخلتُ كىذا ما حفز خبراء التسويق ابٔ توجيو عدد من المحفزات التسويقية بُ شكل 
 .مناسب بُ المجتمعات ابغديثة

ابؼنتج الأخضر باعتبار كيرل الدراسوف بُ بؾاؿ سلوؾ ابؼستهلك الأخضر أف العنصر النسوم بييل اكثر من الرجل ابٔ 
بحكم فطرتها كرقتها كعاطفتها كارتباطها ارتباطا قويا بأكلادىا بحكم العاطفة تعتبر أقول توجها بكو البيئة من الرجل ابؼرأة 

 .)112، صفحة ص 2007(البكرم أ.، 

 :Incomeالدخل -ج
كاف دخل كمدخرات ابؼستهلك مرتفعا فسيشتًم   إذا الشرائي،الوضع الاقتصادم للمستهلك لو تأثتَ كبتَ على سلوكو 

ناحية أخرل سيشتًم ابؼستهلك ذك الدخل ابؼنخفض مع قلة ابؼدخرات منتجات  تكلفة، منبالضركرة منتجات أكثر 
 .(jisana, 2014, p. p36)رخيصة الابشاف 

نهم من على سلوؾ ابؼستهلك كمثتَه الضعيف كقد عرؼ ىذا العامل اختلبفا كبتَا بتُ خبراء التسويق فمنهم من يرل تأ
بعدة  ابؼستهلكيرل خلبؼ ذلك على انو النصر مهم بُ عملية ابزاذ قرار الشراء مستندين على فكرة انها قد يتأثر 

 نفسية كاجتماعية، لكن الدخل يوقف ىذا التوجو ما بٓ يكن مدعوما بقدرة شرائية بؽذه ابؼنتجات.عوامل ثقافية ك 
 .)112 ، صفحة ص2007(البكرم أ.، 

ابٔ التوجو بُ دراستهم ابٔ فهم أما بخصوص التسويق الأخضر حيث يعتبر الدخل ذك أبنية نسبية بفا اضطر بالباحثتُ 
دراسة أثر الدخل على سلوؾ ابؼستهلك الأخضر من زاكية قوة تأثتَه أك ضئالتو مقارنة بعناصر أخرل بذر ابؼستهلكتُ ك 

 . نوعا ما منخفضاء كاف كاف دخلهم بكو اقتناء منتجات خضر 

التغتَ الدائم بُ السلوؾ الذم ينتج عن ابػبرة ’‘بعرؼ دنيس ماكويل التعلم على أنو :  Educationالتعليم -د
  ’‘ابؼكتسبة من التجارب السابقة كالتي يتم تدعيما بصورة أك بأخرل 
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 لملية التعلم الدعرفي( 09رقتم )شكل 

 

 

 

 

 

 

 )153، صفحة ص 1985(ابؼعطي،   البحث الاجتمالي :الدادر 

 الوظيفة-ق
بيكن أف يؤثر بشكل كبتَ على سلوؾ  لأخر. لذلك كمن مكافمن كقت لأخر  لأخر،الشخصية من شخص تتغتَ 

خصائص  بـتلفة، بؽاىو بؾموع سلوؾ ابؼستهلك بُ ظركؼ  الفرد، بلليست ما يرتديو  للمستهلك، فالشخصيةالشراء 
: ابؽيمنة كالعدكانية كالثقة بالنفس كما ابٔ ذلك كالتي بيكن أف تكوف مفيدة لتحديد سلوؾ ابؼستهلك بؼنتج أك بـتلفة مثل

 .(jisana, 2014, p. p36)خدمة معينة 
 Psychological Factors ()الييكولوجيةالعوامل أك الدؤثرات النفيية -4

، الابذاىات، ابؼعتقدات ك الادراؾ، التعليم ،: التحفيزىياء بأربعة عوامل سايكولوجية ك الشر  الأفراد عندتتأثر اختيارات 
ثرات الداخلية الذاتية ابػاصة بابؼستهلك كالتي تؤثر بُ سلوكو العاـ كتتأثر ىذه العوامل كذلك بابؼؤ  كتعتبر من العوامل

 كبيكن برديد ىذه العوامل بُ النقاط التالية:.)219(يزف، صفحة صراد التي تؤثر على الأفابػارجية 

 :Motivationالتحفيز -أ
 كإحساسبعضها قد يبرز نتيجة لعوامل داخلية  متباينة، ك الرغبات بُ أزمنة تكتسب الأفراد عددا من ابغاجات ك 

لتصبح ىذه ابغاجة عن باقي الافراد الاخرين التمييز بُ الاحتًاـ ك  نقص بُ الراحة أك أف يرغبابػوؼ ك الفرد بابعوع أك 

 هدف

 سلونمعتمد

فاشللاٌحمك

 الهدف

حدسادراكً

 للمولف
 تحمٌكالهدف
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معينة تضغط على شخص ما  ةحاج ’‘كبيكن تعريف ابغافز على انو  ابغدة،دافعا عند كصوبؽا ابٔ أعلى مستول من 
اد بفطرتهم فر لااحيث اف  .)115، صفحة ص 2007(البكرم أ.،  ’‘كتدفعو بكو سلوؾ معتُ للئرضاء تلك ابغاجة 

ابؼنتجات الأخرل التي قلما  لوجوده، كتبقىيبحثوف عن اقتناء ابغاجات التي ىم بُ أشد ابغاجة بؽا لأنها بسثل أمانا 
يجة لذلك فاف الافراد بىتلفوف بُ ترتيب ابغاجات تناىتماما لديو ليست بُ ابغسباف، ك يبحث عنها أك ىي أقل 

إذ يرل ابؼستهلك الأخضر أف  ،ابؼستهلك الاعتيادم كابؼستهلك الأخضر عض كيظهر ىذا الاختلبؼ بتُببعضهم من 
 .يةبينما يراىا الاعتيادم انها غتَ ضركر  ،ابؼنتج الأخضر أساسي كلا بد منواقتناء 

 :  Perceptionالادراؾ -ب
نطاؽ معرفة ر بؿدد داخل ذىنية بسبب مؤث انطباعاتإف الادراؾ من كجهة نظر التسويقية ىو العملية التي بردث 

على  ،ز تلك ابؼعاب٘ على خبرتو الشخصيةلذلك فابؼستهلك يعطي بصلة من ابؼعاب٘ بؼا يراه كيشاىده، كترتك ،ابؼستهلك
 .معتقداتو كعلى ذاكرتو أيضا

، فليس بإمكانو أف للتجارب مع بيئتو التي بوتك بها دكف خوضوك  ،بُ كسط بفلوء من الناس كالاشياء كيعيش ابؼستهلك
ابؼستهلك بؾموعة من  ، كيستقبللو استمتاع مع المحيطتُ بويكوف جاتو كرغباتو أك التواصل مع بؾتمعو أك أف يشبع حا

 .)35، صفحة ص2012(بضدكف، البيانات بحواسو ابػمس كما يوضحو الشكل ابؼعلومات ك 
  10الشكل رقم          

 أف يرل

 أف يلمس              

 يتحقق الادراؾ            

 ػػػػػػػػػػػوـ ػػػػػكيقػػ                 ييمع     الفرد أف                                

 أف يشم                                    

 أف يتذكؽ                                  

 .)36، صفحة ص 2012(بضدكف،  إجراءات برقيق الادراؾ الدادر :

 بتنظٌمها

 تمهٌد

 لتفسٌرها

واتخاذمعنى

 لهالها

 الأشٌاء

 الاحداث

 العلامات
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 :  Learningالتعلم -ج
 ،كتجريب منتج أك رمز  مباشرة،كما بيكن اف تكوف ابػبرة   اللبحق،يعتبر التعلم تأثتَ ابػبرة على سلوؾ ابؼستهلك      

فعامل  بُ صحيفة فتغتَ سلوكو بدجرد أف برصل على معلومة بؼنتج ما مقارنة بسلوكو السابق،كأف يقرأ ابؼستهلك إعلبف 
التعلم بيكنو اف يقود خبراء التسويق ابٔ الزيادة بُ الطلب على منتج بؿددك ىذا بدعمو عبر حافز قوم كما بيكنهم 

 .)12صفحة ص، 2019(الامتَ،  .فيز ذلك ابؼنتج لتقوية ابهابياتواستعماؿ مسببات لتح
 :  Belief & Attitudesكالابذاىات الالتقادات-د

رات الشرائية تتأثر فمواقف الأفراد بكو القرا ابؼستهلكتُ، لذابليغ بُ سلوؾ  كالعرقية أثر كالانتماءات الدينيةابؼعتقدات 
إما اف يكوف  ىو حصيلة التقييم الذم بوملو ابؼستهلك فالابذاه .)08، صفحة ص2009(حستُ س.، بهذه العوامل 

بؽم الدراية بكل الأشياء المحيطة بهم كالسياسة كالدين كابؼنتجات  فالأفرادسلبيا اك إبهابيا بكو تصرؼ اك فكرة معينة، 
بُ الأشياء من عدمها نابعة من ابؼواقف التي بوملها الافراد ككذلك بالنسبة سواء كانت ملموسة اك غتَ ذلك، فالرغبة 

اء  التي بووز عليها الافراد فيمكن  حصرىا، التي احد ابؼؤشرات الأساسية التي تقود السلوؾ بؼعتقدات للمنتجات ابػضر 
نتيجة لذلك فاف مواقف الافراد ىي التي تدفعهم  بـتلفة من ابؼنتجات، لأبماطالاستهلبكي كتنشأ لديهم الصورة ابؼفضلة 

 .)116، صفحة ص 2007(البكرم أ.، بها  الاكتًاثبكو الاحتفاظ بالبيئة كالذكد عنها أك اللبمبالاة كعدـ 
 (:امل أك الدؤثرات اليايكوغرافية )للم النفس اليكانِالعو -5

كما بردثو بُ  كالفيزيولوجية لدل الأفراد السيكولوجية) دراسة كبرليل العناصر تقوـ النظريات السلوكية (النفسية
السايكوغرافية ىي جزء لا يتجزأ من  العواملسلوكو الشرائي كقد كضعت عدت نظريات بُ ىذا ابػصوص تثبت أف 

 .)08، صفحة ص2009(حستُ س.، العوامل الشخصية أك الاجتماعية 
 كيدرجونها ضمن ابؼؤثرات،بُ بؾاؿ التسويق الأخضر بوصركنها ضمن فئة مستقلة عن العوامل اك  ابؼختصتُإلا أف 

 ) باعتبارىاLife styleبمط ابغياة ( كيصلونها بعنصرلسلوؾ ابؼستهلك الأخضر  كالأساسية المحددةالعوامل ابؼهمة 
 كالابٌ:، اللتاف سنوضحهما   )117، صفحة ص2007(البكرم أ.،  متلبزمتُ.عنصرين 

 :Environment Concernالاىتماـ أك الولي البيئي - أ
الابياف بالتسويق  كتدفعو ابٔتعد الثقافة البيئية أك كعي الأفراد بها من بتُ العوامل الأساسية ابؼؤثرة بُ سلوؾ ابؼستهلك 

المحيطة بو من  البيئيةبيتلك قدرا من الوعي البيئي الذم بهعلو يتصرؼ تصرفا تلقائيا بكو  على الفردالأخضر أساس أف 
عليها كيعد امتلبؾ الفرد للوعي البيئي من  كمدل ابغفاظابؼختلفة من نبات كحيواف كموارد خلبؿ ادراكو بدكوناتها 
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ىذا ابؼدخل من التسويق الأخضر من خلبؿ التصرؼ الناتج عن القناعة  كقناعتو بتبتٍشيد ابذاه الطبيعة خلبؿ سلوكو الر 
 .)164، صفحة ص 2014(كابُ،  الكامنة.
 :  Customer Social Responsibilityميؤكلية الزبوف الاجتمالي - ب

يهدؼ ىذا العامل ابٔ الأبنية التي يكنها الفرد ما باقي بؾتمعو من خلبؿ التصرفات كالسلوكيات معهم، إذ شغلو 
صنعة بؼنتجات أك  ككذلك عند معتُ،بودث أضرارا بسس بأفراد بؾتمعو عند استهلبكو اك استعمالو بؼنتج  ألاالشاغل 

على قدر كبتَ من ابؼسؤكلية ابذاه بؾتمعو  كأف يكوفاستعمابؽا دائما ما يراعي أك يغلب مصلحة المجتمع على مصابغة 
 كبيئتو. 

 :الابذاهمفهوـ : ب الثانِالدطل

لكن  "  إبٔ كلمة كجهة، “ Attitudesكثتَا ما تنسب بعض التعاريف ابػاطئة بؼصطلح الابذاىات 
 Herbetفهومها الاصطلبحي بُ بؾاؿ  التسويقي تعتٍ كلمة " ابؼواقف " ككاف أكؿ من أشار إبٔ ىذا ابؼصطلح ىو بد

Spencer   كأعقبو بعد ذلك  1862سنةLange  ككبداية انطلبؽ منو سنحاكؿ الابؼاـ ببعض  1888سنة
 .تبارىا اللبنة بُ تكوين سلوؾ ابؼستهلكابؼفاىيم ابؼتعلقة بالابذاىات قبل أف نشتَ إبٔ العناصر ابؼكونة بؽا باع

ىي ابؼركز ابؼكوف للعوامل الداخلية ابؼؤثرة على سلوؾ ابؼستهلك، كيبدك جليا أف الابذاىات لذا فإف الابذاىات 
على قدر كاسع من الاىتماـ كالأبنية  استحوذتيرتكز عليها أثناء دراسة سلوكيات ابؼستهلك بكوىا، لذلكم فإنها 

الاجتماعي، كيعتمد بُ دراستها  كعلم النفسحقل الدراسة ابؼتعلقة بديداب٘ سلوؾ ابؼستهلك  ارستُ بُكالدللباحثتُ 
كيعتمد عليها   ابؼستهلك.بسلوؾ  التنبؤ اللبحقابؼختصتُ بُ بؾاؿ التسويق لأبنيتها البالغة فيو باعتبارىا أداة من أدكات 

 ككفاءة.أكثر دقة  استًاتيجياتوكرسم كذلك مدراء التسويق بُ التصميمات ابؼتعلقة بابؼزيج التسويقي 
ف بؽذا ابؼصطلح الذم بذاكز كم خطت أقلبـ بُ إعطاء تعاريصدد جادت قرائح ابػبراء كالباحثتُ ك بُ ىذا الك 

كأف التطرؽ إليها عند  ابؼعتٌ،إلا أنها تتقارب من حيث ابؼفهوـ ك يزيد مائة تعريف كإف كانت لا تتشابو فيما بينها  ما عن
أيا   ابزاذتستمد منو العناصر الأخرل التي يسلكها ابؼستهلك كإبداء الأفعاؿ أثناء إقدامو على الدراسة بدثابة المحور الذم 

 .المجاؿكسنعرض بعض التعاريف التي نراىا لاقت شهرة بُ ىذا  القرارات،كاف من 
 .Grewal et al. 2004; Lee and Labroo 2004; Pieters et al)يذكر كل من   الابذاه :تعريف 

بشدة على استطلبعات ابؼواقف لتقدير الناس ك ردكد  على حد سواء أف الباحثوف كمدراء التسويق  يعتمدكف (2010
، فغن مفهوـ الابذاه ك عملية  ناتتفضيلية لمجموعة من التسويق الأشياء ، مثل ابؼنتجات كالعلبمات التجارية كالإعلب

تشكيلو مهم للباحثتُ ك ابؼديرين ابؼهتمتُ بُ تغيتَ تقييم ابؼستهلكتُ لتسويق الأشياء من أجل التأثتَ على تفضيلبتهم ك 
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، لذا فإف الابذاهبُ سلوؾ معتُ .كمع ذلك ، فإف الأدبيات التسويقية مليئة بوجهات نظر متنوعة حوؿ  للببلراطابؼيوؿ 
ط ثابت مقتًف بالكائن ابؼخزف بٍ بً اىو إرتب الابذاه، الأكؿ ىو ما إذا كاف الابذاهوـ هوع ينبع من قضيتتُ المحيطة بدفالتن

كقت صدكر ابغكم  ) ، أك تقييم بورب٘ مؤقت لكائن مبتٍ بُ ابؼوقعFazio 1990استحضاره بُ الذاكرة (
)Feldman and Lynch 1988(تنبثق من التصنيف التحليلي كالتقييمي التداكبٕ  بحتة،معرفية  عملية

Schwarz and Bohner 2001 على  ىو عاطفي،ابؼوقف  ىي ما إذا كاف تشكيل الثانية (كابؼتًابطة. ابؼسألة
ك  Fishbein؛  Ajzen 1975أساس العواطف كابؼشاعر التي توجو التصنيف بُ ذلك الوقت ك( 

Middlestadt 1995  كبالتابٕ بناء بسييز كاضح  القضايا،ابؼنظرين كجهات نظرىم حوؿ ىذى)، (ناقش العديد من
 .)Melewar 2011( كعملية التشكيلبتُ كجهات النظر الوظيفية مقابل البناءة للموقف 

 للببذاىاتالذم يعطي تعريفا  G.W.ALLPORTن بتُ التعاريف الأكثر ركاجا ىو تعريف جوردف ألبورت م
الفرد بكو بصيع ابؼواضيع  استجاباتالنفسي كالعصبي، التي تشكل تأثتَ مباشر على  الاستعدادعلى أنها " حالة من 

 .تي ترتبط بهاكابغالات ال
على أنها "قيمة تأثتَية  للببذاىاتتعريفو للببذاىات الذم كاف من السباقتُ الأكائل بُ تعريفو  بThurstonُيشتَ 

 .)08، صفحة ص2017(ناصر، للفرد ما بكو موضوع معتُ ". 
 Krech and al)كمن بتُ التعاريف كذلك الذم ذاعت شهرتها كالأكثر تداكلا بُ أكساط الباحثتُ ىو تعريف (

كالإدراكية  العاطفيةكمستدامة من التحفيزات يوضح جانبا مفاىيميا فيو على أنو " عملية منظمة الذم  1948,
كالإدراؾ من جهات الفرد " من خلبؿ ىذا التعريف تظهر العلبقة الكائنة بتُ العناصر الثلبث العاطفة  جهة كابؼعرفية بُ

 .)124، صفحة ص 2020(لوصادم،  كابؼعتقدات.واقف مالعوامل الأساسية لل كابؼعرفة باعتبارىا
شيء  ابذاهوبة العاطفية ابؼرغوبة ك الغتَ مرغ أنها " تلك العواطف كابؼشاعرعلى  الابذاىات  kotlerبينما يعرؼ كوتلر 

الأشياء أك للؤفراد ك  الشامل ابؼستمر) تعريفا للببذاه على أنو "ذلك التقييم (Solomonيعطي أك فكرة ما". ك 
 ".بؼختلف ابؼواضيع الإعلبنات أك

أنو " ذلك ابؼيوؿ ابؼنبثق عن سلوؾ  ابؼستهلك علىتعريفا أخر عند إشارتو بؼفهوـ الابذاه بُ ميداف سلوؾ لبيدات(يبرز (
 .أشياء بـتلفة التي تبقى نسبية نوعا ما جراء خبرات سابقة " سلبية بكوإبهابية أك  تصرفاتالتي يبديها من  ابؼستهلك

من كجهة نظر  السيكولوجية اكالناحية  الابذاىات منأف " منها،من خلبؿ ىذه التعاريف بيكن أف نستخلص 
ينتهجو الأفراد بُ بناء  سلوؾ الذمعلى تصرفات ك  التي تؤثرالسلبية  الإبهابية أكابؼيوؿ  ابعاىزية كالتسويقية ىي " نلك 
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ك 67، صفحة ص 2014(سعودم،  .نظمات أك الإعلبنات أك العلبمات"ابؼ الأشياء، الأفكار، أحكامهم ابذاه
68(. 

 الابذاه) ، بوتل بناء Allport  ،1968بالنسبة لمجاؿ علم النفس الاجتماعي (كمن خلبؿ التعاريف السابقة نستنتج 
، على كجو ابػصوص كالاعتماد على بموذج ىو البناءدكرنا رئيسينا بُ النظريات كالبحوث ابؼتعلقة بسلوؾ ابؼستهلك. ك 

كتعتبر ابذاىات ابؼستهلكتُ ابذاه العلبمات التجارية ابؼنافسة  التًكيز على التفضيلبت ابؼكشوفة القيمة ابؼتوقعة بدلا من
 .كالقياس الابذاه، قبل النظر بُ ىذا الطرح علينا أكلا فحص دراسات نظرية لقرارات الشراء ابػاصة بهمبؿددات مهمة 
 ككظائف الابذاىات مكونات كخاائص  :الدطلب الثالث

 الابذاه:مكونات  ( أ
أفعاؿ عاطفية كعنصر  كىي ردكدعناصر أساسية ابؼسماة بابؼدخل الثلبثي  إبٔ ثلبثيتكوف الابذاه حسب ابؼنظرين 

 :أدناه نبرزىا من خلبؿ الشكل كتصرفات (سلوؾ)(معتقدات) إدراكي 
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 مكونات الابذاه كمظاىرىا (11)الشكل رقتم 

 
 

 الابذاه             الدكونات  مظاىر  الدكونات                        الدبادر    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
أثر توجهات الاتصالات التسويقية ابغديثة على الابذاىات الشرائية للمستهلكتُ دراسة ميدانية  منتَ،حدكش  :الدادر

 .222للسيارات بُ ابعزائر، ص ارية لعينة من ابؼستهلكتُ للعلبمات التج
 

 :perceptual component) :الإدراكيالدكوف 
على ذلك ابذاىات ابؼستهلكتُ بكو  كختَ مثاؿبؽا صلة بابؼوضوع  كابؼعتقدات التيمن ابؼعارؼ  ابؼكوف كليشمل ىذا 

ما سياستها التًكبهية ك سسة من خلبؿ ابؼؤ ابذاه ىذه  ابؼستهلك كماذا يعتقد carrefourالفضاءات التجارية بؼؤسسة 
 الفضاءات.يعتقد من جودة ابؼنتجات التي تتوفر عليها ىذه 

 :((emotional componentالدكوف العاطفي: 

 المثٌراتالسلوكٌة:

المنتجات،الخدمات،

الوضعٌات،منافذالبٌع

بالتجزئة،الإعلانات،

 رجالالبٌع

 الادراكً

 العاطفً

 السلوكً

العواطفأوالمشاعر

 المتعلمةبمزاٌاخاصة

المشاعرالعواطفأو

 المتعلمةبمزاٌاخاصة

العواطفأوالمشاعر

 المتعلمةبمزاٌاخاصة

التوجهالعام

 نحوالهدف
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ما  كالسلبي) كغالباكىي الاحكاـ الكلية كالعاطفية للؤفراد ابذاه الأشياء كالتي تشتمل على عنصرين للببذاه (الإبهابي 
 جدا). معتدؿ، جيد، جيد، ابؼطركحة (سيئ للغاية، سيئعن الأسئلة تكوف الردكد 

 :((behavioral component: الدكوف اليلوكي
كتُ من خلبؿ توجيو أسئلة من الابذاىات العاطفية للمستهلالنوايا السلوكية ك  طياتو بصيعبومل بُ بهمع ك  العنصر الذم

 ابؼنتج؟نوع: ىل تعتزـ شراء ىذا 
 خاائص الابذاىات:-أ

 :ص نذكر من بينهاالابذاىات بالعديد من ابػصائتتميز 
 الابذاىات مكتسبة من طرؼ الأفراد كىي قابلة لأف تعدؿ كتطور كتغتَ. -1
 .الافراد كالاستقرار النسبيبؼراحل حياة  خاصية الثباتكتكتسي الابذاىات  -2
 الشديدة إبٔ السلبية الشديدة. الإبهابية كالسلبيات منأك تتدرج بُ سلم الإبهابيات  كىي تنتقل -3
 المحفزات كابؼتغتَات ابؼرتبطة بها.خلبؿ ابؼثتَات ك  تتعدد منك فهي تتنوع  -4
 معرفية، عاطفية. سلوكية، مكونات رئيسية:ثلبث  للببذاىات -5
 كالتقوبٙ. قابلة للقياسفهي  -6
كثقافتو كقيمو لبيئتو  تبعابؾتمعو بيثلها  كتلك التيقد تكوف متناقضة أحيانا بتُ ابػبرات ابؼتكونة للؤفراد  -7

 كمعتقداتو كقوانينو.
 كالأفراد.فهي التي توجو سلوؾ ابعماعات  -8
، 2012(حستُ،  اخربؾتمع على  كتقاليده كأعرافو كبزتلف منكالمجتمع كعاداتو صلة بالمحيط  فالابذاىات بؽا -9

 .)307صفحة ص 
  :اتالابذاىكظائف -ب

 الافراد من خلبؿ تعمل لصابّابؼتخصصتُ بُ بؾاؿ سلوؾ ابؼستهلك، أف الابذاىات الباحثتُ كثتَ من ابػبراء ك   يشتَ
 :تي نبرز أبنها بُ النقاط التاليةالتنوع أدائها ك 

تعمل ىذه الوظيفة على مساعدة الفرد بُ الاكتساب الأىداؼ التي يرغب فيها كبذنب كظيفة التعديل: -1
ابعزاء من ابؼصادر ابؼتعددة  اكتساببدعتٌ أف الأفراد بواكلوف ، الأىداؼ التي تكوف غتَ مساعدة أك غتَ مرغوبة

 بسنح ىذه الوظيفة الفرد على التأقلم بؿيطو خصوصاك كبذنب ما عساه اف يكوف مذموما من البيئة المحيطة ابػارجية 
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عتو التي يرجع ، لذلك فإنو يتبتٌ بصدر رحب لتلك الابذاىات ابؼتبناة من طرؼ بصامع تلك البيئة التي ينتمي إليها
 اليها بُ قراراتو بكو ابؼنتجات أك ابػدمات بغض النظر إف كانت إبهابية أك سلبية 

كتعمل على بضايتهم من  تعتُ ىذه الوظيفة الافراد التغلب على الصراعات الداخليةكظيفة الدفاع لن الذات: -2
ينتج من ، ك إبٔ ضغوطات تهدد استقراره كبقاءه كأمنو لا تنفك الافراد من تعرضها للؤفراد إذالتصورات النابصة 
 .ىاتو كىي بدثابة الدفاع عن الذاتيستند ابٔ ابذا خلببؽا ابزاذ موقف

بالقيم كابؼبادئ بكو شتى الأشياء، فالنساء التي بستلك  بستلك الأفراد ابذاىات تتأثر: كظيفة التعبنً لن القيم-3
 ابذاىات سلبية بكو نساء ابؼاكثات البيت بذدىا منخرطة بُ ابعمعيات كالنوادم التي تنادم إبٔ التحرر كالاستقلبلية.

على توفر إطار كمعيار لفهم الاحداث كابغصوؿ ظيفة ابؼعرفة التي من كظائف الابذاىات ك  :كظيفة الدعرفة-4
ابػبرات من أجل الادراؾ ابعيد للعابٓ ابػارجي، فهي بسنح للمستهلك الفهم السليم من خلبؿ ما اكتسبو من خبرات 

، 2017(منتَ، كم الأمثل كابغكيم على سلعة أك خدمة إذا ما تعرض إبٔ تردد بُ موقف من ابؼواقف على ابغ
 )224ك  223صفحة ص 
 بذاىات : العوامل الدؤثرة في الاالدطلب الرابع

 

بذاىات لدل أف ىناؾ عدة عوامل مؤثرة بُ تشكيل الا) 2014 ص، 2013، كآخركفجليل  يشتَ (أبو
 :ابؼستهلكتُ من بينها

  قبالا كاسعا من طرؼ إ إبهابية،ابؼنتجات كابػدمات التي حققت نتائج  تلقى الدباشرة:الخبرة التاربة ك
بيكن إعادة التجربة لإعطاء فرصة أخرم ك  معاكسة،العزكؼ على الأخرل التي قدمت نتائج ابؼستهلكتُ ك 

 .القسيماتتسليم العينات بؾانا لتجربة ابؼنتج ك الزىيدة ك  خلبؿ العركض ابؼنتجات منلتلك 
  ابؼستهلكتُ من  ابذاىاتعلى  كالطرؽ للتأثتَيعتبر التسويق ابؼباشر من أىم الوسائل  :الدباشرالتيويق

 رجاؿ البيع.قناع التي يتمتع بها خلبؿ درجة الا
  من أىم العناصر الفعالة التي تؤثر على تشكيل كبناء الابذاىات لدل  بسثل العائلة :كالأصدقتاءالعائلة

بالنسبة للؤصدقاء فلهم قوة تأثتَية بُ  ابؼعتقدات، كذلكعلى منحهم العديد من القيم ك  الأفراد إذ تعمل
 مواضيع.تشكيل الابذاىات بكو أية 
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  الأفراد،شكيل الابذاىات لدل ابؼستهلكتُ ك ابؼنبع الرئيسي ابؼهم بُ ت : تعتبرالجماىنًيةكسائل الاتااؿ 
كتوفر  الالكتًكنية تعطيالإذاعة كالتلفزيوف بدا فيذلك قنوات التواصل الاجتماعي الصحف ك فالمجلبت ك 

 الإعلبنات.بـتلف الآراء ك الأفكار ابعديدة ك 
  على نوعية  عديدة بناءما تتأثر شخصية الأفراد بابؼواقف كالتي تتألف من عوامل  غالبا الشخاية:لوامل

 ابػدمة كالآراء ابؼقتًحة. ككيفية تقدبٙابؼنتج 
انها بؾموعة من ابؼيوؿ التي العناصر ابؼؤثرة بُ الابذاىات على  خلبؿ ىذهلذلك بيكن اف نستنتج من 

 .)34، صفحة ص 2020(كاقنوب٘،  كبؿيطو.بيئتو  كتفاعلبتو مع احتكاكويكتسبها الفرد أثناء 
 الدتوقتعة:نموذج القيمة 

 & Eagly أمثاؿاليوـ  يتفق معظم ابؼنظرين الربظية،على الرغم من اختلبؼ التعريفات 
Chaiken,1993ك ، (Fishbein&Ajzen,1975) ابؼوقف ىو ابؼيل إبٔ الرد على شيء بدرجة  على أف

، 1957Osgood ،Suci,(من غتَ ابؼواتية كيشتَ كل معينة من الأفضلية أك 
&Tannenbaum( )رد فعل تقييمي بؼوضوع ابؼوقف الذم يعتبر بُ  انها )1986؛ بيتي ككاسيوبو، 1957ك

 التقييمىذا  الاجتماعي،صميم موقف الشخص. بساشيا مع ابؼضموف ابؼعربُ بؼعظم النظريات ابغالية بُ علم النفس 
. على غرار بماذج Atti tudeيعُتقد عمومنا أف رد الفعل يعتمد على توقعات الشخص أك معتقداتو بشأف كائن 

تكوين ابؼوقف الأكثر قبولان على نطاؽ  النظرية تصف، فإف  العمل على ابغكم كابزاذ القرارابؼنفعة متعددة السمات بُ
) (انظر EVكاسع العلبقة بتُ ابؼعتقدات حوؿ الشخص كابؼوقف بذاه الكائن من حيث بموذج القيمة ابؼتوقعة (

Dabholkar ،19991982، 1959، ؛ ريشة.( 
 Fishbein طرؼ ابؼقتًح منEVبيكن العثور على أحد العبارات الأكبٔ كالأكثر اكتمالان لنموذج 

1963) ،Fishbein1967b) ا ما بً طرحها مسبقنا ، على الرغم من أف الإصدارات الأضيق نوعن الشامل للببذاه
بكو ديد تقييمات الناس أك ابذاىاتهم ، يتم بر). بُ نظرية فيشبت1956ُكزنبرج، ؛ ر 1955، ؛ بيك1956(كارلسوف، 

 و الاحتماؿ الذابٌ أف يكوف للشخصعلى أن، حيث يتم تعريف الاعتقاد ما من خلبؿ معتقداتهم حوؿ الشيء شيء
). كيتم استخداـ ابؼصطلحتُ "كائن" ك "بظة" بابؼعتٌ العاـ كيشتَاف إبٔ أم 1975، اجزف&Fishbeinبظة معينة (

برظى مشغلبت الوسائط  Apple iPod، قد يعتقد الشخص أف زم لعابٓ الفرد. على سبيل ابؼثاؿجانب بسيي منهما
 .حسب التوقع اعتقاد ابؼوضوع بسمة معينةبتُ الشباب (السمة). كىكذا يربط كل (كائن ابؼوقف) بشعبية 



: دراسة اثجاهات المستهلك نحو المنتج السياحي الاًكولوجيلثالفصل الثا  

112 
 

القيم أك التقييمات الذاتية للسمات ة، بواسطاه شيء ما، مثل ابؼنتجيتم برديد ابؼوقف العاـ للشخص بذ: نموذج القيمة
يساىم تقييم كل بظة بُ ابؼوقف بُ نسبة مباشرة إبٔ  التحديد،ابؼرتبطة بابؼنتج كالقوة من ىذه ابعمعيات. على كجو 

العديد من ابؼعتقدات ابؼختلفة  بيكن للناس، بالطبع، تكوينك  أف ابؼنتج بيتلك السمة فيو .الاحتماؿ الشخصي للشخص
عددنا صغتَنا نسبينا فقط يؤثر على ابؼوقف بُ أم بغظة  ، كيفُتًض أفكلكن ىذا ىو ابغاؿ آخر،حوؿ منتج أك أم شيء 

 .(Ajzen, 2008, pp. pp 530,531) معينة
 للى الابذاىات الدبحث الثانِ: نماذج كالنظريات التأثنً الاتاالية

 النظريات الدوضحة لتأثنً الاتااؿ:الأكؿ: الدطلب 

أراء فهي تركز على أفكار ك  ،النظرية ابؼعرفية أك الادراكيةي من بتُ النظريات التي تتوافق مع الابذاىات النفسية ى
ثتَ ثتَ الاتصاؿ عموما كالتأكمن أشهر نظريات النموذج ابؼعربُ التي ركزت على دراسة تأهلك ابؼستقبل للرسائل الاتصالية، ابؼست

 نشاء الابذاه خصوصا لدل ابؼستهلك.بُ كيفية تشكيل كإ
 :الانتقائيالفرع الأكؿ: نظريات الػتأثنً 

) التي خلصت أف ة الأثار ابؼوحدة (نظرية الرصاصةالاتصاؿ نظرياتها برولا جذريا من نظريعرفت أدبيات الإعلبـ ك 
مع بتُ أعيدت دراسة ىذه النظرية من حيث طبيعة العلبقة التي بذفراد بشكل مشتًؾ كموحد ك كسائل الإعلبـ تؤثر على الأ

 اجتماعيةكسائل الاتصاؿ ما ىي إلا كائنات  بصاىتَظهرت أراء جديدة أفضت بُ دراستها بأف كسائل الإعلبـ كالأفراد، ك 
 .بينها من حيث البيئة الاجتماعية متشابكة فيمامتًابطة ك 

 فراد ابٔ اختيار تعرضهم للرسائلتؤدم بالأنظرية على الإبياف بوجود فوارؽ كتباين بُ الأفراد كالمجتمع، ك لذلك ترتكز ىذه ال
اف الأفراد يقوموف بالتعرض ابٔ الوسائل الإعلبـ أك يبتعدكف عنها بؼدل قناعتهم  1960، حيث استنتج كلببر عاـ تصاليةالا

 .اىتماماتهمأرائهم ك و الوسائل مع أفكارىم ك بالاختلبؼ أك التوافق بتُ ىات
متباينة ابذاه الرسائل الاتصالية، ثلوف بوسائل كذا تقوـ كذلك نظرية الاختلبؼ أك الفركؽ الفردية، على أف الأفراد ابؼختلفتُ بيتك 
ابؼقنعة ىي التي بيكن أف الفعالة ك أخضعت ىذه النظرية على مفهوـ الابذاه لتفستَ طريقة التأثتَ، على أف الرسائل الاتصالية ك 

 .ؤدم بدكره إبٔ التغيتَ بُ السلوؾتغتَ من ابذاىات الافراد الذم ي
ترابط الأفراد  من خلبؿ الاجتماعيةنسيج العلبقات احثوف بالفركؽ كالاختلبفات الاجتماعية ك الب اىتماـكانبق من ىذه النظرية 

برديد السلوؾ كتعتبر ابؼسؤكلة د الذين بوددكف ألية الاستجابة ك تقاليمن قيم كعادات ك بؼا بيتلك ىذا التًابط بشرائح المجتمع ك 
، كتعتبر نظرية الفركؽ الاجتماعية قائمة على أف تشكيل العلبقات الاجتماعية ؾ الفرد ابذاه الرسائل الاتصاليةبُ تشكيل يلو 

بكو الرسائل الاتصالية ابؼستقبلة عبر كسائل الاتصاؿ  نها الأفرادم برديد كتشكيل الالية التي بستثلالغتَ ربظية تعتبر أساس 
 .)90، صفحة ص 2020(ابغاج، ابعماىتَية 
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  Used And Gratification:ت ك الإشبالات: نظرية الاستعمالاالفرع الثانِ

مفهوـ قوة كسائل تأسست كجاءت كردة فعل لفكرة ك  الإشباعاتف نظرية الاستخدامات ك يؤمن بعض الباحثتُ أ
إبهابية كيشعركف  كفئة مشاركةالنظر ابٔ ابعمهور  دراسة عملية ككظيفية ك  الاتصاؿىذه النظرية دراسة  السائدة، كتهدؼالاتصاؿ 
التي تشبع  الاتصاليةوف بُ الوسيلة مفالفرد يبحث عن ابؼض . النظر إليهم كأنهم شرائح سلبيةحاجات معينة لابرغبات ك 

 .حاجاتو كرغباتو
أكثر قوة من  الاتصاليةشوائد تؤكد أف سلوؾ الأفراد ابؼستقبلتُ للرسائل ك  كالاشباعات دلائللذلك يطرح بموذج الاستخدامات 

 السكانية.اعية كالاجتماعية ك لعوامل الديناميكية الاجتما
 :"كارتز"كنستعرض أىم الأىداؼ لنظرية الاستخدامات كالإشباعات التي قدمها 

 .كرغباتوالتي تشبع حاجاتو  الاتصاؿ كاستخداـ كسائلالمحاكلة التي يقوـ بها الأفراد لأجل التعرؼ  .1
 .التعرضأبماط كالاشباعات ك البحث عن العلبقة ابؼوجودة بتُ دافع الاستعماؿ  .2
 .يتشكل جراء ىذا التعرض كالتفاعل الذم الاتصاليةتعيتُ الأسباب كالدكافع تعرض الأفراد للوسائل  .3
 الاتصاؿ.الإبغاح على استعماؿ كسائل  مرىوف علىابعماىتَم  كطريقة الاتصاؿبهدؼ استيعاب عملية  .4
 كالاشباعات. الاستخداماتعلى  كمدل تأثتَىاإدراؾ أبنية دكر العناصر كالعوامل الوسيطة  .5
 كالإشبالات  الاستخداماتنظرية 
  نموذج كاتز للاستخدامات كالإشبالات (12) رقتم شكل

 
 
 
 
 

 
 

 
 )94، صفحة ص 2020(ابغاج،  نظريات الإعلبـ ك الإتصاؿ : الدادر

ـ ىو استعماؿ بؿدد استعمالو لوسائل الاعلبهور متفاعل كنشيط ك ىو بص الاتصاليةابعمهور ابؼتلقي للرسائل  )1
 .لتحقيق أىدافو

ا من برديد كسائل الاتصاؿ ابؼناسبة لتحقيق احتياجاتهك  احتياجاتهاة ابعماىتَية القدرة على تعيتُ بستلك الكتل )2
 .خلبؿ الفوارؽ بتُ الأفراد كاختلبفات ابغاجات

عواملنفسٌة

 واجتماعٌة

 تعرضلوسائلالإعلام

 مصادرأخرى

ممارسةأنشطة

 أخرى

 حاجات 

 تولعات

 وسائلإعلام

دوافعوحاجات

 وتولعاتأخرى

إشباعلبعض

الحاجاتونتائج

 أخرى
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نشاء إن خلبؿ التصدم للمنافسة من خلبؿ تعمل ابؼنظمات النشطة بُ بؾاؿ الإعلبـ على الدخوؿ للؤسواؽ م )3
لإعلبـ تتأثر كسائل اأك الرابطة بتُ ابعماىتَ ك علبقة ، فالالشخصي أك طرائق أخرل الاتصاؿمؤسسات أكادبيية ك 

 .بعوامل بيئية كثتَة
يس على بؿتول لالاتصاؿ ك الاستشهاد بعناصر الثقافية للجمهور يكمن بُ مدل استخداـ ابعمهور لوسائل  )4

 .الرسائل الاتصالية
 كالذم يركز فيو على أبنية الإشباعاتك  الاستخداماتأبموذجا لنظرية  ROSEENGERENيطرح رزكبقرين       

برقيق الذات للحاجات مثل ابغاجة ابٔ الصحبة كالقبوؿ ك ابؼبينة بُ أعلى ىرـ ماسلو ابغاجات التي بوتاجها الأفراد ك 
، 2020(ابغاج، النفسية كتحقيق الأمن ات بالنظر ابٔ ابغاجات العضوية ك الإشباعك  الاستخداماتابؼتصلة أكثر بنظرية 

 .)94،95صفحة ص
 أنموذج ركز لصرين للاستخدامات كالإشبالات (13) رقتم شكل
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  .)95، صفحة ص2020(ابغاج، ، الاتااؿ: نظرية الاللاـ ك  الدادر

الخصائص الذاتٌة  الحاجات الإنسانٌة 

 والخارجٌة للفرد

الدوافع المختلفة 

 لإشباع وحل المشكلات

سلوكٌة أخرىأنماط  أنماط استخدام مختلفة لوسائل الإعلام  

 عدم إشباع  إشباع 

البناء الاجتماعً بما فٌه 

 وسائل الإعلام

إحساس الفرد 

بالمشكلات وإدراك بدائل 

 حلولها
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 :كالإشبالات الاستخدامات: لناصر الفرع الثالث

 الاستخداماتعناصر  blumler& Gurvitch & Katzكاتزاستطاع كل من الباحثتُ بلومر كجورفيتش ك 
 من خلبؿ الشكل ابؼوضح : التاليةالاشباعات ك 

 
 أنموذج العناصر كالاستخدامات (14)رقتم شكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 )96، ص2020(ابغاج،  Blumler& Gurvitch & Katz ::نظرية الاللاـ كالاتااؿ الدادر 

 
 

 أصولنفسٌةواجتماعٌة

 للحاجاتالتًتولد

 إشباعحاجات نتائجأخرىغٌرمرغوبة

تولعاتمنوسائل

الاتصالومصادرأخرى

 تؤدي

نماذجمختلفةمن

 التعرضٌنتجعنها
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 :الاتااؿ التيويقي للى الابذاىات ميالك تأثنً الثانِ:الدطلب 

يكفي من جانب ابؼستهلك أف يستقبل تسعى الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة تركيزىا على عنصرم الاقناع كالتأثتَ كلا 
الرسالة كفقط كإبما يتحتم  من تلك الرسالة  أف تصنع  التأثتَ  كالاستمالة كالاقناع لإحداث كتنشئة أك تغيتَ كجهة ابذاه 
ابؼستهلك على النحو الذم ترغب فيو ابؼؤسسة ، لذلك فالإجراءات أك ابؼمارسات  الاتصالية التي تشتغل على أقناع 

عادة ما برتاج ابٔ مهارات كجهود كالأساليب ابؼاىرة بُ إقناع ابؼستهلك، فعلى ابؼنظمات التي ترغب الػاثتَ على  لك،ابؼسته
ابذاه ابؼستهلك كاف لزاما أف برتوم رسالتها الاتصالية على عنصر التأثتَ الذم يعمل على تسهيل كبسهيد الاجراء بكو عملية 

 إقناع الافراد.
يظهر لنا من خلبؿ ما سبق اف احداث الأثر من خلبؿ الرسالة الاتصالية أك الاتصاؿ التسويقي يستوجب بالضركرة 
إجراءات كعمليات متقنة مدركسة كدقيقة من خلبؿ مهارات اتصالية مع عمليات مدركسة لصياغة الرسالة الاتصالية التي يتم 

تَ ابؼعبر عنو بإضفاء نوع من حالة نفسية جديدة للمستهلك أثناء عملية التأثكذلك بها التأثتَ على ابذاىات ابؼستهلكتُ 
الزيادة فيو بدا يتوافق مع أىداؼ الرسالة الاتصالية العاطفي أك ابؼعربُ أك السلوكي ك من خلبؿ التبديل بُ رصيده  الاتصاؿ

 للمنظمة.
بُ ىذا السياؽ توصل خبراء التسويق ابٔ برديد أربعة مسارات التي بردث عند بؿاكلة الأفراد إحداث التأثتَ فيما بينهم. 

 .)119، صفحة ص 2015(حفصي ق.، . )119، صفحة ص 2015(حفصي ق.، 
يتم خلبلو الطرؼ ابؼؤثر بؿاكلة إقناع العنصر الأخر ابؼتلقي يتبتٍ موقفو اك فكرتو. كما يتم كذلك استدراج  :الاقتناعميار -1

 .الطرؼ الاخر كابؼساعدة للئرادةالطرؼ الأخر للموافقة 
الأكؿ من الطرؼ  تاما، يستعد: إذا بٓ تكن بُ استطاعة الطرؼ الأكؿ من التسليم أك قبوؿ ابؼوقف قبولا ميار التفاكض-2

عليو بُ تقنيات التفاكض أف يبدأ الطرؼ الأكؿ بُ التنازؿ شيئا فشيئا بهدؼ الوصوؿ إبٔ حل كسط بُ  كابؼعتًؼالتفاكض  بدأ
 .)05، صفحة ص2001(ميلز،  نهاية التفاكض مثل البيع الشخصي

الطرفاف  كلا يرغبالطرفتُ ابؼتفاكضتُ مواقف ثابتة لا نزكؿ عنها  ابزاذتقع ىذه صفة التعصب عند ميار التعاب: -3
فيمكن أف نرل أف طرفتُ ينتمياف ابٔ  كثتَا،سائدة   كىذه الصفةالتحرؾ عن موقفيهما دكف مراعاة الطرفتُ بؼا يطلبو الاخر 

كيتمسك  تُ لا يبدياف مركنة كاحد منهما على إقناع الطرؼ الاخر لزحزحتو عن موقفو لكن الطرف كيسعى كلحزبتُ بـتلفتُ 
 .)05، صفحة ص2001(ميلز،  طرؼ بدوقفو كل

.) كبردث ىذه صفة الاتصاؿ(عملية  تواصلت ابغديثبودث بُ ىذا ابؼسار اتساع الفجوة كلما : الاستقطابميار -4
يستجيب ابٔ الاستماع للطرؼ الاخر  الثاب٘ من غتَ نزاىة كلا كمهابصة الطرؼالاستقطاب عند قياـ الطرؼ الأكؿ بالإجهاز 

.)06، صفحة ص2001(ميلز، بينما بوولاف إثبات صحة موقفهما بودث الاستقطاب 
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 ميارات تأثنً الاتااؿ (15) رقتم الشكل
 
 

 مسار التفاكض                                                                   مسار الاقناع
 

 
 

            )1( 
(1)                                                                            

                                                                              (2) 
      (2) 

 
 
 
 
 

 مسار التعصب مسار الاستقطاب                                                                
 

 
 

   )1 (    
            )1( 

                                                                           
 

   (2                          )  (2)  
 

 
  )07، صفحة ص2001(ميلز،  ، فن الإقناع ،مكتبة جرير: الدادر
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 اىات كفق تأثنً الاتااؿ التيويقيالنماذج البنائية للابذ الثالث:الدطلب 

تتوفر النماذج البنائية للببذاىات على نظرة فكرية بذتمع على المحددات الأساسية كابغقيقية لكل بموذج بهدؼ إدراؾ العلبقة 
استجابتها للرسالة  مكونات الابذاه بُالتفاعل بتُ تلك خلببؽا ابؼسلك كمستول التكامل ك  التي تربط الابذاه بالسلوؾ كتبتُ من

، كسنعرض أىم النماذج البنائية لابذاىات القرار لدل ابؼستهلكتُ ابزاذمستول نسبة مشاركتها بُ عملية الاتصالية، ك 
 :نة كالابٌابؼستهلك ابؼبي

 :الفرع الأكؿ: نموذج الدشاركة للى خط كاحد

 الذين كصلب على تقدبٙ بموذج بودد كيفية ابزاذ القرار نتيجة السباقتُ )Lavidge & steinerإف  لافيدج ك ستاينر (
التفاعلبت التي بردث بتُ مكوف الابذاىات الثلبثة العاطفي كابؼعربُ كالسلوكي كابؼسمى لدل الباحثتُ بأبموذج الأثر ابؽرمي 

يعتقد أف بُ الكثتَ من ابغالات أف القرار ، كيوجد من الدارستُ من  ابزاذابؼتسلسل حيث بينح بؽا أدكارا متعاقبة بُ عملية 
بعبارة أخرل الرؤيا الأحادية لأدكار مكونات الابذاه مع التحرير كامل بؼكوف  ،ت قد تتأثر بصفة فردية أك مستقلةىذه ابؼكونا

 .)121، صفحة ص2015(حفصي ق.، ابؼعربُ ك العاطفي 
 : The Hierarchy of effects modelنموذج التيليل الذرمي للتأثنًات -أ

ـ  1898نشره سنة حيث بً تقدبيو ك  ،اذج بُ بؾاؿ الاتصالات التسويقيةابؽرمي من بتُ أقدـ النم الاتصاؿإف أبموذج 
، شريطة أف تكوف ىذه الأثار قد ة عن الاتصاؿ التسويقي بشكل معتُتسلسل الاثار النابصا النموذج بتًتيب ك كيفسر ىذ

لنماذج الأخرل من خلبؿ توصل ىذا النموذج بُ تقدبٙ قاعدة على غرار اسابق لتأكيد ىذه الأثار، ك ت بُ كقت حدث
 .القرار ابزاذالتًتيب بُ عملية التسلسل ك 

 :كىي للببذاهمن ثلبث مكونات  انطلبقاالتسويقية  للبتصالاتعلى ىذا الأبموذج فإف ابؼستهلك يستجيب  ان بناءك 
ابٔ الادراؾ كابؼعرفة بالعلبمة، كإنشاء قاعدة من  التفكتَ التي تسوؽ ابؼستهلكبُ عملية التخمتُ ك  الاندماج: الديتول الدعرفي-

 .الاتصاليةابؼعارؼ بكل ما يتعلق بالرسالة ابؼعلومات ك 
 .ة التي تنبثق منها تشكيل ابؼواقفالأحاسيس ابذاه العلبمة التجاري: تكوين ابؼشاعر ك الديتول العاطفي-
 .مع ابزاذ القرار مثل الشراء اذ الاجراء بكو العلبمة التجارية: التصرؼ ابؼعبر عنو بابزاليلوكيالديتول -
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 نماذج التيليل الذرمي لتأثنًات الاتااؿ التيويقي :(16)رقتم الشكل 
 

  النماذج                                                   
 تبني الدنتاات 

 الجديدة 
DAGMAR LAVIDGE    AIDA      الديتويات 

 الإدراؾ الولي
 

 الفهم

 الولي
 
 

 الدعرفة

 الديتول الدعرفي  الانتباه

 الاىتماـ 
 
 
 
 
 

 التقييم 

 تكوين الاورة
 
 
 
 
 

 الإقناع

 الإلااب 
 
 

 التفضيل
 
 

 الإقتناع

 الاىتماـ
 
 
 
 
 

 الرغبة

 الديتول العاطفي 

  الاختبار
 التبني 

 
 

 اليلوؾ 

 
 

 الشراء

 
 

 اليلوؾ 

 الديتول اليلوكي

، 2015(حفصي ق.،  أثر ابؼمارسات اللبأخلبقية للبتصاؿ التسويقي على تكوين ابذاىات ابؼستهلك النهائي:ابؼصدر 
 )123صفحة ص 

جراء تسليط التأثتَات  نستنتج أف ىذا النموذج يساعد ابؼسوقتُ من برديد ابؼستويات أك ابؼراحل التي بير منها ابؼستهلك
حيث كجهت لو عدة انتقادات باعتبار أف ابؼستهلك لا يتبع  ،ىذا النموذج كأداة دقيقة ككاضحة ، حيث لا يعتبرالتسويقية
توقف بُ أم مستول ، كقد يت ابؼذكورةليس بالضركرة أف بير ابؼستهلك بجميع ابؼستوياتقيما عند ابزاذه لقرار الشراء ك خطا مس

إبما بداية الاتصاؿ التسويقي على ابؼستهلك ك قرار الشراء لا يعتبر ابؼرحلة النهاية بُ تأثتَ  ابزاذ، بفا يدؿ أف معينةأك مرحلة 
 .لية تكوين علبقة دائمة مع الزبوفلعم
اختلبؼ بُ ترتيب  يشتَ الكثتَ من الباحثتُ أنو عند عملية ابزاذ القرار بالإمكاف أف يكوف ىناؾ: النماذج البديلة-ب

إمكانية تغيتَ مضموف الرسالة الاتصالية مع إعادة صياغتها من غتَ على توضيح ك  )PALDA، كقد قاـ (مكونات الابذاه
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 بيكن ترتيبها من ابعانب النظرم بحكم أف التسلسل بُ ابزاذ القرار بىتلف من زبوف ابٔ اخر لذلك فلب الاعتبارالأخذ بعتُ 
 .ك بزطي مرحلة من بتُ تلك ابؼراحلبيكن للمستهل، ك يدةالاعتماد على نظرية فر 

 :: النماذج أحادية الأبعادالفرع الثانِ

تنشأ قيمتو على كوف العاطفي أك ابؼكوف ابؼؤثر ك يعتبر بموذج أحادم الأبعاد أف ابذاىات ابؼستهلك تتشكل من ابؼ
بذاه ابؼعتُ ابذاه خدمة أك بُ برديد أك إفادتنا بكل ابؼعلومات عن الدكافع التي كانت سببا بُ ابزاذ ابؼستهلكتُ الا استطاعاتو

ىاتهم بكو منتج مفضل بُ غالب الأحياف لا يستطيع ابؼسوقوف من برديد الدافع ابؼؤثر على ابؼستهلك عند تشكيل ابذاسلعة، ك 
 .أك غتَ مفضل

 :كمن بينها تي احتضنت ىذا التوجوكسنعرض اىم النماذج ال
س بسبب ما بيتلكونو من معلومات عزكؼ ابؼستهلك على بعض ابؼنتجات لي أف  ZAJONCيشتَ نموذج العاطفي: -1

تفضيل كبتَ لبعض ابؼنتجات سة كذلك أف ابؼستهلك يبدم رغبة ك كأظهرت الدرا إبما بسبب ابؼكوف العاطفيكمعارؼ ابذاىها ك 
كانت نتيجة الدراسة أف ابؼستهلك يتخذ قرار التحفيزات التي يتحصل عليها، ك بههل من خلببؽا سبب تفضيلو إياىا بسبب 

 .خلبؿ مكونو العاطفي دكف ابؼعربُ شرائو من
ابؼنظمات عند صياغتها للرسالة نستنتج أنو للتأثتَ على ابؼستهلك بيكن الدخوؿ عليو من باب ابؼكوف العاطفي، فعلى 

 الاتصالية دمج موسيقى مع الإعلبف توحي بالسعادة أك حنتُ لفتًة مضت أك لشخصيات تذكر بزمن بصيل.
   امتدادا للؤبموذج الذم قدمويعتبر ىذا الأبموذج اتساعا ك : Halbrook &Hirschmanة بنموذج التار -2

ZAJONC يعطي أبنية بالغة لردة الاختيار، ك ، إذ يركز أساسا على التجارب السابقة للمستهلكتُ إثر عملية ابؼذكر انفا
توصل ىذا النهج على أف ابؼستهلك يقوـ ببناء اختياره على أساس بؾموعة من ك فعل ابؼستهلك العاطفية جراء استهلبؾ ابؼنتج 

 معارؼ بُ ذاكرتو.ن معلومات ك الاعتماد ما خزف مكذلك بالرجوع ك كالانطباعات ك ابؼعلومات 
، قدمت عدة اقتًاحات الاجتماعيمن خلبؿ الأبحاث ابؼتوصل اليها حديثا بُ علم النفس الإقتنالي:  الاتااؿنماذج -3

، إما ريقتُ بـتلفتُ بؼعابعة ابؼعلومات، إذ جاء معظمها مدعما أف الإقناع بيكنو اف يتم من طفة بُ كيفية إبساـ عملية الإقناعبـتل
 :ركزم من خلبؿ الأبموذجتُ الآتيتُالطريق الطربُ أك ابؼ

التوضيح يرل على أنها ية التي بذرم بُ مرحلة التفستَ ك : بناء على ىذا الأبموذج فإف العملأنموذج إلداد احتماؿ الإقتناع-أ
 :ة لإحدل ىاتتُ الطريقتتُ للئقناعتستخدـ طريقة كاحد

تُ الذين بهركف برليلب عقلبنيا الطريق على ابؼنهج ابؼعربُ فهو متعلق بابؼستهلك : يرتكز ىذاالطريق الدركزم )منهج معرفي(*
بالاعتماد على إثرىا يقوـ ابؼستهلكوف الية بؼا بووزف على رصيد معربُ كالبراىتُ ابؼستخدمة بُ الرسالة ك منطقيا للرسالة الاتصك 

 الرسالة الاتصالية كقادركف كذلك على برليل كمعابعة رجة بُتقييم ىذه البراىتُ ابؼدعلى ابػبرات السابقة كابؼعارؼ بؼعابعة ك 
بؼعابعة بتشكل اكمن خلبؿ ىذا التحليل ك  الاتصاليةابؼقتًحة بُ الرسالة ىذه ابؼعلومات لتثمتُ كتقييم تلك ابؼزايا ابؼطركحة ك 

 .م بودد ىيكل الاعتقاد للمستهلكالابذاه الذ
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ابؼستهلك لا  ابذاه: يعتبر ابؼنهج العاطفي أحد النماذج الذم يتوفر على فرضية تغيتَ مكوف الطريق الطرفي )منهج لاطفي(*
. كقد برصل عملية الإقناع من خلبؿ طريقة ابؼنهج تقييم معارؼ ابؼستهلك للبراىتُ كابغجج الواردة الرسالة الاتصاليةيستلزـ 

تفستَه للرسائل ابؼعابعة كالتحليل ابؼنطقي عند استقبالو ك  بؾهوداتو الفكرية بُالعاطفي بُ حاؿ أف ابؼستهلك لا يستخدـ 
، صفحة ص ص 2015(حفصي ق.،  .الاتصاليةبؼشاعره كاحاسيسو ابؼقتبسة من الرسالة  بفضل استعمالو ، لكنالاتصالية

128،129( 
 عالإقتنا  أنموذج إلداد احتماؿ :(17)رقتم شكل 

 

 
 

                                
 

 قتوم                                                
 

 ضعيف                                                                                             ضعيف         
 الطريق الطرفية                                                                                    الطريق الطرفية      

 
 
 
 
 
 
 

 ابغجج الطرفية                                                ابغجج الطرفية                       
(حفصي ق.، أثر ابؼمارسات اللبأخلبقية للبتصاؿ التسويقي على تكوين ابذاىات ابؼستهلك النهائي  :الدادر 
 ) 130، صفحة ص2015

 
  

تحلٌل المعلوماتالقدرة على  لتحفٌز على تحلٌل المعلوماتا   

 عمق التفكٌر

 الطرٌقة المركزٌة 

 الحجج المدعمة للمنتج 



: دراسة اثجاهات المستهلك نحو المنتج السياحي الاًكولوجيلثالفصل الثا  

122 
 

تأثنً الاتاالات التيويقية الدتكاملة للى ابذاىات الديتهلك لضو الدنتج اليياحي  الدبحث الثالث:

 :ىنركز عل، الايكولوجي

 التيويقية الدتكاملة للى البعد الادراكي )الدعرفي(لدطلب الأكؿ: تأثنً الاتاالات ا

بُ إمكاف خبراء التسويق من الػتأثتَ على ابؼستهلكتُ من خلبؿ تقوية كتعزيز معتقداتهم الدينية بدا يتوافق 
 كبزتلف معها. الاتصاليةكالرسالة الاتصالية باعتبارىا إبهابية، أك التقليل منها لأنها لا تتوافق مع الرسالة 

سنبتُ فيما يلي الكيفية التي تؤثر بها الاتصالات التسويقية على ابؼكوف ابؼعربُ عندما تكوف نسبة مشاركة 
 ابؼستهلكتُ أك جهد معابعة الرسالة مرتفع.

  :لوامل مادر الرسالة-أ
بعناء مرتفع  الاتصاليةىناؾ الكثتَ من ابؼستهلكتُ من يقوموف بدعابعة ابؼعلومات التي تلقوىا من خلبؿ الرسالة 

كىذا للتحقق من صدقها كىذا جراء الادراكات كابؼعارؼ التي تأثرت بدعلومات الابياف بها أك الشهادة، لذلك 
ىناؾ العديد من البحوث كالدراسات التي أجريت بؼعرفة الأثر الذم ينطبع على ثقة الأفراد بُ كاقع الرسالة 

 :ىذا بمصداقية الرسالة ك جدية ك  ابؼقنعة من خلبؿ
الاحتًاـ التي درجة الثقة ك هدؼ من ابؼعلومات التي يتلقاىا ك إف إدراؾ ابعمهور ابؼست ماداقتية الدادر:*

تعتبر جدية كمصداقية بؼا يبث ىذا ابؼصدر من معلومات ك يكتسبها ابؼصدر بردد ابٔ نسبة كبتَة من القبوؿ 
 ابؼصدر النقطة ابغيوية بُ طريقة الاقناع الكامل.

ابؼنظمة أثناء بث رسائلها التسويقية عن طريق بفثل بؽا أك عن طرؽ أحد ابؼشاىتَ أك الشخصيات عادة ما تقوـ 
البارزة، ىذه الطريقة يكتنفها ابػداع أحيانا، حيث تقوـ ابؼنظمة بإنفاؽ مبالغ كاغراءات فلكية بؼشاركة ىؤلاء 

ظمة بُ اعلبنات بذارية كبالتابٕ لقيامهم ابؼشاىتَ أك السياسيتُ أك الرياضيتُ أك أصناؼ أخرل لتقدبٙ رسالة ابؼن
بالتأثتَ على شربوة معينة من ابؼستهلكتُ بؼا بؽم قوة بُ التأثتَ كمن جهة أخرل يقع ابػداع على ابؼستهلك 

 بحيث لا يكوف ىؤلاء ابؼشاىتَ مستعملتُ فعليتُ للمنتجات التي قاموا بالإعلبف عليها.
كتُ الذين يقوموف بدعابعة بصيع ابؼعلومات التي يتلقونها من خلبؿ بُ ىذا ابؼضمار، ىناؾ الكثتَ من ابؼستهل

الرسالة الاتصالية بجهد أكثر ارتفاع للتأكد من جديتها كمصداقيتها، حيث تكوف ىذه الابذاىات مبنية على 
نظمة الإدراؾ كابؼعارؼ التي قد تأثرت بكم من ابؼعلومات ابؼتعلقة بالبينة كالتصديق، من ىذا ابؼنطلق تقوـ ابؼ

الثقة ابؼتًتبة عن مصداقية ىؤلاء ابؼشاىتَ لتؤثر بدكرىا على ابؼكوف ابؼعربُ للمستهلك، كتتبتٌ ابؼنظمة  باستغلبؿ
 ة.ء ابؼؤثرين من ابؼشاىتَ من مصداقيىذه الابذاىات ابؼعرفية الإبهابية كفقا بؼا بؽؤلا

مصداقية الرسالة الاتصالية ىي بظعة بعدية ك إدراؾ ابؼستهلك من بتُ ابؼتغتَات ابؼؤثرة بُ سمعة الدنظمة: *
 ؟ ظمة مثل ىذا التصور عن ابؼصداقيةابؼنظمة. إذا كيف تنمي بظعة ابؼن
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بردد ابؼستعرضات بشكل عاـ مصداقية بظعة ابؼنظمة من بظعة الإعلبنات ابؼنشورة على مواقع الويب، كىذا 
بدصداقية أكبر، اما ابؼنظمات الأقل شهرة ىي  تاعالاستميعتٍ أف ابؼنظمات الأكثر شهرة أك الراسخة بسيل ابٔ 

أف ينظر إليها أنها ذات مصداقية منخفضة لذلك فإف بظعة ابؼصدر أمر بالغ الأبنية بفا بهعلها  احتمالاالأكثر 
بؿددا للمستهلكتُ لإصدار حكم بشأف مصداقية ابؼصدر، على ىذا ابؼنطق، قاـ بعض الباحثتُ بالتحقيق بُ 

أف  2001لاـ  كزملبؤه Shamdasaniالإعلبف عبر الانتًنت. كجد علبقة بتُ بظعة ابؼنظمة كفعالية ال
يشتَ إبٔ أف بظعة  الاكتشاؼ .ة بالإعلبف بؼنتج منخفض ابؼشاركةتؤثر على النتائج ابؼرتبطبظعة ابؼنظمة إبهابية ك 

وثوقة لوسائل الإعلبف إبٔ تقييم إبهابي من ابؼنظمة ترفع من مصداقية كسائل الإعلبـ كفقا لذلك تؤدم النظرة ابؼ
بً العثور على مصداقية  ،ؿ ابؼنظمة أك عبر مواقع الويب كعلى نفس ابؼنواؿلافتة الإعلبف التي تظهر من خلب

ابؼنظمة للعب دكر حاسم بُ تشكيل تصور ابؼستهلكتُ للئعلبف ،كبالتابٕ فإف ابؼصداقة ترتبط ارتباطا كثيقا بتُ 
خدمي الانتًنت بشاف ابؼرموؽ الثقة بتُ مست الاسمالإعلبنات ،قد يفتًض أف ابؼنظمة تلهم  بظعة ابؼنظمة ك

 ,Kim)كل إبهابي على الإعلبنات الأخرل ذات الصلةعركضة ،حيث تؤثر الإعلبنات بشالإعلبنات ابؼ
2012, p. p143). 

 أنو ذلك الاتصالية، الرسالة بؼصداقية ابؼستهلك ؾراإد مدل على تؤثر ابؼتغتَات التي من ابؼؤسسة بظعة تعتبر
 للتصديق قابلية أكثر كيكوف الرسالة، التي ترسل ابؼؤسسة بظعة خلبؿ من ابؼصداقية على بوكم ما غالب

 سبيل بُ كابؼاؿ الوقت تكريس على ابؼؤسسات العديد من تعمل كبؽذا ذلك، على بناء ابذاىو كتغيتَ كالاعتقاد
 الأمريكية ابؼؤسسات " ابؼثاؿ، سبيل فعلى العامة، العلبقات الإعلبنات أك خلبؿ من عنها إبهابية صورة تطوير
 سنوم دكلار بليوف 9.2 بحوابٕ التبرع كيتم العامة، العلبقات ابعهود بـتلف على ابؼاؿ من كبتَة مبالغ تنفق

 ابؼؤسسة لإبقازات تركج التي الدعاية على سنويا دكلار مليار من أكثر كينفق للربح، ابؽادفة غتَ للمنظمات
 .173 ( "الاجتماعية رتها كمبادGoldberg and Hartwick, 1990,p(.البيئي كلسجلها

 استعماؿ إبٔ ابؼؤسسات ىذه تلجأ قد الشديدة، ابؼنافسة تااعتبار  كبسبب ابعيدة، السمعة ىذه رغم لكن
 ىذه بتحليل يقوـ ما دائما الذم بها، ابؼستهلك ثقة مستغلة التسويقية الاتصالية رسائلها بُ كابػداع التضليل
 .ابؼؤسسة بظعة عن الابهابي ابؼعربُ رصيده على ا بناء الرسائل

  لوامل الرسالة:-ب
، لذلك يقوـ ابؼستهلك بدعابعة ابؼؤثرة على الابذاىات ابؼعرفية للمستهلكاف مصداقية الرسالة تعتبر من العوامل 

 ىناؾ ثلبث عوامل مؤثرة بُ مصداقية الرسالة:  .ول الرسالة بجهد عاؿ للتأكد منهاكبرليل بؿت
ية أك من عدمها فابغجج كيعتبر من أىم العوامل ابؼؤثرة فيما إذا كانت الرسائل ذات مصداقجودة الحاة: *

بيكن للرسائل أيضا قوية تساىم بشكل كبتَ بُ تقدبٙ ابؼنتج بأحسن ابػصائص بطريقة مقنعة، كما القاطعة ك 
 .كيد على صدقها بُ نظر ابؼستهلكتُإذ تستخدـ فيها بحوث الدعم كيستًشد بها للػتأ أف يبرز دكرىا
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إف ابغجج القوية بؽا قوة تأثتَية بُ نظر ابؼستهلك فيما تعلق بُ شق على طريقة استخداـ ابؼنتج، عوضا بُ 
متوسطي أك بؿدكدم نتائج استعماؿ ابؼنتج بالنسبة لشربوة من ابؼستهلكتُ ذكم  انتظارهاشتغاؿ ابؼستهلك بُ 

ابؼقنعة كالنتائج الضمنية بُ الرسائل الاعلبنية ة لذلك فإف ابعمع بتُ البراىتُ كابغجج القوية ك نتيج ابؼشاركة.
 .ية أكثر تناسقا للعلبمة التجاريةينبثق منها ابذاىات سلوك

كثتَ من الرسائل الاتصالية التسويقية برمل بُ طياتها معلومات إبهابية  :كجو كاحد مقابل كجهنٌ للرسالة*
كل ما ابؼسوقتُ على طرح منتجات ىادفة كمفيدة بقدر استطاعتهم ك سواء كانت مباشرة أك غتَ ذلك ، كيعمل 

مع ج، ك بينة على إعلبناتهم بخصوص ابؼنتخصائصو كاظهارىم الذلك مع ابرازىم بؼزايا ابؼنتج ك أكتوا من جهد بُ 
كجو يبتُ ابعوانب ابؼفيدة للمنتج  ،الرسائل التي برمل كجهتُ للرسالةذلك ، فمن الأحسن الاعتماد على 

تُ للئعلبف ، نتيجة لذلك ينبغي للرسالة الاتصالية أف برمل كجهخر يكتفي بذكر القصور ابؼتعلق بوالوجو الاك 
 .بالإبهاب كالسلب معا

) بإجراء بذربة forlak، قاـ الباحث (الرسالة على ابذاىات ابؼستهلكتُ للتأكد من مصداقية ىذا الصدد ك بُ
التجربة الثالثة منها مزدكجة المحتول ك  اثناف ،ية على عدد عينة من ابؼشاىدين كعرضهم على ثلبثة إعلبناتبـبر 

لتحليلبت قط على ابعوانب الإبهابية للمنتج، كأظهرت اعلى رسالة أحادية المحتول كترتكز فإعلبنها  اقتصر
مصداقية الإعلبف كنتج عن التجربة أف الإعلبنات ذات علبف كاف مقتًنا بتقييم ابؼنتج ك النتائج أف نوعية الإك 

الوجهتُ تلقى فعالية كبتَة عندما تكوف نسبة مشاركة أك ابلراط ابؼستهلكتُ عالية كتؤدم ابٔ التأثتَ الكبتَ على 
 ابذاىاتهم ابؼعرفية.

أم عندما  ابؼستهلك الإبهابية، ابذاىاتليست بُ غالب الأحواؿ فعالة كمؤثرة على كالرسائل ذات الوجهتُ 
تكوف ابػصائص السلبية للمنتج ليست ضمن ابؼعايتَ ابؽامة التي يرتكز عليها ابؼستهلك لتقييم كابؼقارنة بتُ 

الإكثار كابؼبالغة بُ الرسائل البدائل ابؼتاحة للمنتجات الأخرل لابزاذ قرار الشراء ،ىذا ما يدفع  بابؼنظمات بُ 
ذات ابؼضموف الإبهابي ابؼبلغ فيو كتكوف بهذا بسارس بفارسة لا أخلبقية بتضليل ابؼستهلك كترفع من مستول 

 .)137(حفصي ق.، صفحة ص  توقعاتو كيكتسب من خلببؽا ابذاىات معرفية خاطئة.
 ابذاهة، بيكن أف برسن من تصورات ابؼستهلك من خلبؿ رسائل ابؼقارنة التي تتبناىا ابؼنظم رسائل الدقارنة:*

الاىتماـ لدل ابؼستهلك للعلبمة التجارية كما تولد أيضا بركز الاىتماـ كإضفاء الوعي ك لتجارية ك العلبمة ا
السلوكات، كما تقوـ بتحريك التًكيز كالابقذاب مات كبرليلها ك كذا الابذاىات ك الإبهابية بُ معابعة ابؼعلو 

ارتفاع بُ ابؼبيعات سواء اكانت علبمة بذارية جديدة أك حيث الزيادة بُ ابغصة السوقية ك  من للعلبمة التجارية
ستهلك ذريعة لاقتناء بسنح للمنها بـتلفة عن العلبمات الأخرل ك منخفضة بالتًكيز على العناصر التي بذعل م

  .)138، صفحة ص 2015(حفصي ق.،  .ىذه العلبمة
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  :الاتاالات التيويقية الدتكاملة للى البعد العاطفيالدطلب الثانِ: تأثنً 

كوف قوة معابعة الرسالة تستعمل العديد من العناصر التي من خلببؽا تغيتَ بُ ابذاىات ابؼستهلك شريطة أف ت
ائل لتغيتَ من سلوؾ الرسبدقدكر استعماؿ خصائص ابؼصادر ك  أنو ،جد مرتفع، كأثبتت عديد دراسات

 : لتأثتَ على أحاسيسهم كعواطفهم، كىذه العواطف تتمثل بُريق اىذا عن طابؼستهلكتُ ك 
ي لو من طرؼ ابؼستهلك ترتكز جاذبية ابؼصدر على مدل التبتٍ الاجتماع: لامل جاذبية الدادر-أ

إليو الدراسات بُ ىذا بيكن برقيق ىذا ابؼسعى من خلبؿ توفر بعض ابػصائص كما أشارت ابؼستهدؼ ك 
تباين أك التشابو بتُ كذا أكجو الالاجتماعية كابؼقاـ الذم بوتلو، ك  ، الشربوةناسب: كابؼظهر ابؼابػصوص مثل

، كما بيكن أجراء تعديل أك تغيتَ بُ ابػصائص النفسية كالدبيوغرافية ابؼصدر خصوصا من منظورابؼستهلك ك 
فغالبا ما ينظر  ابذاىات ابؼستهلك من خلبؿ ابؼواصفات ابؼظهرية أك الشكلية بكو الأمور موضوعة الاىتماـ.

ابؼستهلك ابٔ جاذبية ابؼصدر التي بيكن من التأثتَ على ابذاىاتو ابؼبنية على العواطف، فعادة ما تكوف الأشياء 
 . ن عواطف كمشاعر الأفراد ابذاىهاابغسنة قابلة لتغيتَ م

مناسب ك بؼصدر موجو أشارت بعض الدراسات أنو تتولد ابذاىات مناسبة لدل الأفراد خصوصا إذا كاف ا
شريطة  ،ميل كالعناية ابعسدية ...إبْالتج، مواد الزينة ك لشربوة ابؼنتج ابؼعلن عنو مثل: ابؼركبات، موضة الأزياء

تؤثر بالسلب على الأفراد أف تكوف نسبة ابؼعابعة عند ابؼستهلكتُ مرتفع. لذلك فإف ابعاذبية ابؼفرطة بيكن أف 
ديهم نوعا من ابؽوس بُ تقليد ابؼشاىتَ بطريقة خارجة عن غلوىم بُ عنايتو أجسامهم ما يشكل ل من خلبؿ

 .تطابق مع جاذبيتهم كمظهرىمابؼألوؼ للوصوؿ ابٔ ال
ابؼشاعر ناجحة بشكل كبتَ لإعلبنات ابؼرتكزة على العواطف ك يؤكد خبراء التسويق أف ا: لوامل الرسالة-ب

بواكلوف استعماؿ بعض ابؼنبهات التي ، لذلك فابؼسوقوف طابؼا لإعلبنات التي تستخدـ فيها ابغججمن ا
، الغضب الرغبة، ابؼرح، السعادة، ،، ابعرأة، الفرحكالإثارة كابغب  :فراد كىذا للتأثتَ على أحاسيسهمتستميل الأ

على  كابؼشاعر الإبهابية تهدؼ ابٔ استخداـ ابؼنتج اما تلك ابػصائص السلبية فتعمل فالأحاسيسابػوؼ. 
 . كمن بتُ تلك ابػصائص ىي:و نوعا من التوتر إف بٓ يستعمل ابؼنتجتولد لديبرذير ابؼستهلك ك 

ابؼشاعر الإبهابية ابغالات التي تعبر عن الأحاسيس ك تستخدـ ىذه ابػاصية بُ  الإستمالات العاطفية:-
سو من خلبؿ إيهامو برريك أحاسيكبذريبها من طرؼ ابؼستهلك، حيث يقوـ ابؼعلن بإغرائو ك  اختبارىابهدؼ 

تتبتٌ كثتَ من الشركات ىذا الأسلوب بُ ابؼشاعر إف ىو استخدـ ذلك ابؼنتج، ك لوغ تلك بأنو سيصل ابٔ 
دث بُ إعلبنات بُ بؾاؿ العطور استعماؿ ىذه الاغراءات ابعنسية سواء اكانت رمزية أك جنسية مثل ما بو

على إثارة ابؼشاعر ابػاصة كبرريك الرغبة. كذلك ما التي تعتمد بُ اعلبناتها بشكل خاص كالعناية ابعسدية ك 
التي تعمد أساسا على ابؼشاعر المحيطة بابؼنتج كابؼطاعم السريعة كابؼشركبات ك بودث بُ إعلبنات ابؼطاعم 

فابؼنظمات التي  )...، ابؼشركب الذم بهمع العائلبتدةالاكلبت السعيدة للعائلبت السعي( الواجب تسويقو
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د من ابؼستهلكتُ لتأثتَىم بها الإبهابية عادة ما ينخرط فيها العديتها الرسائل الدافئة ك بُ إعلبنا تستخدـ
 . ية بكو الإعلبف ككذا بكو ابؼنتجإبهاب ابذاىاتيكتسبوف بر اىتماما ك أككونوف أكثر تناغما مع الإعلبف ك يك 
ىو برريك مشاعر الأفراد من خلبؿ أثارة  ابؼقصودة ابؼراد بهاتو ابػاصيةنداءات أك استمالات التخويف: -

التي تشتَ إبٔ نتائج غتَ بؿبذة بُ حاؿ عدـ امتثالو أك  الاتصاليةأحاسيس ابػوؼ لديو حوؿ فحول الرسالة 
من ابؽدؼ . ك قبولو أك تطبيقو لمحتويات أك توصيات الرسالة أك استغلبلو الفعاؿ للمعلومات ابؼنصوصة بُ الرسالة

ىو المحرؾ الأساسي بُ  التسويق من ابػوؼ الذم يعتًم ابؼستهلك على أف يكوفلك امل خبراء كراء ذ
لى ذلك بقد الإعلبنات ابؼتعلقة ب: ابؼشركبات ختَ مثاؿ عالتخمتُ كالاستجابة كالتصرؼ على ابؼرغوب ك 

 ...إبْ.، المجاعة، التلوث، أخطار الغاز كالكهرباءأضرار التدختُ، حوادث الستَ ،الكحولية
عطي تا بهعل الأفراد تهتم بشكل كبتَ ك ابؼبالغة فيهالتي برتوم على مؤثرات التخويف ك الإعلبنات  استعماؿإف 

مساندة لديها بهدؼ خفض بؼستهلك ابذاىات عاطفية مناسبة ك تشكل لدل اأبنية بالغة بفحول الرسالة ك 
رسات سلوكية تصل ابٔ برقيق  بفا، لتتشكل ىذه الابذاىات العاطفية ابٔيوذلك القلق العاطفي ابؼكتسب لد

 .غايات كأىداؼ ابؼنظمة
 :قية الدتكاملة للى البعد اليلوكيالدطلب الثالث: تأثنً الاتاالات التيوي

اع تصرؼ ابػارجية يقوـ الفرد باتباـ معابعة التأثتَات الداخلية ك عند إبسك  ،بيثل سلوؾ الافراد مكوف الفعل
متعلقة بالصورة الذىنية (معرفية)  بابؼكونيتُ السابقتُ ىي علبقة مباشرةالعلبقة التي تربط ىذا ابؼكوف معتُ، ك 

، كعادة ما يفسر ىذا السلوؾ حقيقة بُ الواقع بالفعل ابؼباشر كالتعصب اك التحيز ضد كأخرل (عاطفية)
 بيكن أف يكوف باطنيا كشعور الفرد بالإحباط.انية، ك ابؼنظمة أك العلبمة أك بفارسة بعض الأمور العدك 

ذم نتج عليو تبرز الصورة الذىنية للعلبمة التجارية بُ شكل توليفة على ثلبثة أبعاد: فنجد البعد العاطفي الك 
 التوصل إليها كتشكل عنو مشاعر أك أحاسيس إبهابية أك سلبية بكومن خلبؿ إدراؾ ابؼعلومات التي بً بصعها ك 

ابؼصادر عن العلبمة التجارية، أما علومات ك كي فيتشكل نتيجة بصع ابؼأما البعد الادرا  ،للعلبمة التجارية
فعليا الولاء للعلبمة التجارية يتجسد التفعيل بتُ ابؼكونتُ العاطفي كالإدراكي ك  بخصوص ابؼكوف السلوكي فهو

 .)466، صفحة ص 2022(رقية ك فرداس،  الذكد عنها.ك 
 :الدكوف اليلوكي

الابذاه بغض النظر عن مفهومها تعتبر إشكالية متعلقة بقوة يؤكد بعض الباحثتُ أف الػاثتَ ابؼعتدؿ لقوة    
، بُ حتُ أف الدراسات قرار الشراء سلوؾ ابؼستهلك ابؼتضمنثتَىا على الركابط بتُ الابذاه ك الابذاه بخصوص تأ

السلوؾ لذلك يتساءؿ دؿ للرابط ابؼباشر بتُ الابذاه ك السابقة تدرج أف ىذا ابؼفهوـ ىو عيارة عن متغبر مع
بحوث عند نية الشراء لذلك فإف أعماؿ ك بعض ىل دكر ىذا الرابط ابؼعدؿ يتشكل بُ البداية أـ بُ الأختَ ال
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Songer-Nocks  فإف العديد من ابؼؤلفتُ  الاقتًاحتقتًح أف التعديل يكمن بُ البداية ،زيادة على ىذا
يظهر على  ف ىذا ابؼتغتَيبرىنوف تأثر السلوؾ بقوة الابذاه بفا يوحي أ Krosnik  Pomerant)أمثاؿ 

 : فأالسلوؾ حيث إما على الرابط لنية الشراء ك  ،لفرد اكثر من تعريف لنية الشراءسلوؾ ا
 الابذاه.قوة -
 .لا بسارس اعتداؿ التأثتَ على الارتباط بتُ ابذاه السلوؾ كنية الشراء -
 (Bressoud, 2008, p. p07) بؽا تأثتَ كسيط ابهابي على الرابط بتُ النية الشراء كالسلوؾ الابذاهقوة -

 قوة الابذاه                                             ( التأثنً الدعتدؿ لقوة الدوقتف18) رقتم: شكل

 

 

 

 السلوؾ                    نية الشراء                                   الابذاه                    

 (Bressoud, 2008, p. p 07) الدادر :

 ابؼعربُ اللذاف يقودافع من مكونتُ ابؼذكورين العاطفي ك بُ حتُ يذكر أف ابؼكوف السلوكي ىو ناب
كبىتص ىذا ابؼكوف ابؼعربُ بتُ الابذاىتُ العاطفي ك  ابؼكوف السلوكي كيوجهاف السلوؾ بكو ابقاه معتُ، كيتوسط

أك ابػدمة لتتشكل بدعلومات عن ابؼنتج ـ الفرد ىذا بعد إبؼاصرفو بشكل بؿدد بكو ابذاه معتُ ك تميلبف الفرد ك 
دىا يصبح ابؼستهلك أكثر قابلية كميل لأف يتجو مشاعر للفرد سلبية كانت أك إبهابية عنبعدىا احاسيس ك 

 .سلك سلوكا بؿددا ضمن ىذا الابذاهيك 

الدارسوف أنو توجد بؾموعة من العوامل التي تعتُ جاىزية الابذاىات  ىذا ابؼضمار يرل بعض ابػبراء ك بُك 
صابؽا كثباتها  ات لمن ىذه العوامل: خصائص الابذاىات كطبيعتها (كتجانسها كمدللتغيتَ أك التعديل 

مع بؿيطها أك خاملة غتَ  تلبئمة، التي تلعب دكرا بؿوريا سواء كانت مرنة أك مكارتباطها بالقيم)، الشخصية
(الطوارئ  نسبة القابلية الابذاه للتغيتَ الذم بيكنو أف يؤثر بُ ، طبيعة الابذاه الذم حدث فيو التغيتَمتلبئمة

ه العوامل قد تؤدم ) كل ىذاة الأفراد كالزيادة بُ ابؼداخيل، أك الارتفاع بُ ابؼستول العلميالأحداث بُ حيك 
 .)07، صفحة ص 2016(بـلوؼ، ة لتغتَ الابذاه  القابليإبٔ الزيادة ك 
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فالأفراد ابؼستقبلوف للرسالة التسويقية قد يكونوف ملمتُ على معلومات بزص ابؼنتج أك ابػدمة (ابؼكوف ابؼعربُ) 
لكن ينعدـ لديهم الشعور بُ الرغبة أك ابؼيل ابذاه ابؼنتج أك ابػدمة (ابؼكوف العاطفي)، كيؤدم بذلك ابٔ سلوؾ 

. لذلك فإف الابذاه ينشأ من ابؼعلومات لدل الافراد انعداـكذا بُ حاؿ السلوكي)، ك خر غتَ (ابؼكوف مسلك أ
خلبؿ استهداؼ ابؼنظمة للمستهلك من خلبؿ رسائلها التسويقية التي تتولد نية الشراء لدل ابؼستهلك 

 الشراء. فتتدخل قوة الابذاىات ابؼذكورة فيتشكل القرار بُ شكل سلوؾ إما الشراء أـ عدـ

لذلك فعلى ابؼنظمات أف تستمر بُ جهودىا ابؼبذكلة لتحديد صورة عن قوة الابذاه كأف تأخذ بعتُ النظر عدـ 
أف تكوف قوة الابذاه نابصة على الاتصاؿ هم عند مواجهتهم لعملية الشراء ك بذانس ابؼستهلكتُ فيما بين

وغرافية أك حتى العوامل الاجتماعية كالدبي ،يةلتجزئة التكميلية كخصائص الشخصكالارتباط بتلك ابؼتغتَات ا
 .الظرفية

الذم يعتبر باعتباره متغتَا حديثا للعمل ك  الابذاهكسيلة التأثتَ على قوة نتيجة لذلك، فإف التًكيز على قدرة ك 
فهي تصنف تلك التحديات برويل  الاتصالات ابؼقنعة إطارللبحوث بُ  الاستغلبؿك  للبىتماـكسيلة قابلة 

نية الشراء الإبهابية ابٔ تصرؼ سلوكي شيئا بالغ الأبنية بالنسبة للمنظمات التي تطمح بُ جتٍ بؾموعة  تغيتَك 
الدكر الذم تلعبو كوسيط بينها كبتُ ىذين ابؼتغتَين، بذد قوة  من فوائد قدرات التسويق ابػاصة بها من خلبؿ

 أساليب تأثتَه. قميتعيبرر ابعهود ابؼتعلقة بدفهومو ك  ، بفاالابذاه مكانة راجحة
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 خلاصة الفال :
من خلاؿ ما تناكلناه في ىذا الفال ك الدتعلق بدراسة سلوؾ ك ابذاىات الديتهلك ،يتبنٌ لنا أف 
 الابذاىات ىو نظاـ متطور يحتوم للى لرمولة من الدشالر ك الدعتقدات ك الاحاسيس ك الديولات

اليلوكية بافة ميتمرة مع نمو الافراد ،كتتشكل لند التوجو لضو منتج أك التأثنًات التيويقية لتحفيز 
 لشا يحتم لال الدنظمات من فهم ك ادراؾ طريقة لملها ك تشكيلها ك تفاللها  الزبائن لضو تلك الدنتاات ،

ل ادرؾ الدنظمات طريقة من أجل صياغة استراتيايات تيويقية الدناسبة لذا ،ك ىو متوقتف للى مد
اكتيبا الابذاىات لدل الديتهلكنٌ ك برديد لستلف العوامل الداخلية  منها النفييةك الخارجية الديببة في 
تكوينها ك التأثنً لليها ك خاائاها ك الوظائف الدختلفة الدياهمة فيها ، كالداادر التي ييتغلها 

 الديوقتوف للتأثنً لليها .
ثو الديوقتوف في ابذاىات الديتهلكنٌ من خلاؿ الرسائل الاتاالية ييتلزـ جهودا أف الػتأثنً الذم يحد

مبذكلة في ىذا الخاوص من خبرات كمهارات اتاالية من شأنها التحضنً الدتقن لفحول الرسالة مع 
مرالاة لرمولة من الخاائص ك صفات الديتهلكنٌ ،لذلك للى الديوقتنٌ لدـ بذاىل ىذه الخاائص 

الثقافة ك الالراؼ لأف الشرئح الديتهدفة بزتلف خاائها رسائل الاتاالية من الدكافع ك لند الداد ال
 من فئة الى أخرل .
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 الرابعل ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػالفا
 

 

 

 

  منهج كخاائص لينة الدراسة الديدانية: المبحث الأول 

 الدؤشرات التحليلية الوصفية لنتائج الدراسة :المبحث الثاني 
 الدراسةنتائج اختبار فرضيات : المبحث الثالث 

المستهلك الجزائري نحو المنتج  واقع أثر الاتصال التسوٌقً على إتجاهات

 السٌاحً الاٌكولوجً 
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 بسهيد: 
نظرا للؤبنية العلمية كالعملية التي بوظى بها ابعانب التطبيقي لنجاح كإبقاز ىذه الدراسة، فقد أستهدؼ الباحث 

كابؼعطيات عن ابعانب ابؼيداب٘، من خلبؿ ىذا الفصل إعطاء فكرة توضيحية لأىم الوسائل ابؼستخدمة بُ بصع البيانات 
إضافة إبٔ الوسائل أك الأساليب ابؼستخدمة بُ معابعة أداة الدراسة كابؼتمثلة بُ استمارة الاستبياف، كذلك بهدؼ قياس 

 كبرليل الاختبارات الإحصائية لآراء كمقتًحات فئات العينة الوصوؿ إبٔ نتائج كاقعية بأكبر قدر من ابؼوثوقية.
 ىذه الدراسة بً تقسيم ىذا الفصل إبٔ ثلبثة مباحث: كلتحقيق أىداؼ

 منهج كخصائص عينة الدراسة ابؼيدانية :الدبحث الأكؿ
 ابؼؤشرات التحليلية الوصفية لنتائج الدراسة :الدبحث الثانِ

نتائج اختبار فرضيات الدراسة :الدبحث الثالث  

 : الرئيسيةالتساؤؿ 
 ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي؟ما أثر كسائل الاتصاؿ التسويقي على 

 :الفرضيات الرئيسية
 لوسائل الاتصاؿ التسويقي أثر إبهابي على ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي

 الفرعية:الفرضيات 
 .مستول اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم بالسياحة البيئية مرتفع*
 .ينة الدراسة مرتفعمستول الاتصاؿ التسويقي لدل ع*
 .مستول ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي لدل عينة الدراسة مرتفع*
لأبعاد كسائل الاتصاؿ التسويقي (الإعلبف، العلبقات العامة، التسويق ابؼباشر، تنشيط ابؼبيعات، البيع الشخصي) *

 .الإيكولوجيأثر إبهابي على ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي 
 :الدبحث الأكؿ: منهج كخاائص لينة الدراسة الديدانية

لدراسة تأثتَ كسائل الاتصاؿ التسويقي على ابذاىات ابؼستهلك حوؿ ابؼنتج السياحي الايكولوجي بٍ 
التطرؽ بُ ىذا ابؼبحث إبٔ منهج الدراسة التطبيقية من حيث بؾتمع كعينة الدراسة ككذا الأدكات ابؼستخدمة بُ 

 البيانات، كأساليب التحليل الإحصائي. بصع
 :الأكؿ: لرتمع الدراسة التطبيقية الدطلب
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قبل التطرؽ إبٔ بؾتمع الدراسة الذم بً الاعتماد بُ دراستنا، سنحاكؿ تقدبٙ مفهوـ المجتمع من أجل ضبط دراستها 
لية من العناصر التي يسعى الباحث (بؾتمع الدراسة) ىو المجموعة الك كإخراجها بُ شكلها النهائي، حيث يقصد بالمجتمع

إبٔ أف يعمم عليها النتاج ذات العلبقة بابؼشكلة ابؼدركسة كنظرا لصعوبة إجراء الدراسة على المجتمع كلو فانو يتم اختيار 
، الصفحات 2007(أبضد سعد جلبؿ،  :يلي بؾموعة جزئية من ىذا المجتمع تسمي العينة، كبؽذا لابد من نفرؽ بتُ ما

37-38( 
 : كنقصد بو كل أفراد المجتمع، أك الدكلة.العاـ الجمهور-1
: يقصد بدجتمع الدراسة ىو ذلك المجتمع الذم يسعى الباحث إبٔ إجراء الدراسة عليو، كيعرفو ركسي الدراسة لرتمع-2

كيقصد بو بأنو "مكوف من بؾموعة من العناصر التي تعرؼ بأنها الوحدات الأساسية التي تشكل بؾتمع الدراسة"، 1983
المجموعة الكاملة أك ابؼشاىدات ابػاصة بظاىرة كىي تتعلق بجميع ابؼفردات بؿل الاىتماـ بُ الدراسة، فإذا كانت الدراسة 

 تتعلق بعلبقة الذكاء بتحصيل الطلبة، يكوف بؾتمع الدراسة ىو كل الطلبة بُ الدكلة.
 عمم عليو نتائج الدراسة المحصلة من العينة.: يعرؼ أنو ذلك المجتمع التي سوؼ تالدراسة الديتهدؼ لرتمع-3
 يتشكل ىذا المجتمع من مفردات الدراسة ابؼتاحة من بؾتمع الدراسة ابؼستهدفة.  الدراسة الدتاح: لرتمع-4

 كابؼثاؿ التابٕ يوضح الفرؽ بتُ بؾتمع الدراسة كبؾتمع الدراسة ابؼستهدؼ كبؾتمع الدراسة ابؼتاح:
 2لة الطلبة ابؼتدنيتُ دراسيا بُ ابعامعة كابغاصلتُ على معدؿ تراكمي أقل من إذا أراد الباحث أف يدرس حا

 فيكوف: 
، كبؾتمع الدراسة ابؼستهدؼ: ىم كل 2ىم كل الطلبة ابغاصلتُ على معدؿ تراكمي أقل من  لرتمع الدراسة:

ك ينفصلوف، أما بؾتمع كمازالوا يدرسوف بُ ابعامعة كبٓ ينسحبوف أ 2الطلبة ابغاصلتُ على معدؿ تراكمي أقل من 
كبٓ يوفقوا تسجيلهم خلبؿ الفصل ابغابٕ، أم  2الدراسة ابؼتاح: ىم كل الطلبة ابغاصلتُ على معدؿ تراكمي أقل من

 مازالوا يتًددكف على ابعامعة.
: كنقصد بها بؾموعة القيم أك ابؼشاىدات التي سيقوـ الباحث بتجميع البيانات منها فعلب. كسنفصل بُ العينة-5
 ضوع العينة لاحقا.مو 

 :أكلا: إطار لرتمع الدراسة
 .قسم إطار بؾتمع الدراسة إبٔ فئتتُ حسب توجو الدراسة 

 .أساتذة ابعامعيتُ بُ جامعة دابٕ إبراىيم الفئة الأكلى:
 العماؿ كالإداريوف بُ جامعة دابٕ إبراىيم. الفئة الثانية:
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 :ثانيا: حدكد الدراسة
 ببلدية دابٕ إبراىيم ابعزائر العاصمةابؼتواجدة بُ  3ابعزائر جامعة  الحدكد الدكانية:
حيث بً توزيع الاستمارات  2022غاية نهاية شهر مامإبٔ   2022شهر أفريل : امتدت من الحدكد الزمانية

 كاستلبمها؛
مدل تأثر ابذاىات ابؼستهلكتُ من خلبؿ تلقيها للرسائل الاتصالية اىتمت الدراسة بدوضوع  الحدكد الدوضولية:

       بكو ابؼنتجات السياحية البيئية 
  :ثالثا: لينة الدراسة

قبل معرفة عينة الدراسة سيتم التطرؽ إبٔ مفهوـ العينة فهي بموذج تشمل جانبا أك جزءا من كحدات المجتمع 
كاختيار العينة قائم على أسس عملية صحيحة من نظرية الاحتمالات، ككل كحدة من الأصلي ابؼعتٍ بالبحث، أف ابؼعاينة 

كحدات العينة بهب أف بزضع لشركط معينة حتى يتم اختيارىا اعتمادا على نوع النظرية التي بزضع بؽا، كبهب أف تشمل 
العنصر الثاب٘ تغتٍ الباحث عن دراسة  العينة على عنصراف مهماف الأكؿ ىو احتوائها صفات المجتمع ابؼشتًكة (بفثلة لو)، ك 

 ، كمن خطوات اختيار عينات البحث:)2014(عبد الله عمر زين الكاؼ،  كل كحدات المجتمع الأصلي
ذ أنو سوؼ تعمم نتائج دراسات على بؾموعة فصوؿ من إلبحث الأصلي (المجتمع الإحصائي) برديد بؾتمع ا-

مدرسة معينة، يعتٍ ذلك أف المجتمع الأصلي ىو ابؼدرسة كاملة. المجتمع الأصلي ىو موضع الدراسة الأصلي، إذ أف 
العينة ىي عبارة عن كسيلة للوصوؿ إبٔ نتائج تعمم على المجتمع الأصلي لاحقا، ىذا يعتٍ أف الغاية كابؽدؼ ىو 

 ة المجتمع الأصلي كالعينة تعتبر كسيلة للوصوؿ بؽذه الغاية. دراس
برديد أىداؼ البحث: تعد عملية برديد الأىداؼ النقطة الأكبٔ لأم عمل كالنجاح بُ ىذه ابػطوة ىو مؤشر -

 للنجاح بُ بقية ابػطوات إف شاء الله.
 ا.تشخيص أفراد المجتمع إعداد قوائم بأبظاء الفصوؿ كالطلبب التي برتويه-
 اختيار كبرديد نوع العينة تكوف عينة احتمالية أك غتَ احتمالية حسب نوع العينة ابؼختارة.-
برديد العدد ابؼطلوب من بؾتمع العينة برديد ابغجم ابؼناسب للعينة، كالقاعدة تقوؿ كل ما كاف حجم العينة أكبر  -

 كل ما كاف بسثيلها للمجتمع الأصلي أفضل.
ككانت نسبة  بُ كالتي دابٕ إبراىيمكىنا بُ دراستنا كانت عينة الدراسة ابؼناسبة كىي الأساتذة كابؼوظفتُ بُ جامعة 

 الدراسة. من بؾتمع  294العينة    
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كما أنو بٓ بودد حجم عينة الدراسة بشكل مسبق قبل توزيع أك نشر استمارة الاستبياف، كبعد بصع  
 :صابغة كىي كالتابٕ استمارة 294ملية فركىا كتبويبها فحصلنا على    الاستمارات ابؼوزعة قمنا بع

 
 (: توزيع الاستمارات الدوزلة للى أفراد العينة01جدكؿ رقتم)

 النيبة الدئوية العدد البياف
 100 294 الاستمارات الاالحة للتحليل
 100 294 لرموع الاستمارات الدوزلة

 ابؼصدر: من إعداد الباحث
 الثانِ: أدكات بصع البيانات كالدعلوماتالدطلب 

إف أم دراسة تتطلب برديد ابػطوات ابؼتبعة كالأدكات ابؼستعملة كذلك بعمع البيانات كبرليلها للوصوؿ إبٔ 
نتائج بقيب من خلببؽا على إشكالية البحث، فاعتمدنا بُ بحثنا ىذا على بصع ابؼعلومات النظرية كابؼيدانية حتى 

 ائق كالدلائل العلمية التي تسعى دراستنا لإثباتها من خلبؿ اتباع ابػطوات التالية: نتمكن من رصد ابغق
: اعتمد بُ بصع ابؼادة العلمية النظرية بُ تطبيقي الدراسة على مراجع متنوعة بتُ أكلا: أدكات الجانب النظرم

حيث القيمة كالدلالة العلمية،  العربية كالأجنبية كابؼذكرات الأكادبيية، التي تتعلق بابؼوضوع كتتقارب معو من
كارتباطها الوثيق بدوضوع كإشكالية الدراسة، كبً ىذا من خلبؿ ابؼسح ابؼكتبي للمراجع ابؼتعلقة بدتغتَات الدراسة بُ 

 شقيها النظرم كالتطبيقي.
فصيل من خلبؿ دراستنا اعتمدنا بشكل أساسي على الاستبياف كالذم ستتم الت ثانيا: أدكات الجانب التطبيقي:

فيو، حيث يعتبر الاستبياف على قائمة من بؾموعة أسئلة كتوجيها إبٔ المجيب حيث يقوـ بنفسو بتوجيو الأسئلة، 
كالاستبياف ليس إلا صحيفة استخبار يطبقها الباحث بدلا من المجيب، كيسمح استخداـ الاستبياف للمجيب أف 

مرت عملية تطوير الاستبياف بدرحلتتُ أساسيتتُ  كقد ، حيث)2000(مراد عبد الفاتح،  يسجل إجابات بُ ابغاؿ
 حتى كصل إبٔ شكلو النهائية الذم بً اعتماده بُ الدراسة، كبيكن بياف ابؼرحلتتُ كالآبٌ:

: بً تصميم الاستبياف انطلبقا من الأدبيات النظرية كالتطبيقية ذات العلبقة ابؼباشرة بدتغتَات الدراسة؛ الدرحلة الأكلى
 موعة من الفقرات ابػاصة بكل بعد من أبعاد الدراسة.حيث بً اختيار بؾ
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بً عرض الاستبياف مرفقا بنموذج الدراسة على بؾموعة من المحكمتُ من الأساتذة ابؼتخصصتُ من  الدرحلة الثانية:
 أجل التأكد من صحة كدقة العبارات ابؼكونة للبستبياف، كبناء على اقتًاحاتهم كآرائهم بالإضافة إبٔ مناقشتو مع

الأستاذ (ة) ابؼشرؼ (ة) قاـ الباحث بتعديل الاستبياف الأكبٕ من خلبؿ زيادة بعض العبارات كحذؼ أخرل، كما 
 قاـ بتعديل صياغة البعض الآخر منها لتصبح أكثر كضوحا كفهما.

 كبهذا أصبح الاستبياف بُ شكلو النهائية بوتوم على أربع أقساـ، بيانها كالآبٌ:
 التعرؼ على خصائص عينة الدراسة من حيث: العمر، ابعنس، يهدؼ إبٔ  القيم الأكؿ:

اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم بالسياحة البيئية، كفقرات ىذا القسم تتمثل بُ تهدؼ إبٔ التعرؼ على لقيم الثانِ: ا
 .10 إبٔ الفقرة 01فقرات، من الفقرة رقم  10

تغتَ ابؼستقل للدراسة كابؼتمثل بُ كسائل يهدؼ إبٔ التعرؼ على توجهات ابؼستجوبتُ حوؿ ابؼ القيم الثالث:
 أجزاء كل جزء منها بىتص بدراسة بعد من أبعاد ابؼتغتَ ابؼستقل، كبيانها كالآبٌ: 5الاتصاؿ التسويقي، كينقسم إبٔ 

 ؛15إبٔ الفقرة رقم  11فقرات، من فقرة رقم  5فقرات قياس بعد الإعلبف:  -
 ؛21إبٔ فقرة رقم 16ن فقرة رقم فقرات، م 6فقرات قياس بعد العلبقات العامة:  -
 ؛26إبٔ فقرة رقم  22فقرات، من فقرة رقم  5فقرات قياس بعد تنشيط ابؼبيعات:  -
 ؛30إبٔ الفقرة رقم  27فقرات، من الفقرة رقم  4فقرات قياس بعد البيع الشخصي:  -
 .36إبٔ الفقرة رقم  31فقرات، من الفقرة رقم  6فقرات قياس بعد التسويق ابؼباشر:  -

يهدؼ إبٔ التعرؼ على توجهات ابؼستجوبتُ حوؿ ابؼتغتَ التابع للدراسة كابؼتمثل بُ ابذاىات  يم الرابع:الق
أجزاء كل جزء منها خاص ببعد من أبعاد ابؼتغتَ التابع، كبيانها  3ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الايكولوجي، كيضم 

 كالآبٌ:
 ؛39إبٔ الفقرة  31فقرة فقرات، من  3فقرات قياس بعد ابؼكوف ابؼعربُ:  -
 ؛43إبٔ الفقرة  40فقرات، من الفقرة  3فقرات قياس بعد ابؼكوف العاطفي:  -
 .45إبٔ الفقرة  43فقرات، من الفقرة  3فقرات قياس بعد ابؼكوف السلوكي:  -

ابػماسي باعتباره من أكثر ابؼقاييس استخداما لقياس  كقد بً الاعتماد بُ ىذه الدراسة على مقياس ليكرت
آراء ابؼستجوبتُ لسهولة فهمو كتوازف درجاتو؛ حيث يعبر الأفراد المجيبوف عن مدل موافقتهم على كل عبارة من 

 العبارات كفق بطسة درجات، كبست تربصة الإجابات على النحو الآبٌ:
 (: مقياس ليكرت الخماسي02الجدكؿ رقتم )
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 غنً موافق بشدة غنً موافق لزايد موافق بشدةموافق 
 درجة 1 درجة 2 درجات 3 درجات 4 درجات 5

 من إعداد الباحث الدادر:
 (: معالجة مقياس ليكرت03الجدكؿ رقتم )

 الدرجة الدتوسط الحيابي
 مستول منخفض جدا من ابؼوافقة ]1.8 -1]
 مستول منخفض من ابؼوافقة ]2.6 -1.8]
 متوسط من ابؼوافقة مستول ]3.4 -2.6]
 مستول مرتفع من ابؼوافقة ]4.2 -3.4]
 مستول مرتفع جدا من ابؼوافقة ]5 -4.2]

 .)2011(العساؼ أبضد عارؼ كالوادم بؿمود،  : من إعداد الباحث بالاعتماد علىالدادر
 الدطلب الثالث: برامج كأساليب التحليل الإحاائي في الدراسة التطبيقية 

 أكلا: البرامج الديتخدمة في الدراسة: 
 سيتم الاعتماد على برنابؾتُ أساستُ بُ ىذه الدراسة ابؼيدانية

 : برنامج ابعداكؿ الالكتًكنية لعرض البيانات.EXCELبرنامج  -1
كيستعمل بُ برليل  SPSS:Statistical Package For Social Sciencesبرنامج  -2

 ابؼستقل على ابؼتغتَ التابع. الدراسة، كدراسة تأثتَ دراسة ابؼتغتَ
 ثانيا: أساليب التحليل الإحاائي في الدراسة التطبيقية:

بُ إجراء التحليل الإحصائي لبيانات  spssبعد تفريغ الاستمارات بُ ابغاسب الآبٕ، بٍ استخداـ برنامج  
 الدراسة، كقد استخدمنا الأساليب الإحصائية كالاختبارات التالية:

 لوصفي: مقاييس التحليل ا
تهدؼ ىذه الإحصائيات إبٔ كصف الابذاىات العامة للآراء العينة، بهدؼ تسهيل ابؼقارنة بتُ أراء عينة 
الدراسة، كمن أىم الإحصائيات الوصفية التي بً استخدامها بُ الدراسة التطبيقية لأسلوب التكرارات كأسلوب 
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ابؼختلفة من درجات ابؼوافقة كعدـ ابؼوافقة، النسب ابؼئوية كالتي استخدمت بهدؼ معرفة عدد كنسب الفئات 
كالابكرافات ابؼعيارية كمعامل الاختلبؼ لقياس درجة التشتت النسبي لقيم الإجابات عن كسطها ابغسابي، كالقيمة 

 ابؼعنوية للعنصر.
 كذلك من اجل كصف أفراد العينة كبرليلها. التكرارات كالنيب الدئوية:-
الثقل بُ أم البيانات ابعغرافية، كالغرض منو الاستغناء عن استقراء مفردات المجموعة  بيثل مركز الدتوسط الحيابي: -

كلها، كبوسب بإبهاد بؾموع قيم ابؼفردات أك ابغالات كقسمتو على عددىا (عدد ابؼفردات). كيعرؼ ابؼتوسط 
مقسوما على             )ابغسابي على أنو بؾموع قيم ابؼفردات ابػاصة بابؼتغتَ بُ إطار العينة (

n(ابغالات) كيرمز بؽا بالرمزX  ،كبوسب بالعلبقة التالية:)2014(بصاؿ شعواف ،    ̅  
   

 
 

 حيث:
 ابؼفردة أك ابغالة.    

nابؼفردات.  دد: ع 
(محمد بلبؿ  يعتبر مقدار تشتت القيم عن كسطها ابغسابي مقاسا بوحدات ابؼتغتَ نفسها :الالضراؼ الدعيارم-

، كيعادؿ ابعذر التًبيعي للتباين كيصطلح عليو كذلك تباين العينة، أم أف تباين )2012عباس الطلبفحة، الزعبي، 
 :العينة يساكم ابعذر التًبيعي لتباين المجتمع، حيث بوسب بالعلبقة التالية

= √        ̅̅ ̅̅

 
 √       

تشتت القيم بالعينة ابؼدركسة، كيتم يسمى كذلك بدعامل التغيتَ، كيستخدـ لتوضيح نسبة معامل التشتت:  -
حسابو من خلبؿ ابؼتوسط ابغسابي على الابكراؼ ابؼعيارم، إذ يتم قسمة الابكراؼ ابؼعيارم على ابؼتوسط ابغسابي 

 .)7، صفحة 2014(بصاؿ شعواف،  للحصوؿ على النسبة ابؼئوية 100كضربو بُ 

cv =  
 ̅

 
 معاينً التحليل الإحاائي الاستدلالي:

مقياس ألفا كركنباخ ىو مقياس للبتساؽ الداخلي لأداة الدراسة، حيث يقيس مدل  معامل الثبات الفاكركنباخ:
، كلكي تكوف الدراسة تتمتع بثبات لابد أف يكوف معامل ألفا  1ك  0ارتباط الأبعاد بابؼتغتَات التابعة بؽا، كيتًاكح بتُ 

الثبات يقتًب من الواحد كلما كاف الاستبياف يتمتع بثبات  أك أكبر منو، ككلما كاف معامل 0.6كركنباخ يساكم 
 فإف ذلك يشتَ إبٔ عدـ كجود ثبات بُ البيانات.  0.6أكثر، كإذا كاف معامل الثبات أقل من 
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كيستخدـ لقياس ابذاه كقوة العلبقة بتُ ابؼتغتَين كمن خلبؿ قيمة معامل الارتباط بيكن معامل الارتباط بنًكسوف: 
 .إقرار كجود علبقة خطية ذات دلالة إحصائية بتُ ابؼتغتَين كبً توظيفو بُ حساب صدؽ الاستبياف إقرار أك عدـ

 :)2014(عزاـ عبد الربضاف صبرم،  كتكوف علبقة الارتباط كما يلي
 فإف العلبقة بتُ ابؼتغتَين تكوف عكسية تامة. r = -1إذا كانت 
 عكسية.فإف العلبقة تكوف علبقة  r >0  < -1إذا كانت 
 فهذا يعتٍ أنو لا كجود لأم علبقة بتُ ابؼتغتَين. r = 0إذا كانت 
 فهذا يعتٍ أنو يوجد علبقة إبهابية تقول كلما اقتًبنا من الواحد صحيح. r >1  <0إذا كانت 

 اختبار التوزيع الطبيعي-
تنبأ منو، على ابؼتغتَ الثاب٘ كيسمي يهتم بدراسة أثر ابؼتغتَين كيسمى ابؼتغتَ ابؼستقل أك ابؼ: برليل الالضدار البييط-

 ابؼتغتَ التابع أك ابؼتنبأ بو، كمن بٍ بيكن عرض بموذج الابكدار ابػطي بُ شكل معادلة خطية من الدرجة الأكبٔ
 :يلي ، كتعكس ابؼتغتَ التابع كدالة بُ ابؼتغتَ ابؼستقل كما)2013(إبظاعيل الفقي، محمد قايد، كاخركف، 

Y= α+βx 
Y  بابؼغتَ التابع أك ابؼعتمد: يسمى 
α يدعى بابؼعامل الثابت كيصبح مساكيا لقيمة :Y   عندماX .تساكم صفر 
β يدعى بديل الابكدار أك معامل الابكدار، كإف :β ُبيثل مقدار التغتَ ب   Y1عند زيادة ابؼتغتَ ابؼستقل بدقدار. 
X.يدعي بابؼتغتَ ابؼستقل : 
بتُ أكثر من  بُ العلبقة مادار ابؼتعدد بصورة رئيسية البحث استخداـ برليل الابك: يهدؼ برليل الالضدار الدتعدد-

كبسثل العوامل ابؼؤثرة على الظاىرة التي تكوف برت الدراسة، كبتُ ابؼتغتَ التابع كيرمز لو    متغتَ مستقل كيرمز بؽا 
ابؼتغتَات ابؼستقلة أك تأثتَ كل منها كالذم بيثل ىذه الظاىرة سواء اكاف البحث عن مدل تأثتَ بؾموعة  Yبالرمز 

، X معتمدا بُ تفستَه على أكثر من متغتَ مستقل Yعلى حدة. ففي حالا عملية عديدة يكوف ابؼتغتَ التابع 
 كتكوف العلبقة كما يلي:

Y= α+                        
 حيث:

Y ابؼتغتَ التابع (قيم :Y .(ابغقيقية عند بناء النموذج 
 : ابؼتغتَات ابؼستقلة.  
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 : متغتَ الأخطاء العشوائية.  
α كβ .ٕابؼعامل الثابت كمعامل الابكدار على التواب 

 الدؤشرات التحليلية الوصفية لنتائج الدراسةالدبحث الثانِ: 

 صدؽ كثبات الاستمارةالدطلب الأكؿ: 

أنها تساىم بُ الوصوؿ إبٔ نتائج علمية دقيقة حوؿ تكتسي أداة الدراسة أبنية كبتَة بُ البحوث العلمية على اعتبار 
 موضوع البحث، كىذا لا يتأتى إلا من خلبؿ بناء أداة دراسة جيدة تتمتع بالصدؽ كالثبات.

كيعبر بصدؽ أداة الدراسة عن مدل إمكانية اعتمادىا لقياس ما ىو مطلوب منها قياسو، فإذا بسكنت أداة الدراسة 
من أجلو فإنها بذلك تكوف صادقة، أما ثبات أداة الدراسة فيعبر عن قدرتها على من برقيق الغرض الذم صممت 

إعطاء نتائج بفاثلة إذا ما طبقت بُ نفس الشركط كالظركؼ، كبذلك فإف ثبات الاستبياف يتمثل بُ استقرار نتائج 
 منية بـتلفة.الدراسة كعدـ تغتَىا بشكل كبتَ إف تكرر توزيعو على نفس العينة عدة مرات خلبؿ فتًات ز 

 كقد بً التأكد من صدؽ كثبات أداة الدراسة من خلبؿ الاختبارات الآتية:
 أكلا: الاختبارات الحكمية

تهدؼ الاختبارات ابغكمية إبٔ التعرؼ على شموؿ الاستبياف لكل العناصر التي بهب أف تدخل بُ التحليل ككضوح 
الفقرات ابؼكونة للبستبياف تؤدم إبٔ بصع البيانات ابؼطلوبة الفقرات كابؼفردات الداخلة بُ تركيبو، كللتحقق من أف 

 بدقة بً عرض الاستبياف على بؾموعة من الأساتذة ابؼختصتُ، كذلك لإعطاء آرائهم حوؿ:
 .ستبيافدقة كسلبمة الصياغة اللغوية للعبارات ابؼكونة للب -
 .ت كسهولة فهمها كخلوىا من الغموضكضوح العبارات كابؼفردا -
 .كل عبارة للمحور الذم تنتمي إليو مدل ملبئمة -
 مدل كفاية العبارات كشموليتها للبعد الذم تنتمي إليو. -

كبناء على ابؼلبحظات ابؼقدمة من قبل الأساتذة المحكمتُ بً إدخاؿ بعض التعديلبت سواء تعلق الأمر بتحستُ 
تعبر عن البعد الذم تنتمي إليو، كبً صياغة بعض الفقرات من حيث البناء كاللغة، أك حذؼ بعض العبارات التي لا 

 الاحتفاظ بالعبارات التي نالت درجة اتفاؽ بتُ المحكمتُ ليكوف بذلك الاستبياف بُ صورتو النهائية.
 ثانيا: الاختبارات الإحاائية

 يلي: الداخلي، كنستعرض كل منهما فيما تتمثل ىذه الاختبارات بُ معامل الثبات ألفا كركنباخ كمعامل الاتساؽ
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 كيظهر من خلبؿ ابعدكؿ التابٕ:ألفا كركنباخ:  معامل-1
 معامل الثبات ألفا كركنباخ لأداة الدراسة (:04جدكؿ رقتم )

 الدتغنًات ألفا كركنباخ معامل الثبات
 اىتماـ الديتهلك باليياحة البيئية 0.748
 الاتااؿ التيويقي 0.930
 ابذاه الديتهلك 0.863
 الاستبياف ككل 0.929

 spssمن إعداد الباحث بناء على بـرجات الدادر: 
لبعد اىتماـ ابؼستهلك  0.748نلبحظ من خلبؿ ابعدكؿ أعلبه أف قيم معامل ألفا كركنباخ بلغت 

لبعد ابذاه ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي  0.863لبعد الاتصاؿ التسويقي ك 0.930بالسياحة البيئية، ك
، كابؼلبحظ أف كل ىذه القيم 0.929ابؼعامل بالنسبة لأداة الدراسة ككل الإيكولوجي، بُ حتُ بلغت قيمة ىذا 

 كىذا ما يدؿ على أف أداة الدراسة تتمتع بثبات عاؿ كمن بٍ قدرتها على برقيق أىداؼ الدراسة. 0.6بذاكزت 
 الاتياؽ الداخلي: صدؽ-2

سوف بتُ درجات كل فقرة من كقد جرل التحقق من صدؽ الاتساؽ الداخلي للبستبياف بحساب معامل ارتباط بتَ 
 ة الكلية التي تنتمي إليو الفقرةفقرات المحاكر كالدرج

 : الاتياؽ الداخلي لعبارات لزور اىتماـ الديتهلك باليياحة البيئية(05)الجدكؿ رقتم

معامل  العبارة
 الارتباط

 ميتول
 الدلالة

 النتياة

الوجهة السياحية البيئية تعطي فرصة لاكتشاؼ مواقع  -1
 فريدة. طبيعية

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.502**

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.581** ابؼهم مشاركة ابؼنتج الثقابُ من خلبؿ السياحة البيئية  من-2

منجذب لزيارة الوجهة التي برافظ على مغريها أنا -3
 كمقوماتها الطبيعية.

 معنوم (داؿ احصائيا)يوجد ارتباط  0.000 0.542**

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.569** الذىاب إبٔ كجهة توفر مرافق تقليدية طبيعية. اختًت-4
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 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.585** زيارة كجهة جاذبية تاربىية مثتَة للبىتماـ. أفضل-5

الوجهة التي تقدـ برنامج التثقيف البيئي كجزء من  أفضل-6
 حزمة السياحة البيئية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.632**

زيارة ابؼناطق السياحية الغنية بابؼوركث الثقابُ  أفضل-7
 كابغضارم الفريد.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.664**

الوجهة السياحية البيئية التي توفر موارد طبيعية  أحب-8
 نظيفة مثل مياه العذبة كابؼوارد البحرية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.606**

زيارة كجهة بيكن أف أجد فيها أنواعا نادرة من  أفضل-9
 ابغيوانات.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.520**

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.319** أف أقضي عطلتي بُ كجهة بيئة نظيفة من التلوث. أحب-10

 0.05داؿ إحصائيا عند مستول دلالة  *
 0.01** داؿ إحصائيا عند مستول دلالة

 .spssالدادر: من إلداد الباحث بناء للى لسرجات برنامج 
نلبحظ من ابعدكؿ السابق أف بصيع معاملبت الارتباط موجبة كدالة إحصائيا بتُ كل فقرة كالدرجة الكلية بعميع 

كحد أدبٗ للفقرة العاشرة   0.319عبارات المحور الأكؿ اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم بالسياحة البيئية، كتراكحت مابتُ 
كحد أقصى للفقرة( أفضل زيارة ابؼناطق   0.664كالقيمة  أحب أف أقضي عطلتي بُ كجهة بيئة نظيفة من التلوث)(

السياحية الغنية بابؼوركث الثقابُ كابغضارم الفريد)، ىذا من جهة أما من جهة أخرل فإف معاملبت الارتباط 
) كىو الأمر الذم يبتُ لنا كجود اتساؽ داخلي 0.01ابػاصة بهذا المحور دالة إحصائيا عند مستول دلالة معنوية (

 فقرات أك عبارات المحور الأكؿ. بتُ
 الاتياؽ الداخلي لعبارات لزور كسائل الاتااؿ التيويقي. :(06) الجدكؿ رقتم

معامل  العبارة
 الارتباط

ميتول 
 الدلالة

 النتياة

عن ابؼنتجات السياحية البيئية  الإعلبنات-11
 جذابة كملفتة للبنتباه.

 احصائيا)يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.524**
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الإعلبنات بطريقة مناسبة من  تستخدـ-12
 حيث حجم ابؼبيعات.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.573**

الإعلبف بطريقة مكثفة كذات  يستخدـ-13
 تغطية كاسعة بُ بؾاؿ الاعلبـ

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.568**

الإعلبنات عن ابؼنتج السياحي  بستاز-14
 البيئي بابؼصداقية العالية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.601**

القنوات التلفازية برامج عن  تقدـ-15
السياحة البيئية بؿفزة على زيارة ابؼواقع 

 الطبيعية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.653**

معلومات عن السياحة البيئية  اتلقى-16
 خلبؿ ابؼناسبات الاجتماعية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.397**

توفتَ معلومات كافية حوؿ السياحية  يتم-17
 البيئية خلبؿ ابؼناسبات الوطنية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.630**

تنشيط ندكات كبؿاضرات تساىم بُ  يتم-18
 نشر ابؼعرفة حوؿ السياحة البيئية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.702**

ابؼؤسسات السياحية برامج صحافية  توفر-19
 خاصة للتعريف بالسياحة البيئية. 

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.733**

موظفو العلبقات العامة كافة  يقدـ-20
 ابؼعلومات اللبزمة حوؿ الوجو السياحة البيئية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.744**

تنظيم معارض سياحية تقدـ  يتم-21
معلومات شاملة كبماذج حقيقية حوؿ السياحة 

 البيئية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.687**

تقدبٙ عركض سياحية مغرية كجذابة  يتم-22
 أثناء ابؼواسم ابػاصة.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.657**

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.733**الشركات السياحية على التًكيج  تنافس-23
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للسياحة البيئية من خلبؿ تكثيف البرامج 
 التًقوية.

تقدبٙ حوافز مادية مغرية للسياح  يتم-24
الذين يكرركف عملية التعاقد على البرامج 

 السياحية البيئية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.712**

ابؼؤسسات ىدايا رمزية تركج للمنتج  تقدـ-25
 السياحي البيئي.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.726**

كم كبتَ من العركض التًكبهية   ىناؾ-26
 بأسعار مغرية حوؿ البرامج السياحية البيئية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.734**

مندكبي ابؼبيعات معلومات كافية  يقدـ-27
 حوؿ السياحة البيئية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.704**

مندكبي ابؼبيعات أساليب اقناعية  يستعمل-28
 متميزة على 

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.689**

مندكبو ابؼبيعات بطريقة لائقة  يتعامل-29
 كلبقة مع استفساراتنا.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.628**

ابؼعلومات ابؼقدمة من مندكبو  تتسم-30
 ابؼبيعات بابؼصداقية كالثقة.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.622**

العديد من الرسائل حوؿ السياحة  تصلتٍ-31
 البيئية بُ بريدم الالكتًكب٘.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.625**

الاتصاؿ بي ىاتفيا من أجل تعريفي  يتم-32
 بالسياحة البيئية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.638**

العديد من صفحات الفايسبوؾ  يوجد-33
 التي تعرؼ بالسياحة البيئية كبشكل متميز.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.421**

مواقع التواصل الاجتماعي من  بسكن-34
ابغصوؿ على أية معلومات حوؿ ابؼنتجات 

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.349**
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 السياحية البيئية.
الصحافة الالكتًكنية السياحية  تعتبر-35

 أفضل كسيلة تركبهية للوجو السياحة البيئية.
 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.225**

بذربة  مقاطع الفيديو بُ اليوتيوب تعطي-36
 سياحية بيئية شقية.

 يوجد ارتباط معنوم (داؿ احصائيا) 0.000 0.192**

 0.05داؿ إحصائيا عند مستول دلالة  *
 0.01** داؿ إحصائيا عند مستول دلالة

 .spssالدادر: من إلداد الباحث بناء للى لسرجات برنامج 
بصيع معاملبت الارتباط موجبة كدالة إحصائيا بتُ كل فقرة كالدرجة الكلية نلبحظ من ابعدكؿ السابق أف 

تعطي مقاطع كحد أدبٗ للفقرة (  0.192بتُ  بعميع عبارات المحور الثاب٘ كسائل الاتصاؿ التسويقي، كتراكحت ما
يقدـ موظفو العلبقات العامة  (للفقرة كحد أقصى   0.744الفيديو بُ اليوتيوب بذربة سياحية بيئية شقية.) كالقيمة 

كافة ابؼعلومات اللبزمة حوؿ الوجو السياحة البيئية.)، ىذا من جهة أما من جهة أخرل فإف معاملبت الارتباط 
) كىو الأمر الذم يبتُ لنا كجود اتساؽ داخلي 0.01ابػاصة بهذا المحور دالة إحصائيا عند مستول دلالة معنوية (

 الثاب٘. بتُ فقرات أك عبارات المحور
 : الاتياؽ الداخلي لعبارات لزور ابذاىات الديتهلك لضو الدنتج اليياحي الإيكولوجي.(07) الجدكؿ رقتم

 النتياة ميتول الدلالة معامل الارتباط العبارة
التي أتلقاىا تعرفتٍ جيدا بالسياحة  ابؼعلومات-37

 البيئية.
يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.736**

 احصائيا)
التي اتلقاىا تزيد من رصيدم ابؼعربُ  ابؼعلومات-38

 حوؿ ابؼنتج السياحي البيئي.
يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.786**

 احصائيا)
التي اتلقاىا تدعم موقفي إبهابيا  ابؼعلومات-39

 حوؿ السياحة البيئي.
يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.772**

 احصائيا)
على ابؼعلومات التي تلقيتها بُ تفضيل  استند-40

 السياحة البيئية على الأنواع الأخرل.
يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.671**

 احصائيا)
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على ابؼعلومات التي تلقيتها بُ تفضيل  استند-41
 السياحية البيئية.

يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.714**
 احصائيا)

تعلقي بالسياحة البيئية كلما برصلت  يزداد-42
 أكثر على معلومات عنها.

يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.576**
 احصائيا)

ابؼعلومات حوؿ السياحة البيئية إبٔ  تدفعتٍ-43
 التفكتَ بُ شراء ابػدمة.

يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.641**
 احصائيا)

ابؼعلومات التي اتلقاىا إبٔ اختيار  تدفعتٍ-44
 الوجهة السياحية البيئية بدؿ الأنواع الأخرل.

يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.679**
 احصائيا)

الصادرة عن كسائل الإعلبف، بذعلتٍ  ابؼعلومات-45
 ابزذ قرار شراء ابؼنتج البيئي.

يوجد ارتباط معنوم (داؿ  0.000 0.630**
 احصائيا)

 0.05إحصائيا عند مستول دلالة داؿ  *
 0.01** داؿ إحصائيا عند مستول دلالة

 .spssالدادر: من إلداد الباحث بناء للى لسرجات برنامج 
نلبحظ من ابعدكؿ السابق أف بصيع معاملبت الارتباط موجبة كدالة إحصائيا بتُ كل فقرة كالدرجة الكلية 

  0.576 ما بتُك بؿو ابؼنتج السياحي الايكولوجي، كتراكحت بعميع عبارات المحور الثالث   ابذاىات ابؼستهل
كحد   0.786يزداد تعلقي بالسياحة البيئية كلما برصلت أكثر على معلومات عنها.) كالقيمة كحد أدبٗ للفقرة (

ابؼعلومات التي اتلقاىا تزيد من رصيدم ابؼعربُ حوؿ ابؼنتج السياحي البيئي.)، ىذا من جهة أما من (للفقرة أقصى 
) كىو الأمر 0.01جهة أخرل فإف معاملبت الارتباط ابػاصة بهذا المحور دالة إحصائيا عند مستول دلالة معنوية (

 لث.داخلي بتُ فقرات أك عبارات المحور الثا اتساؽالذم يبتُ لنا كجود 
كعليو كمن خلبؿ نتائج الثبات كالاتساؽ الداخلي بُ ابعداكؿ السابقة ابػاصة الاتساؽ الداخلي، يتضح 

 لنا ثبات أداة الدراسة (الاستبياف) بدرجة مرتفعة كصدؽ اتساقها الداخلي بفا بهعلنا نطبقها على كامل العينة.
 الدطلب الثانِ: لرض النتائج الدتعلقة بالبيانات الوصفية

تُ ابعدكؿ الآبٌ توزيع عينة الدراسة حسب ابػصائص الشخصية كالوظيفية؛ حيث بً استخداـ الإحصاء يب
 الوصفي من خلبؿ حساب التكرارات كالنسب ابؼئوية للتعرؼ على ىذه ابػصائص.
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 البيانات الوصفية لعينة الدراسة (:08جدكؿ رقتم)

 الدتغنً فئات الدتغنً النيبة الدئوية التكرار
 الين سنة 30اقل من  35.4 109
 سنة 35إبٔ  31من  18.5 57
 سنة 40إبٔ  36من  20.1 62
 سنة 40أكثر من  26.0 80

 المجموع 100 308
 الديتول التعليمي أقل من ثانوم 2.6 8

 جامعي 51.9 160
 دراسات عليا 45.5 140

 المجموع 100 308
 spssمن إعداد الباحث بناء على بـرجات الدادر: 

% كىي أعلى 35.4سنة كىو ما يعادؿ  30بؾيبا عمرىم أقل من  109كما يتبتُ من خلبؿ ابعدكؿ أف 
%، بينما بلغ 18.5سنة كىو ما بيثل  35ك 31من المجيبتُ على الاستبياف تراكحت أعمارىم بتُ  57نسبة، ك

%، أما عدد المجيبتُ بفن 20.1بؾيبا كىو ما يعادؿ  62سنة  40ك 36عدد المجيبتُ بفن تراكحت أعمارىم بتُ 
%، كنلبحظ من خلبؿ ىذه النتائج 26بؾيبا كىو ما يعادؿ ما نسبتو  80ب سنة فقد قدر  40فاؽ سنهم 

 اىتماـ أفراد عينة الدراسة بالسياحة البيئية لا سيما منهم فئة الشباب.
بؾيبتُ أم ما  8قل من ثانوم قدر بػأما بالنسبة للمستول التعليمي فيتبتُ أف المجيبتُ الذين مستواىم التعليمي أ

% كىي أعلى نسبة، بُ 51.9بؾيبا أم بنسبة 160%، بينما بلغ عدد المجيبتُ ذك ابؼستول ابعامعي 2.6نسبتو
%، ىذه النتائج تبتُ اىتماـ الشباب 45.5بؾيبا بنسبة 140حتُ بلغ عدد المجيبتُ أصحاب الدراسات العليا 

 ابعامعي بالسياحة البيئية.
 الثالث: التحليل الوصفي لدتغنًات الدراسة الدطلب

 سيتم الاعتماد بُ ىذا الطلب على كل من مقاييس النزعة ابؼركزية كمقاييس التشتت، بُ برليل مغتَات الدراسة.
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 أكلا: لرض النتائج الدتعلقة باىتماـ الديتهلك الجزائرم باليياحة البيئية
اد عينة الدراسة حوؿ مستول اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم يتم من خلبؿ ىذا ابؼطلب دراسة توجهات آراء أفر 

 بالسياحة البيئية، كابعدكؿ الآبٌ يلخص النتائج ابؼتوصل إليها:
 نتائج ميتول باىتماـ الديتهلك الجزائرم باليياحة البيئية (:09الجدكؿ رقتم )

الدتوسط  العبارة
 الحيابي

الالضراؼ 
 الدعيارم

معامل 
 الاختلاؼ

الأهمية 
 النيبية

ميتول 
 القبوؿ

الوجهة السياحية البيئية تعطي فرصة  -2
 لاكتشاؼ مواقع طبيعية فريدة.

 مرتفع جدا 4 0.140 0.615 4.37

ابؼهم مشاركة ابؼنتج الثقابُ من خلبؿ  من-2
 السياحة البيئية 

 مرتفع جدا 5 0.154 0.656 4.27

منجذب لزيارة الوجهة التي برافظ على  أنا-3
 مغريها كمقوماتها الطبيعية.

 مرتفع جدا 2 0.127 0.578 4.54

الذىاب إبٔ كجهة توفر مرافق  اختًت-4
 تقليدية طبيعية.

 مرتفع جدا 7 0.182 0.769 4.22

زيارة كجهة جاذبية تاربىية مثتَة  أفضل-5
 للبىتماـ.

 مرتفع 8 0.191 0.795 4.17

الوجهة التي تقدـ برنامج التثقيف  أفضل-6
 البيئي كجزء من حزمة السياحة البيئية.

 مرتفع 9 0.198 0.814 4.11

زيارة ابؼناطق السياحية الغنية  أفضل-7
 بابؼوركث الثقابُ كابغضارم الفريد.

 مرتفع جدا 6 0.177 0.768 4.34

الوجهة السياحية البيئية التي توفر  أحب-8
موارد طبيعية نظيفة مثل مياه العذبة كابؼوارد 

 البحرية.

 مرتفع جدا 3 0.133 0.614 4.60

 مرتفع 10 0.218 0.894 4.09زيارة كجهة بيكن أف أجد فيها  أفضل-9
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 أنواعا نادرة من ابغيوانات.
أف أقضي عطلتي بُ كجهة بيئة  أحب-10

 نظيفة من التلوث.
 مرتفع جدا 1 0.099 0.473 4.79

 مرتفع جدا / / 0.39173 4.3510 اىتماـ الديتهلك الجزائرم باليياحة البيئية 
 spssمن إعداد الباحث انطلبقا من بـرجات  الدادر:

من خلبؿ ابعدكؿ أعلبه أف قيمة متوسط إجابات أفراد العينة على عبارات اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم  يتبتُ
] 5 -4.2كابؼلبحظ أنو يندرج ضمن المجاؿ ] 0.39173بابكراؼ معيارم قدره 4.3510بالسياحة البيئية بلغت 

على الاىتماـ الذم يوليو الفرد  كالذم يعكس درجة موافقة مرتفعة جدا من قبل أفراد عينة الدراسة، كىذا يدؿ
 ابعزائرم للسياحة البيئية.

 4.09كما نلبحظ أف متوسطات إجابات أفراد عينة الدراسة عن عبارات ىذا ابؼتغتَ تراكحت ما بتُ   
، حيث كانت قيمتو مرتفعة جدا لأغلب عبارات ىذ ابؼتغتَ باستثناء العبارات ابػامسة كالسادسة كالتاسعة، 4.79ك

دؿ على ابؼستهلك ابعزائرم يهتم بالسياحة البيئية باعتبارىا تتيح استكشاؼ ابؼناطق الطبيعية ابؼتميزة كىو ما ي
 كابغضارية التي ترمز لتقاليد كعادات ابعزائر كاكتشاؼ ما تزخر بو ىذه ابؼناطق من مقومات كخصائص.

 .باليياحة البيئية مرتفع جداميتول اىتماـ الديتهلك الجزائرم بناء على التحليل السابق يتضح لنا أف 
 ثانيا: لرض النتائج الدتعلقة بوسائل الاتااؿ التيويقي

يتناكؿ ىذا ابعزء دراسة لتوجهات آراء أفراد عينة الدراسة حوؿ مستول كسائل الاتصاؿ التسويقي، كالذم بً 
كالتسويق ابؼباشر، كابعدكؿ تقسيمو إبٔ بطسة أبعاد: الإعلبف، العلبقات العامة، تنشيط ابؼبيعات، البيع الشخصي 

 :الآبٌ يلخص النتائج ابؼتوصل إليو
 نتائج ميتول كسائل الاتااؿ التيويقي (:10الجدكؿ رقتم )

الدتوسط  العبارة
 الحيابي

الالضراؼ 
 الدعيارم

معامل 
 الاختلاؼ

الأهمية 
 النيبية

ميتول 
 القبوؿ

عن ابؼنتجات السياحية البيئية جذابة  الإعلبنات-11
 كملفتة للبنتباه.

 مرتفع 1 0.304 1.137 3.74

 مرتفع 2 0.314 1.080 3.44الإعلبنات بطريقة مناسبة من حيث  تستخدـ-12
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 حجم ابؼبيعات.
الإعلبف بطريقة مكثفة كذات تغطية  يستخدـ-13

 كاسعة بُ بؾاؿ الاعلبـ
 متوسط 4 0.368 1.188 3.23

الإعلبنات عن ابؼنتج السياحي البيئي  بستاز-14
 بابؼصداقية العالية.

 متوسط 3 0.358 1.048 2.93

القنوات التلفازية برامج عن السياحة البيئية  تقدـ-15
 بؿفزة على زيارة ابؼواقع الطبيعية.

 متوسط 5 0.370 1.157 3.13

 متوسط 3 0.257 0.84813 3.2955 الإللاف
معلومات عن السياحة البيئية خلبؿ  اتلقى-16

 ابؼناسبات الاجتماعية.
 متوسط 1 0.316 1.041 3.29

توفتَ معلومات كافية حوؿ السياحية البيئية  يتم-17
 خلبؿ ابؼناسبات الوطنية.

 متوسط 6 0.381 1.076 2.82

تنشيط ندكات كبؿاضرات تساىم بُ نشر  يتم-18
 ابؼعرفة حوؿ السياحة البيئية.

 متوسط 2 0.331 1.035 3.13

ابؼؤسسات السياحية برامج صحافية خاصة  توفر-19
 للتعريف بالسياحة البيئية. 

 متوسط 5 0.360 1.108 3.08

موظفو العلبقات العامة كافة ابؼعلومات  يقدـ-20
 اللبزمة حوؿ الوجو السياحة البيئية.

 متوسط 4 0.341 1.047 3.07

تنظيم معارض سياحية تقدـ معلومات شاملة  يتم-21
 كبماذج حقيقية حوؿ السياحة البيئية.

 متوسط 3 0.340 1.080 3.17

 متوسط 4 0.267 0.82639 3.0942 العلاقتات العامة
تقدبٙ عركض سياحية مغرية كجذابة أثناء  يتم-22

 ابؼواسم ابػاصة.
 متوسط 1 0.342 1.147 3.35

 متوسط 2 0.346 1.122 3.24الشركات السياحية على التًكيج للسياحة  تنافس-23
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 البيئية من خلبؿ تكثيف البرامج التًقوية.
تقدبٙ حوافز مادية مغرية للسياح الذين  يتم-24

 يكرركف عملية التعاقد على البرامج السياحية البيئية.
 متوسط 5 0.412 1.221 2.96

ابؼؤسسات ىدايا رمزية تركج للمنتج  تقدـ-25
 السياحي البيئي.

 متوسط 3 0.388 1.193 3.07

كم كبتَ من العركض التًكبهية بأسعار   ىناؾ-26
 مغرية حوؿ البرامج السياحية البيئية.

 متوسط 4 0.397 1.116 2.81

 متوسط 5 0.309 0.95511 3.0857 تنشيط الدبيعات
مندكبي ابؼبيعات معلومات كافية حوؿ  يقدـ-27

 السياحة البيئية.
 متوسط 4 0.326 1.030 3.16

متميزة  إقناعيةمندكبي ابؼبيعات أساليب  يستعمل-28
 على 

 متوسط 3 0.324 1.045 3.22

مندكبو ابؼبيعات بطريقة لائقة كلبقة مع  يتعامل-29
 استفساراتنا.

 مرتفع 1 0.288 0.981 3.40

ابؼعلومات ابؼقدمة من مندكبو ابؼبيعات  تتسم-30
 بابؼصداقية كالثقة.

 متوسط 2 0.296 0.914 3.09

 متوسط 2 0.255 0.82189 3.2183 البيع الشخاي
العديد من الرسائل حوؿ السياحة البيئية  تصلتٍ-31

 بُ بريدم الالكتًكب٘.
 منخفض 5 0.491 1.212 2.47

الاتصاؿ بي ىاتفيا من أجل تعريفي  يتم-32
 بالسياحة البيئية.

 منخفض 6 0.521 1.105 2.12

العديد من صفحات الفايسبوؾ التي  يوجد-33
 تعرؼ بالسياحة البيئية كبشكل متميز.

 مرتفع 4 0.284 1.043 3.67

 مرتفع 3 0.246 0.946 3.84مواقع التواصل الاجتماعي من ابغصوؿ  بسكن-34
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 البيئية. على أية معلومات حوؿ ابؼنتجات السياحية
الصحافة الالكتًكنية السياحية أفضل  تعتبر-35

 كسيلة تركبهية للوجو السياحة البيئية.
 مرتفع 2 0.221 0.888 4.01

مقاطع الفيديو بُ اليوتيوب بذربة سياحية  تعطي-36
 بيئية شقية.

 مرتفع جدا 1 0.174 0.738 4.25

 متوسط 1 0.191 0.64925 3.3929 التيويق الدباشر
 متوسط / / 0.65404 3.2173 الاتااؿ التيويقي

 .spss من إعداد الباحث بناءا على بـرجات برنامجالدادر: 
يتبتُ من خلبؿ ابعدكؿ أعلبه أف قيمة متوسط إجابات أفراد العينة على عبارات كسائل الاتصاؿ التسويقي 

 ابؼتوسطة بناء على مقياس التحليل ابؼعتمد بُ الدراسة، كىذا يدؿ علىكىي قيمة تقع بُ الدرجة  3.2173بلغت 
 اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم بوسائل الاتصاؿ التسويقي بُ توجهاتو السياحية.

أما فيما يتعلق بالوصف التفصيلي لنتائج التحليل الوصفي ابؼتعلق بكل بعد من أبعاد كسائل الاتصاؿ 
 الآبٌ:التسويقي بيكن عرضو على النحو 

 :البعد الأكؿ: التيويق الدباشر
جاء بالتًتيب الأكؿ من حيث الأبنية النسبية ابؼعطاة  التيويق الدباشر"من خلبؿ ابعدكؿ نلبحظ أف بعد "

بابكراؼ معيارم قدره  3.3929لو من قبل أفراد عينة الدراسة، إذ بلغ ابؼتوسط ابغسابي لإجابات ىذا البعد 
] كالذم يعكس درجة موافقة متوسطة من قبل أفراد 3.4 -2.6، كابؼلبحظ أنو يندرج ضمن المجاؿ ] 0.64925

كىذا يدؿ على اىتماـ الفرد ابعزائرم بالتسويق ابؼباشر بُ توجهاتو السياحية، كما نلبحظ أف  عينة الدراسة،
، حيث جاءت مرتفعة 4.25ك2.12متوسطات إجابات أفراد عينة الدراسة عن عبارات ىذا البعد تراكحت ما بتُ 

شيقة"، تليها العبارات "تعتبر جدا بالنسبة للعبارة "تعطيتٍ مقاطع الفيديو على اليوتيوب بذربة سياحية بيئية 
الصحافة الإلكتًكنية السياحية أفضل كسائل تركبهية للوجو السياحة البيئية"، بٍ "بسكن مواقع التواصل الاجتماعي 
من ابغصوؿ على أية معلومات حوؿ ابؼنتجات السياحية البيئية" بٍ "يوجد العديد من صفحات الفيسبوؾ التي 

متميز" كالتي حققت درجات موافقة مرتفعة لدل عينة الدراسة، تليها بعد ذلك باقي  تعرؼ بالسياحة البيئية بشكل
عبارات ىذا البعد كالتي حققت درجات موافقة منخفضة، كىذه النتائج تؤكد على أبنية الدكر الذم تلعبو كسائل 

 ويق للسياحة.التواصل الاجتماعي بُ التسويق للسياحة مقارنة بالوسائل التقليدية ابؼستخدمة بُ التس
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 البعد الثانِ: البيع الشخاي
جاء بالتًتيب الثاب٘ من حيث الأبنية النسبية بؽذا  "البيع الشخاي "يتضح من خلبؿ ىذا ابعدكؿ أف بعد 

كىو ما يعكس  0.82189بابكراؼ معيارم  3.2183ابؼتوسط ابغسابي لإجابات ىذا البعد البعد، حيث بلغ 
ت ابعدكؿ أيضا إبٔ أف بـتلف العبارات ابؼكونة بؽذا البعد حققت درجات موافقة درجة موافقة متوسطة، كتشتَ بيانا

متوسطة باستثناء العبارة "يتعامل مندكبو ابؼبيعات بطريقة لائقة كلبقة مع استفساراتنا" كالتي حققت درجة موافقة 
 لتًكيج للسياحة.مرتفعة لدل عينة الدراسة، ىذه النتائج تؤكد على أبنية دكر مندكبي ابؼبيعات بُ ا

 البعد الثالث: الإللاف
جاء بُ ابؼرتبة الثالثة من حيث الأبنية النسبية لو، حيث  "الإللاف"يظهر من خلبؿ ابعدكؿ أعلبه أف بعد 

، كىو ما يعكس درجة موافقة متوسطة،  0.84813بابكراؼ معيارم  3.2955بؽذا البعد بلغ ابؼتوسط ابغسابي 
بؽذا البعد درجات موافقة مرتفعة كذلك بالنسبة للعبارتتُ "الإعلبنات عن ابؼنتجات كما حققت العبارات ابؼكونة 

السياحية البيئية جذابة كملفتة للبنتباه" ك"تستخدـ الإعلبنات بطريقة مناسبة من حيث حجم ابؼعلومات"، أما باقي 
على الإعلبف لو دكر ىاـ بُ  العبارات ابؼكونة بؽذا البعد فقد حققت درجات موافقة متوسطة، كتدؿ ىذه النتائج

 التًكيج للسياحة لا سيما عند الاىتماـ بدختلف تفاصيل الإعلبف ليكوف جذابا كملفتا لانتباه ابؼستهلك ابعزائرم.
 البعد الرابع: العلاقتات العامة

بية، جاء بُ ابؼرتبة الرابعة من حيث الأبنية النس "العلاقتات العامة"يتبتُ من خلبؿ ابعدكؿ أعلبه أف بعد 
كىو ما يعكس درجة موافقة  0.82639بابكراؼ معيارم  3.0942حيث بلغ ابؼتوسط ابغسابي بؽذا البعد 

 2.82متوسطة، كما حققت العبارات ابؼكونة بؽذا ابؼقياس درجة موافقة متوسطة بدتوسطات حسابية تتًاكح ما بتُ 
 ق السياحي لدل أفراد عينة الدراسة.كىذا ما يدؿ على أف أبنية العلبقات العامة كوسيلة للتسوي، 3.29ك

 البعد الخامس: تنشيط الدبيعات
جاء بالتًتيب ابػامس من حيث الأبنية النسبية بدتوسط  "تنشيط الدبيعات"تظهر نتائج ابعدكؿ أف بعد 

، كىو ما يعكس درجة موافقة متوسطة، كما حققت 0.95511كابكراؼ معيارم  3.0857حسابي يقدر بػ 
 2.81ة بؽذا ابؼقياس درجة موافقة متوسطة؛ حيث تراكحت ابؼتوسطات ابغسابية بؽا ما بتُ العبارات ابؼكون

، كىذا ما يدؿ على أف تنشيط ابؼبيعات بيكن أف تكوف كسيلة تسويقية ىامة بعذب الأفراد بكو كجهات 3.35ك
 السياحة البيئية.

 .يقي لدل لينة الدراسة متوسطميتول كسائل الاتااؿ التيو على التحليل السابق يتضح لنا أف  ابناء
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 ثالثا: لرض النتائج الدتعلقة باىتماـ الديتهلك الجزائرم بالدنتج اليياحي الإيكولوجي
يتناكؿ ىذا ابعزء دراسة لتوجهات آراء أفراد عينة الدراسة حوؿ مستول اىتماـ ابؼستهلك السياحي بابؼنتج السياحي 
الإيكولوجي، كالذم بً تقسيمو إبٔ ثلبث أبعاد: ابؼكوف ابؼعربُ، ابؼكوف العاطفي كابؼكوف السلوكي، كابعدكؿ الآبٌ 

 يلخص النتائج ابؼتوصل إليها:
 نتائج ميتول باىتماـ الديتهلك الجزائرم بالدنتج اليياحي الإيكولوجي (:11الجدكؿ رقتم )

الدتوسط  العبارة
 الحيابي

الالضراؼ 
 الدعيارم

معامل 
 الاختلاؼ

الأهمية 
 النيبية

 ميتول القبوؿ

 مرتفع 3 0.241 0.876 3.63 التي اتلقاىا تعرفتٍ جيدا بالسياحة البيئية. ابؼعلومات-37
التي اتلقاىا تزيد من رصيدم ابؼعربُ حوؿ  ابؼعلومات-38

 ابؼنتج السياحي البيئي.
 مرتفع 2 0.212 0.808 3.81

التي اتلقاىا تدعم موقفي إبهابيا حوؿ  ابؼعلومات-39
 السياحة البيئي.

 مرتفع 1 0.178 0.738 4.15

 مرتفع 3 0.223 0.81627 3.6634 الدكوف الدعرفي
لقيتها بُ تفضيل على ابؼعلومات التي ت استند-40

 السياحة البيئية على الأنواع الأخرل.
 مرتفع 1 0.197 0.755 3.84

على ابؼعلومات التي تلقيتها بُ تفضيل  استند-41
 السياحية البيئية.

 مرتفع 2 0.209 0.817 3.90

تعلقي بالسياحة البيئية كلما برصلت أكثر  يزداد-42
 على معلومات عنها.

 مرتفع 3 0.250 0.904 3.61

 مرتفع 1 0.166 0.64179 3.8658 الدكوف العاطفي
ابؼعلومات حوؿ السياحة البيئية إبٔ التفكتَ  تدفعتٍ-43

 بُ شراء ابػدمة.
 مرتفع 3 0.264 0.965 3.56

ابؼعلومات التي اتلقاىا ابٔ اختيار الوجهة  تدفعتٍ-44
 السياحية البيئية بدؿ الأنواع الأخرل.

 مرتفع 1 0.238 0.896 3.77

 مرتفع 2 0.249 0.908 3.66الصادرة عن كسائل الإعلبف، بذعلتٍ ابزذ  ابؼعلومات-45
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 قرار شراء ابؼنتج البيئي.
 مرتفع 2 0.179 0.67587 3.7835 الدكوف اليلوكي
 مرتفع / / 0.59033 3.7709 اسم المحور الرابع

 .spssمن إعداد الباحثتُ باعتماد على بـرجات الدادر: 
يتبتُ من خلبؿ ابعدكؿ أعلبه أف قيمة متوسط إجابات أفراد العينة على عبارات اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم 

، كىذه القيمة تقع بُ الدرجة ابؼرتفعة 0.59033بابكراؼ معيارم  3.7709بابؼنتج السياحي الإيكولوجي بلغت 
ستول العابٕ للتوجو بكو ابؼنتجات السياحية بناء على مقياس التحليل ابؼعتمد بُ الدراسة، كىذا ما يدؿ على ابؼ

 الإيكولوجية.
أما فيما يتعلق بالوصف التفصيلي لنتائج التحليل الوصفي ابؼتعلق بكل بعد من أبعاد اىتماـ ابؼستهلك 

 ابعزائرم بابؼنتج السياحي الإيكولوجي بيكن عرضو على النحو الآبٌ:
 :البعد الأكؿ: الدكوف العاطفي

جاء بالتًتيب الأكؿ من حيث الأبنية النسبية  الدكوف العاطفي"نتائج ابعدكؿ أف بعد "يظهر من خلبؿ 
حقق موافقة مرتفعة حيث بلغ ابؼتوسط ابغسابي لأبعاد اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم بابؼنتج السياحي الإيكولوجي، كقد 

درجات موافقة مرتفعة ، كما حققت العبارات ابؼكونة بؽذا البعد 0.64179بابكراؼ معيارم  3.8659لو 
، كىذه النتائج تؤكد على أبنية البعد العاطفي لدل 3.90ك 3.61بدتوسطات حسابية متقاربة تراكحت ما بتُ 

 للوجهة السياحية البيئية.الفرد ابعزائرم عند اختياره 
 :البعد الثانِ: الدكوف اليلوكي

لثانية من حيث الأبنية النسبية، كقد حقق جاء بابؼرتبة ا الدكوف اليلوكي"يظهر من خلبؿ ابعدكؿ أف بعد "
، كما حققت بـتلف العبارات 0.67587كابكراؼ معيارم  3.7835درجة موافقة مرتفعة بدتوسط حسابي قدره 

، كىذا ما يدؿ 3.77ك 3.56ابؼكونة بؽذا البعد درجات موافقة مرتفعة بدتوسطات حسابية متقاربة تتًاكح ما بتُ 
 كوف السلوكي للتوجو بكو السياحة البيئية.على الدكر الذم يلعبو ابؼ

 :البعد الثالث: الدكوف الدعرفي
جاء بُ ابؼرتبة الثالثة كالأختَة من حيث الأبنية  "الدكوف الدعرفي"يتبتُ من خلبؿ نتائج ابعدكؿ أف بعد 

 3.6634النسبية لأبعاد ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، حيث بلغ ابؼتوسط ابغسابي لو 
كىو ما يعكس درجة موافقة مرتفعة، كما حققت عبارات ىذا البعد درجة موافقة  0.81627بابكراؼ معيارم 
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، كىو ما يدؿ على أف بـتلف ابؼعلومات التي بيكن أف 4.15ك 3.63ابية تتًاكح ما بتُ مرتفعة بدتوسطات حس
 يتحصل عليها الفرد ابعزائرم تساىم بُ اختياره للوجهات السياحية البيئية.

 .ميتول ابذاىات الديتهلك الجزائرم لضو اليياحة الإيكولوجية جاء مرتفعاكبذلك يتضح لنا أف 
 :ختبار فرضيات الدراسةالدبحث الثالث: نتائج ا

سنقوـ بُ ىذا ابؼبحث بالقياـ بشركط أك الاختبارات التي بهب أف تتحقق من أجل معرفة أثر ابؼتغتَ  
ابؼستقل على التابع كالإجابة على فرضيات الدراسة. سنحاكؿ مناقشة كاختبار الفرضيات للتعرؼ على أثر كسائل 

 ابؼنتج السياحي الإيكولوجي.الاتصاؿ التسويقي على ابذاىات ابؼستهلك بكو 
 :دراسة شركط الالضدار من أجلسيتم في ىذا الدطلب  الدطلب الأكؿ: شركط الالضدار

 :أكلا: العلاقتة الخطية بنٌ الدتغنًات الديتقلة كالدتغنً التابع
يتم دراسة العلبقة ابػطية بتُ ابؼتغتَات ابؼستقلة كابؼتغتَ التابع عن طريق معامل سيبرماف بُ ابغالات التًتيبية  

 .ؿ التابٕ يبتُ لنا معامل سبتَمافمثل ما ىي دراستنا الآف مقياس بدائل ليكرت. كابعدك 
 : معامل الارتباط ليبنًماف(12) الجدكؿ رقتم

 الدلالةميتول  معامل سبنًماف البياف
 0.000 0.415** الإللاف

 0.000 0.355** العلاقتات العامة
 0.000 0.351** تنشيط الدبيعات
 0.000 0.408** البيع الشخاي
 0.000 0.477** التيويق الدباشر

 .spss.v24الدادر: من إلداد الباحث بناء للى لسرجات 
بتُ  ابؼستقلة كابؼتغتَ التابع كالتي ىي مامن خلبؿ ابعدكؿ أعلبه فإف معاملبت الارتباط ابؼتغتَات  

كىذا ما يعتٍ أف ىنالك علبقة خطية بتُ ابؼتغتَات ابؼستقلة كابؼتغتَ  0.30)، كىي أكبر من 0.351ك 0.477(
 التابع.

 ثانيا: لدـ كجود الارتباط الذاتي بنٌ الدتغنًات الديتقلة 
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بيم ابؼتغتَات ابؼستقلة فيما بينها من أجل معرفة  كيتم من خلبؿ ىذا العنصر دراسة معامل الارتباط سيبرماف 
بتُ ابؼتغتَين ابؼستقلتُ كابعدكؿ  0.7الارتباط الذابٌ بتُ ابؼتغتَات ابؼستقلة كبهب أف تكوف قيمة الارتباط أقل من 

 التابٕ يبتُ مصفوفة الارتباط.
 : مافوفة الارتباط بنٌ الدتغنًات الديتقلة.(13) الجدكؿ رقتم

العلاقتات  الاللاف البياف
 العامة

تنشيط 
 الدبيعات

البيع 
 الشخاي

التيويق 
 الدباشر

 0.396** 0.484** 0.505** 0.628** 1 الإعلبف
 0.424** 0.578** 0.689** 1  العلبقات العامة
 0.482** 0.632** 1   تنشيط ابؼبيعات
 0.416** 1    البيع الشخصي
 1     التسويق ابؼباشر
 0.01مستول دلالة ** داؿ عند 

 SPSS.V24الدادر: من ألداد الباحث بناء للى لسرجات 
 0.396بتُ ( من خلبؿ ابعدكؿ أعلبه نلبحظ أف معاملبت الارتباط بتُ ابؼغتَات ابؼستقلة تتًاكح ما 

 كىذا يعتٍ عدـ كجود ارتباط ذابٌ بتُ ابؼتغتَات ابؼستقلة.  0.7)، كىي قيم أقل من 0.689ك
 توزيع متغنًات الدراسة:طبيعة ثالثا: 

يتم معرفة طبيعة توزيع متغتَات الدراسة عن طريق حساب معاملي الالتواء كالتفلطح، كالنتائج ابؼتحصل  
 عليها موضحة بُ ابعدكؿ التابٕ: 

 : معامل الالتواء كالتفلطح(14) الجدكؿ رقتم

 معامل التفلطح الالتواءمعامل  البياف
 0.467 0.179- الإللاف

 0.254- 0.102- العلاقتات العامة
 0.580- 0.142- تنشيط الدبيعات
 0.019- 0.291- البيع الشخاي
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 0.805- 0.248- التيويق الدباشر
 0.30- 0.056- لزور كسائل الاتااؿ التيويقي

 0.616 0.600- الدكوف الدعرفي
 1.674 0.734- الدكوف العاطفي
 0.322 0.464- الدكوف اليلوكي

 0.513 0.420- ابذاىات الديتهلكلزور 
 .spss.v24ابؼصدر: من إعداد الباحث باعتماد على بـرجات برنامج 

 أف معاملبت الالتواء بالنسبة بعميع ابؼتغتَات تتًاكح بتُ 14 يتضح من خلبؿ ابعدكؿ رقم 
 3-يتًاكح بتُ (كتقع ضمن المجاؿ ابؼقبوؿ للتوزيع الطبيعي الذم  3) ك ىي أقل من -0.056ك (0.73-) ( 
، كتشتَ ىذه النتائج 20) كىي أقل من 1.674) ك(-0.805)، أما معاملبت التفلطح فهي بؿصورة بتُ (3ك

 إبٔ أف البيانات بزضع للتوزيع الطبيعي.
كانطلبقا من ىذا الاختبار بيكن متابعة الدراسة كاستخداـ الاختبارات ابؼعلمية لتحليل البيانات كاختبار فرضيات 

 .الدراسة
 :رابعا: معامل ضخم التباين كالتباين الديموح

بؼعرفة إذا كاف ابؼتغتَات ابؼستقلة مرتبطة فيما بينها أـ لا، يتم الاعتماد على كل من اختبار معامل لتضخم 
، حيث أف بُ حالة ما كاف معامل تضخم التباين أصغر Toleranceككذا اختبار التباين ابؼسموح  VIFالتباين 

بالنسبة بعميع متغتَات الدراسة فأف مشكلة ارتباط ابؼتغتَات ابؼستقلة لن  0.1ين ابؼسموح أكبر من ، كالتبا10من 
 تظهر، كالنتائج ابؼتحصل عليها موضحة بُ ابعدكؿ التابٕ:

 : معامل تضخم التباين كالتباين الديموح(15) الجدكؿ رقتم

التباين الديموح  VIFمعامل لتضخم التباين  البياف
Tolerance 

 0.550 1.818 الإللاف
 0.392 2.549 العلاقتات العامة
 0.401 2.495 تنشيط الدبيعات
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 0.524 1.907 البيع الشخاي
 0.714 1.401 التيويق الدباشر

 spss.v24: من إعداد الباحث باعتماد على بـرجات برنامج الدادر
)، كىي أصغر 2.549ك 1.401خلبؿ ابعدكؿ أعلبه يتبتُ لنا أف قيم معاملبت تضخم التباين بؿصورة بتُ ( من

، كمنو بيكن 0.1)، كىي أكبر من 0.714ك 0.392( ، أما فيما بىص قيم تباين فكانت بؿصورة بت10ُمن 
 ند التحليل كاختبار الفرضيات.القوؿ أنو لا يوجد ارتباط بتُ ابؼتغتَات ابؼستقلة كبالتابٕ عدـ كجود مشاكل ع

 الدطلب الثانِ: اختبار الفرضية الرئييية

للئجابة على الفرضية الرئيسية بهب علينا استخداـ الابكدار ابػطي البسيط، كيكوف بـطط التابٕ يوضح 
 طريقة العمل:

 ابؼتغتَ التابع               ابؼتغتَ ابؼستقل                                         
 

 
 رم للدراسةظد الباحث بالتماد للى الجانب النالدادر: من إلدا

لضو الدنتج اليياحي لوسائل الاتااؿ التيويقي أثر إيجابي للى ابذاىات الديتهلك نقوـ باختبار الفرضية: "
 "، كابعدكؿ الآبٌ يوضح النتائج ابؼتحصل عليها:الإيكولوجي

 الالضدار الخطي البييط بنٌ كسائل الاتااؿ التيويقي كابذاىات الديتهلك (:16الجدكؿ رقتم )

 ملخص النموذج
معامل الارتباط  النموذج

 الدتعدد
معامل التحديد  معامل التحديد

 الداحح
 الخطأ الدعيارم

0.528 0.278 0.76 0.50226 
 anovaجدكؿ 

متوسط  درجات ابغرية بؾموع ابؼربعات النموذج
 ابؼربعات

F مستول ابؼعنوية 

 0.000 118.102 29.793 1 29.793 الابكدار

اتجاهات المدتهلك نحو 
احي يالمنتج الد

 الإيكولوجي

 وسائل الاترال التدويقي
 علاقة تأثير
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   0.252 306 77.193 البواقي
    307 106.986 المجموع

 ابؼعاملبت
ابؼعاملبت  ابؼعاملبت الأصلية النموذج

 ابؼعيارية
T مستول ابؼعنوية 

 ابػطأ ابؼعيارم Bقيمة ابؼعلمة 
 0.000 15.558  0.144 2.239 الثابت

الاتصاؿ 
 التسويقي

0.476 0.044 0.528 10.867 0.000 

 spssمن إعداد الباحث بناء على بـرجات الدادر: 
ابؼتغتَ ابؼستقل كسائل الاتصاؿ يبتُ ابعدكؿ نتائج التحليل الإحصائي لاختبار الابكدار ابػطي البسيط بتُ 

التسويقي كابؼتغتَ التابع ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، حيث تظهر معطيات ابعدكؿ أف 
كىي علبقة ارتباطية متوسطة تدؿ على كجود علبقة ارتباطية بتُ  0.528معامل الارتباط بتُ ىذين ابؼتغتَين بلغ 

كىذا يعتٍ أف كسائل الاتصاؿ التسويقي  0.278، كما بلغ معامل التحديد 0.05لة ابؼتغتَين عند مستول الدلا
من التغتَ ابغاصل بُ ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي بُ حتُ ترجع  %27.8تفسر ما مقداره 

 النسبة ابؼتبقية إبٔ عوامل أخرل.
كىي ذات دلالة إحصائية  118.102قد بلغت  Fكما يلبحظ من خلبؿ ابعدكؿ أف قيمة الاختبار الإحصائي 

ابؼعتمد بُ الدراسة، كتدؿ على جودة  0.05كىي أقل من مستول الدلالة  0.000حيث جاءت بقيمة احتمالية 
بموذج العلبقة بتُ كسائل الاتصاؿ التسويقي كابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي كبالتابٕ صحة 

 لنموذج بُ بسثيل العلبقة ابػطية بتُ ابؼتغتَين.الاعتماد على نتائج ا
إشارتو موجبة، كىو ما يدؿ على  Bكيظهر من خلبؿ ابعدكؿ أف معامل متغتَ مستول كسائل الاتصاؿ التسويقي

كجود علبقة طردية موجبة بتُ كسائل الاتصاؿ التسويقي كابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي عند 
كىي أقل من مستول  0.000بقيمة احتمالية  10.867المحسوبة  T، كما بلغت قيمة 0.025 مستول الدلالة

لو معنوية إحصائية كاقتصادية، كبالتابٕ يتبتُ أف كسائل الاتصاؿ  Bالدلالة ابؼعتمد بُ الدراسة، كعليو فإف معامل 
ولوجي؛ حيث أف التغتَ بُ مستول التسويقي تؤثر بشكل إبهابي على ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيك
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بُ ابؼتغتَ التابع ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتح  0.476كسائل الاتصاؿ التسويقي بوحدة كاحدة يقابلو تغتَ بدقدار 
 الإيكولوجي.

 كبيكن استخراج ابؼعادلة الآتية:
 كسائل الاتصاؿ التسويقي0.476+  2.239ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج الإيكولوجي = 

لوسائل الاتااؿ التيويقي أثر إيجابي للى ابذاىات الديتهلك لضو  "بناء على ما سبق نستنج صحة الفرضية 
 ".الدنتج اليياحي الإيكولوجي

 الدطلب الثالث: اختبار الفرضيات الفرلية

و من خلبؿ التحليل السابق تبتُ لنا بأف لوسائل الاتصاؿ التسويقي أثر إبهابي على ابذاىات ابؼستهلك بك
ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، إلا كأنو من أجل معرفة كيفية مسابنة كسائل الاتصاؿ التسويقي بُ التأثتَ على 
ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي لابد من برديد مسابنة كل بعد من أبعادىا بُ ابذاىات 

طريق الابكدار ابؼتعدد، كابؼخطط التابٕ يبن لنا  ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، كتكوف الدراسة عن
 :الدراسة

 ابؼتغتَ التابع                   ابؼتغتَ ابؼستقل                                               
 كسائل الاتصاؿ التسويقي  

 
 
 

 العلبقة التأثتَية                                
 
 
 

 الدادر: من إلداد الباحث
لأبعاد كسائل الاتصاؿ التسويقي على  enterكابعدكؿ الآبٌ يلخص نتائج برليل الابكدار ابؼتعدد بطريقة 

 ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي.
 

 الاعلان

 العلاقات العامة

 تنذيط المبيعات

 البيع الذخري

 التدويق المباشر

تجاهات المستهلك نجو المنتج ا
 السياحي الأيكولوجي

سم
ٌنم

ى
 إل
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الالضدار الخطي الدتعدد بنٌ كسائل الاتااؿ التيويقي كابذاىات الديتهلك لضو الدنتج  (:17الجدكؿ رقتم )

 enterاليياحي الإيكولوجي بطريقة 

 ملخص النموذج
معامل التحديد  معامل التحديد معامل الارتباط الدتعدد النموذج

 الداحح
 الخطأ الدعيارم

0.529 0.350 0.340 0.47970 
 anovaجدكؿ 

 ميتول الدعنوية F متوسط الدربعات درجات الحرية لرموع الدربعات النموذج
 0.000 32.586 7.498 5 37.492 الالضدار
   0.230 302 69.493 البواقتي
    307 106.986 المجموع

 الدعاملات
الدعاملات  الدعاملات الأصلية النموذج

 الدعيارية
T ميتول الدعنوية 

 الخطأ الدعيارم Bقتيمة الدعلمة 
 0.000 11.060  0.161 1.777 الثابت
 0.000 3.798 0.237 0.044 0.165 الإللاف

 0.937 0.079 0.006 0.053 0.004 العلاقتات العامة
 0.448 -0.759 -0.056 0.045 -0.034 تنشيط الدبيعات
 0.004 2.939 0.188 0.046 0.135 البيع الشخاي
 0.000 6.538 0.359 0.050 0.326 التيويق الدباشر

 spssمن إعداد الباحث بناء على بـرجات الدادر: 
يبتُ ابعدكؿ نتائج التحليل الإحصائي لاختبار الابكدار ابػطي ابؼتعدد بتُ أبعاد كسائل الاتصاؿ التسويقي كابؼتغتَ 

، حيث تظهر معطيات ىذا ابعدكؿ أف enterالتابع ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي بطريقة 
بذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي بلغ معامل الارتباط بتُ أبعاد كسائل الاتصاؿ التسويقي كا

،  0.05كىي علبقة ارتباطية متوسطة تدؿ على كجود علبقة ارتباطية بتُ ابؼتغتَين عند مستول الدلالة  0.529
من  %35كىذا يعتٍ أف أبعاد كسائل الاتصاؿ التسويقي تفسر ما نسبتو  0.350كما بلغ معامل التحديد 
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بُ ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي بُ حتُ ترجع النسبة ابؼتبقية إبٔ عوامل التغتَات ابغاصلة 
 أخرل.

كىي ذات دلالة إحصائية  32.586قد بلغت  Fكما يلبحظ من خلبؿ ابعدكؿ أف قيمة الاختبار الإحصائي 
، كتدؿ على جودة 0.05ة كىي أقل من مستول الدلالة ابؼعتمد بُ الدراس 0.000حيث جاءت بقيمة احتمالية 

بموذج العلبقة بتُ كسائل الاتصاؿ التسويقي كابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي كبالتابٕ صحة 
 الاعتماد على نتائج النموذج بُ بسثيل العلبقة ابػطية بتُ ابؼتغتَين.

اىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي كمن أجل معرفة تأثتَ كل بعد من أبعاد كسائل الاتصاؿ التسويقي على ابذ
 الإيكولوجي نستقرئ نتائج ابعزء الثالث من ابعدكؿ كابػاص بدعاملبت الابكدار كالتي جاءت نتائجها كالآبٌ:

) T )0.000، بدا يقابلو من قيمة احتمالية لاختبار 0.165قيمة  الإعلبف بلغ معامل الابكدار ابػاص ببعد -
بفا يعتٍ أف قيمة ابؼعامل بؽذا البعد دالة إحصائيا،  0.05كىي أدبٗ من مستول الدلالة ابؼعتمد بُ الدراسة 

كتفسر أنو كلما تغتَ مستول الإعلبف بوحدة كاحدة فإف ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي 
 .0.165يتغتَ بػ 

 T، بدا يقابلو من قيمة احتمالية لاختبار 0.004قات العامة قيمة بلغ معامل الابكدار ابػاص ببعد العلب -
بفا يعتٍ أف قيمة ابؼعامل بؽذا البعد غتَ  0.05) كىي أعلى من مستول الدلالة ابؼعتمد بُ الدراسة 0.937(

لوجي، أك دالة إحصائيا، كبالتابٕ فإف العلبقات العامة لا تؤثر بُ ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكو 
 أف تأثتَىا ضعيف بحيث بٓ يتم أخذه بعتُ الاعتبار بُ التحليل الإحصائي.

 T، بدا يقابلو من قيمة احتمالية لاختبار -0.034بلغ معامل الابكدار ابػاص ببعد تنشيط ابؼبيعات قيمة  -
بؽذا البعد غتَ بفا يعتٍ أف قيمة ابؼعامل  0.05) كىي أعلى من مستول الدلالة ابؼعتمد بُ الدراسة 0.448(

دالة إحصائيا، كبالتابٕ فإف تنشيط ابؼبيعات لا يؤثر بُ ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، أك 
 أف تأثتَه ضعيف بحيث بٓ يتم أخذه بعتُ الاعتبار بُ التحليل الإحصائي.

 Tيمة احتمالية لاختبار ، بدا يقابلو من ق0.135بلغ معامل الابكدار ابػاص ببعد البيع الشخصي قيمة  -
بفا يعتٍ أف قيمة ابؼعامل بؽذا البعد دالة  0.05) كىي أدبٗ من مستول الدلالة ابؼعتمد بُ الدراسة 0.004(

إحصائيا، كتفسر أنو كلما تغتَ مستول البيع الشخصي بوحدة كاحدة فإف ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج 
 .0.135السياحي الإيكولوجي يتغتَ بػ 
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 Tلاختبار  احتمالية ، بدا يقابلو من قيمة0.326مل الابكدار ابػاص ببعد التسويق ابؼباشر قيمة بلغ معا -
بفا يعتٍ أف قيمة ابؼعامل بؽذا البعد دالة  0.05) كىي أدبٗ من مستول الدلالة ابؼعتمد بُ الدراسة 0.000(

بذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج التسويق ابؼباشر بوحدة كاحدة فإف ا إحصائيا، كتفسر أنو كلما تغتَ مستول
 .0.326السياحي الإيكولوجي يتغتَ بػ 

بفا سبق يتبتُ لنا أف النموذج بوتوم على معلمات أك متغتَات مفسرة غتَ معنوية ما يستلزـ حذؼ ىذه ابؼعلمات 
ج ، كالنتائstepwiseمن النموذج لغرض برسينو، حيث سيتم اعتماد بموذج الابكدار ابػطي ابؼتعدد بطريقة 

 يظهرىا ابعدكؿ الآبٌ:

الالضدار الدتعدد بنٌ كسائل الاتااؿ التيويقي كابذاىات الديتهلك لضو الدنتج اليياحي  (:18الجدكؿ رقتم )

 stepwiseالإيكولوجي بطريقة 

 ملخص النموذج
 الخطأ الدعيارم معامل التحديد الداحح معامل التحديد معامل الارتباط الدتعدد النموذج

0.591 0.349 0.343 0.47863 
 anovaجدكؿ 

 ميتول الدعنوية F متوسط الدربعات درجات الحرية لرموع الدربعات النموذج
 0.000 54.336 12.448 3 37.343 الالضدار
   0.229 304 69.643 البواقتي
    307 106.986 المجموع

 الدعاملات
 الدعنويةميتول  T الدعاملات الدعيارية الدعاملات الأصلية النموذج

 ابػطأ ابؼعيارم Bقيمة ابؼعلمة 
 0.000 11.327  0.158 1.793 الثابت

 0.000 6.547 0.349 0.048 0.317 التيويق الدباشر
 0.000 4.225 0.227 0.037 0.158 الإللاف

 0.003 2.950 0.165 0.040 0.119 البيع الشخاي

 spssمن إعداد الباحث بناء على بـرجات الدادر: 
بتُ أبعاد كسائل  stepwiseيبتُ ابعدكؿ نتائج التحليل الإحصائي لاختبار الابكدار ابػطي ابؼتعدد بطريقة 

الاتصاؿ التسويقي كابؼتغتَ التابع ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، حيث تظهر نتائج ابعدكؿ أف 
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توسطة تدؿ على كجود علبقة ارتباطية ين ابؼتغتَين عند كىي علبقة ارتباطية م 0.591معامل الارتباط بينهما بلغ 
كىذا يعتٍ أف أبعاد كسائل الاتصاؿ التسويقي تفسر ما  0.349، كما بلغ معامل التحديد 0.05مستول الدلالة 

من التغتَات ابغاصلة بُ ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، بُ حتُ ترجع  %59.1نسبتو 
 قية إبٔ عوامل أخرل.النسبة ابؼتب

كىي ذات دلالة إحصائية  54.336قد بلغت  Fكما يلبحظ من خلبؿ ابعدكؿ أف قيمة الاختبار الإحصائي 
، كتدؿ على قوة 0.05كىي أقل من مستول الدلالة ابؼعتمد بُ الدراسة  0.000حيث جاءت بقيمة احتمالية 

ستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، كبالتابٕ صحة بموذج العلبقة بتُ كسائل الاتصاؿ التسويقي كابذاىات ابؼ
 الاعتماد على نتائج النموذج بُ بسثيل العلبقة ابػطية بتُ ابؼتغتَين.

أما بالنسبة بؼعاملبت كسائل الاتصاؿ التسويقي (التسويق ابؼباشر، الإعلبف، البيع الشخصي) فقد جاءت ذات 
نها كبتُ ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي، كما أف إشارة موجبة بفا يدؿ على العلبقة الطردية بي

التغتَ ابغاصل بُ مستول الالتزاـ بكل من التسويق ابؼباشر، الإعلبف كالبيع الشخصي بوحدة كاحدة يقابلو تغتَ 
ج السياحي ) على التًتيب بُ ابؼتغتَ التابع ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنت0.119) ك(0.158)، (0.317بدقدار: (

)، 0.000)، (0.000ابؼقابلة بؽم ( Tالإيكولوجي كىو تغتَ إبهابي، كما بلغت القيمة الاحتمالية لاختبار 
، ما يعتٍ أف قيمة معامل ىذه 0.05) على التًتيب كىي أقل من مستول ابؼعنوية ابؼعتمد بُ الدراسة 0.003(

ابؼباشر، الإعلبف كالبيع الشخصي تؤثر بشكل إبهابي بُ  الأبعاد دالة إحصائيا، كبالتابٕ يتبتُ أف كل من التسويق
 ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي.

كبيكن من خلبؿ ابعدكؿ أعلبه استخراج معادلة الابكدار ابػطي ابؼتعدد لوسائل الاتصاؿ التسويقي كابذاىات 
 ابؼستهلك بكو ابؼنتج السياحي الإيكولوجي على النحو الآبٌ:

 0.119الإعلبف + 0.158التسويق ابؼباشر+  0.317+  1.793اىات ابؼنتج السياحي الإيكولوجي = ابذ
 .البيع الشخصي

لوسائل الاتااؿ التيويقي أثر إيجابي للى  بناء على التحليل السابق تتأكد الفرضية الفرعية كالتي مفادىا أف
بعاد الدؤثرة في ابذاىات الديتهلك لضو الدنتج ابذاىات الديتهلك لضو الدنتج اليياحي الإيكولوجي، كأف الأ

 الدباشر ،الاللاف كالبيع الشخاي . اليياحي الإيكولوجي ىي: التيويق
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 خلاصة الفال :
بينت نتائج التحليل الاحاائي الاستدلالي  للدراسة التطبيقية الديدانية الخاصة بأثر الاتااؿ التيويقي للى 

لدنتج اليياحي الايكولوجي بنولية الاثرالذم تشكلو الاتاالات التيويقية ابذاىات الديتهلك الجزائرم لضو ا
 للى ابذاىاتو اليلوكية ،العاطفية الدعرفية الدبينة كالاتي :

نتائج اختبار الفرضية الرئييية الأكلى : أظهرت نتائج اختبار الفرضية الرئييية الاكلى كالفرضيات  -1
انطبالات ك قتبوؿ ايجابي في أدىاف الزبائن المحتملنٌ من خلاؿ الفرلية الخمية الدشتقة منها تشكيل 

الاستخداـ الامثل للاتاالات التيويقية لشا يؤدم ميتويات أللى من الرضا ككلاء الزبائن للعلامة 
التاارية ، كما بينت النتائج أنو لند تعرض الزبائن الى حزمة من الاتاالات التيويقية الحديثة ابذاه 

لانهم يبدكف ميتويات أللى من موقتف ايجابي ابذاه الدنتج كىو ما جاء متوافقا مع نتائج  الدنتج البيئي
 برليل أفراد العينة لذلك تم قتبوؿ ىذه الفرضية .

نتائج اختبار الفرضية الرئييية الثانية : أظهرت نتائج اختبار الفرضية الرئييية الثانية ك الفرضيات  -2
ىناؾ للاقتة بنٌ تقنيات الاتاالات التيويقية كقترار شراء منتج  الفرلية الاربعة الديتخرجة منها أف

 اليياحة البيئية من خلاؿ :
  لند تعرض الزبوف الى طرؽ الاتااؿ التيويقي كالإللاف ،العركض التركيجية ،البيع الشخاي

 فانو حتما سيتخذ قترار شراء الدنتج اليياحي البيئي 
 ج ك الزيادة في الدبيعات البيع الشخاي مكونا أساسيا في تركيج الدنت 

تقنيات الاتاالات التيويقية الدتكاملة لذا للاقتة مباشرة مع الزبائن ك تدرؾ من خلالذا قتبوؿ ك شراء الدنتج 
 الدنتج من لدمو .
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:خػػػػػػػػػػػػػػػػػػابسة  

، بٓ يكن أماـ العديد من شركات السياحة خيار سول خفض الأسعار كدفع 2001سبتمبر  11منذ  
ابؼستهلكتُ إبٔ زيارة موقعهم على الإنتًنت. بُ مواجهة إضفاء الطابع الدبيقراطي على البحث عن ابؼعلومات على 

علومات كالشراء، كبٓ يعد ابؼستهلكوف الإنتًنت كاستخداـ ابؼواقع الإلكتًكنية لقطاع الفنادؽ كالسياحة لأغراض ابؼ
كمع ذلك، تستخدـ شركات السياحة ” يعتبركف الإنتًنت "علبجنا سحريان كلكن كأداة كظيفية بيكن أف تساعدىم. 

كالضيافة أيضنا الأشكاؿ التقليدية للبتصاؿ لتوصيل الرسائل إبٔ ابؼستهلكتُ. كبالتابٕ، نقتًح برليل كيف تستخدـ 
ة بُ منطقتها، على مستويات بـتلفة أدكات الاتصاؿ التسويقي ابؼتاحة بؽا للحفاظ على مكانتها شركة فندقية، رائد

، يبدك من ابؼثتَ للبىتماـ أف نرل NTICكالبقاء بُ صدارة ابؼنافسة. بُ سياؽ تعتمد فيو البيئة التكنولوجية على 
قدـ العديد من ابؼؤسسات الفندقية ابؼتنافسة أف موقع الويب يتمتع بدستول عاؿو من التكامل الوظيفي، كغالبنا ما ت

 معلومات عنهم فقط.

بيكن أف يتكوف التكامل ابعيد بتُ شكلي الاتصاؿ من استخداـ الأدكات التقليدية كتقدبٙ نظتَتها الإلكتًكنية. ىنا، 
ة تركيج توجد أدكات العلبقات العامة فقط بُ الأشكاؿ التقليدية كالإلكتًكنية. على مستول أقل، فإف أنشط

 ابؼبيعات بؽا أيضنا نظتَتها على الإنتًنت.

كبُ ىذا ابؼضمار فإف ىذه الدراسة ترتكز أساسا على معابعة تلك التأثتَات التي بودثها الاتصاؿ التسويقي ابؼتكامل 
بة على ابذاىات ابؼستهلك شريطة أف تكوف ابؼنظمات بارعة التحكم بُ بؾاؿ علم النفس الاجتماعي الذم يعتبر بدثا

ابؼفتاح الذم من خلبلو إمكانية ابؼنظمات التنبؤ بسلوؾ ابؼستهلك كالتأثتَ على قرار شرائو لصابّ ابؼنظمة من حيث 
 .سلوكيةمكوناتو ابؼعرفية كالعاطفية كال

كتوصلت الدراسة ابٔ العديد من النتائج ما ىو مرتبط بالشق النظرم للدراسة كما ىو متصل كذلك بابعانب 
  .ختبار فرضيات ىذه الدراسةابؼتعلق باالتطبيقي 
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 : النتائج النظرية للدراسة

  ٍإف مفهوـ الاتصالات التسويقية بالنسبة للمنظمة التي تتبتٌ ىذا ابؼفهوـ يعتبر كألية عملياتية كتطبيق تقت
من يتشكل من خلبلو قوة تأثتَية ىائلة تنجر من كرائها التأثتَ على ابذاىات ابؼستهلك. كتهدؼ ابؼنظمة 

ىذا التأثتَ ىو البلوغ ابٔ التأثتَ كالتحكم بُ ابؼكونات ابؼعرفية كالعاطفية كالسلوكية بغيازة سلوؾ متمثل بُ 
 قرار شراء لصابّ ابؼنظمة.

  كتعتبر الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ابغديثة تلك النظرة الشمولية لعملية الاتصاؿ بحيث تشتًؾ بصيعا
كرسالة كتتناغم مشتًكة بصيعا على ايقاع كاحد لتتمكن من الوصوؿ ابٔ كتندمج بعضها طريقة كأسلوبا 

 أىدافها ابؼتمثلة بُ إيصاؿ رسالة كاحدة حوؿ ابؼنظمة كخدماتها بفا يزيد من ترسيخ أثارىا على ابؼستهلك.
  إف من بتُ أىداؼ ابؼنظمات التي سعت ابٔ تطوير اتصالاتها التسويقية ابؼتكاملة ىو التأثتَ على ابذاىات

ابؼستهلك لصابغها لذلك فكاف لزاما على ابؼنظمات أف تراعي جانب علم النفس الاجتماعي لفك ألغاز 
من البيئة التسويقية التي بيكن تعتبر ابذاىات ابؼستهلك جزءنا لا يتجزأ الغامضة لسلوؾ ابؼستهلكتُ. لذلك 

أف تعزز أك تقلل من أنشطة التسويق. كتفُهم الابذاىات عمومنا على أنها "درجة تفضيل أك استياء شخص 
فيما يتعلق بأحد الأشياء النفسية، إنو سلوؾ مكتسب ككظيفة لتصور ابؼستهلك كتقييم السمات أك 

تقييم ىو ابؼكوف الرئيسي للبستجابات السلوكية، لأف ابؼعتقدات الرئيسية بذاه كائن معتُ، لذلك فإف ال
الأفراد يقي موف، بناءن على معتقداتهم كمفاىيمهم ك / أك سلوكياتهم التي بيكن الوصوؿ إليها على طوؿ أبعاد 

 .مثل الكراىية ابعيدة كالسيئة
  ىو جوىر نظرية ابزاذ القرار لدل ابؼستهلك، حيث تشتَ الآراء الكلبسيكية حوؿ نظرية الابذاه  الابذاه

، فمن ابؼهم أف بررص ابؼنظمات على التحكم بُ جانب علم النفس الاجتماعي التي على أنها تتنبأ بالسلوؾ
 يتيح بؽا التصرؼ بُ قرارات ابؼستهلك من خلبؿ التأثتَ على مكوناتو.

 إف أبحاث علم النفس الاجتماعي ابؼعاصرة حوؿ الابذاىات تتساءؿ عن استقرارىا لأنها بيكن كمع ذلك، ف
أف تتغتَ كعوامل سياقية (مثل كيفية تأطتَ ابؼشكلبت أك ابغالات العاطفية)، ىذا يتحدل القوة التنبؤية 

 جنب مع ابؼعايتَ الذاتية كالتفستَية لنظرية السلوؾ ابؼخطط، كالتي تعتمد على الابذاه بكو السلوؾ (جنبنا إبٔ
 كالتحكم السلوكي ابؼدرؾ) بفا يؤدم إبٔ نية سلوكية بفاثلة.
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  كتعتمد دراستنا ىذه على أثر الذم يتًكو الاتصاؿ التسويقي على ابذاىات ابؼستهلك بكو ابؼواقع السياحية
لابذاه بالسمات ابػضراء كيرتكز سلوؾ السفر بشكل كبتَ على مفهوـ الابذاه، كبُ بعض الأحياف يقاس ا

الرئيسية للكائن (مثل بظات الوجهة التي تشكل صورة الوجهة) كبغظات أخرل يقاس الابذاه العابؼي (على 
سبيل ابؼثاؿ، الصورة العابؼية). كمع ذلك، بوذر من أف ىناؾ "اللبعقلبنية الواضحة الكامنة كراء سلوكيات 

العطلبت"؛ كبالتابٕ، فإف النماذج السلوكية كابؼعرفية  ابؼتعة أك السلوؾ العاطفي كالتي ىي بظة خاصة لسياحة
التي تفتًض فاعلبن عقلبنينا كتفتًض ابؼواقف كمؤشرات للسلوؾ الفعلي بيكن أف تكوف إشكالية بشكل 
خاص عند تطبيقها على السياحة. لذلك، ندعو إبٔ فهم أفضل للببذاه بُ ضوء العواطف ككذلك القيم 

الابذاىات. كما ذكرنا سابقنا، كتعد الطبيعة العاطفية غالبنا للبستهلبؾ  الأعمق التي تساعد بُ تنظيم
ا لسلوؾ ابؼستهلك بُ السياحة كالتطبيق الأكسع لسلوكو.  السياحي فرقنا رئيسينا بتُ فهم أكثر برديدن

  ىناؾ حاجة إبٔ مزيد من العمل بُ السياحة حوؿ تأثتَات العواطف كابغالات ابؼزاجية بُ تكوين
ت، حيث ثبت أف ابغالات العاطفية تلوف الأحكاـ التقييمية) مثل الرضا كالولاء للوجهة / للعلبمة الابذاىا

التجارية كابؼشاركة الشخصية من ابؼستهلكتُ. كىذا يشمل، على سبيل ابؼثاؿ، النظر بُ مزاج ابؼستهلك 
لإضافة إبٔ ذلك، بهب كتأثتَه عند قياس الاستجابات السلوكية للعلبمات التجارية للخدمة كالوجهة. با

على ابؼنظمات أف يكثفوا البحث حوؿ سلوؾ ابؼستهلك بُ السياحة إبٔ ابؼسابنة بُ الأدبيات الاجتماعية 
كالنفسية الأكسع حوؿ العلبقات السلوكية كالسلوؾ، حيث أف العناصر العاطفية ابؼتعلقة بدساحات 

 السلوؾ البشرم. استهلبؾ السياحة ابؼتعالية مهمة للبستهلبؾ الأكسع كبمذجة
  من ابؼهم أف يتم تطبيق التقدـ من طرؼ ابؼنظمات بُ البحث حوؿ سلوؾ ابؼستهلك بُ السياحة

الايكولوجية على الأدبيات الأكسع حولو كالتسويق. بُ حتُ أف سلوؾ ابؼستهلك كالدراسات التسويقية بؽا 
الأكؿ. بيكن تعزيز تدفق ابؼعرفة من تأثتَ كبتَ على بؾاؿ السياحة، فإف ىذا الأختَ لو تأثتَ ضئيل على 

بؾاؿ السياحة إبٔ الأدبيات كالتسويقية الأكسع من خلبؿ دراسة جوانب ابؼتعة كالعاطفة الفريدة لاستهلبؾ 
 السياحة، ككيف ترتبط بشكل متزايد بجوانب الاستهلبؾ الأخرل بُ ابغياة اليومية كنوعية ابغياة.

   ىناؾ بروؿ ملحوظ من عاـ . حيث بروؿ الاىتماـ الأكادبيي، بُ كل من السياحة  2000على العموـ
كأبحاث سلوؾ ابؼستهلك بشكل عاـ، من استكشاؼ ابعوانب ابؼعرفية كالعاطفية كالسلوكية للمستهلك. 

 كغالبنا ما يكوف ابزاذ القرار كالاستهلبؾ بُ بؾاؿ السياحة أمرنا شخصينا كعاطفينا للغاية.
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   تعتمد الكثتَ من أبحاثCB اؿ السياحة على افتًاض العقلبنية المحدكدة كأطر القرار ابؼطورة للسلع بُ بؾ
الاستهلبكية، دكف النظر بشكل كامل إبٔ ابعوانب العاطفية كابؼتعة للبستهلبؾ السياحي. كبرتاج ابؼنظمات 
 ابٔ البحث عن سلوؾ ابؼستهلك بُ السياحة إبٔ أخذ ىذه الأبعاد بُ الاعتبار بسامنا كالتعمق بُ ىذا

السياؽ الغتٍ لتطوير فهمها بشكل أفضل لكيفية ارتباط سلوؾ السفر بابؼشهد الأكسع للمستهلكتُ كالتأثتَ 
 عليو.

 : النتائج التطبيقية للدراسة

 :من خلبؿ نتائج الدراسة

لإثراء ابؼكوف ابؼعربُ كما  أ) تتيح عناصر الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة   للمستهلك حزمة من الرسائل الاتصالية 
فرصة استكشاؼ ابؼواقع الطبيعية الفريدة كبذربة ثقافة الوجهة بشكل مباشر من خلبؿ زيارة بسكن ابؼستهلك من 

كجهة حافظت على معابؼها كمكوناتها، بيكن للسائحتُ اكتساب فهم للبيئة كالثقافة المحلية، فضلبن عن ابؼساعدة بُ 
ا بسنح السياحة البيئية ابؼسافرين فرصة لاستكشاؼ كالتعرؼ على بعض الأماكن النائية بُ دعم التنمية ابؼستدامة. كم

العابٓ بطريقة أخلبقية كمسؤكلة. توفر السياحة البيئية للمسافرين بذربة بضيمة مع الطبيعة بينما تساعد بُ بضاية النظم 
 البيئية ابؽشة من خلبؿ ابغد من تأثتَ النشاط البشرم.

 لتسويقية بؽا تأثتَ كبتَ على مكونات توجو ابؼستهلك. كىذا يشمل سلوؾ ابؼستهلك كموقفو الاتصالات ا
يتشكل سلوؾ ابؼستهلك من خلبؿ الاتصالات التسويقية نظرنا لأف ابؼستهلكتُ يتلقوف معلومات  اذكآرائو 

ابػاصة بهم  من مصادر بـتلفة مثل الإعلبف كمراجعات ابؼنتجات كالكلمات الشفهية، فإف قرارات الشراء
تتأثر بهذه الرسائل. كما بيكن أف يساعد الاتصاؿ التسويقي الفعاؿ بُ خلق بذربة إبهابية للمستهلك 

 تشجع على تكرار عمليات الشراء.
  على ابؼعلومات التي يتلقاىا بُ تفضيل السياحة البيئية على الأنواع الأخرل. اذ يعتمد ابؼستهلك ابعزائرم

بزلق ابغقائق كالأرقاـ التي بهدىا انطباعنا إبهابينا عن السياحة البيئية، كيزداد ارتباطو بها مع اكتسابو ابؼزيد 
ابؼوائل الطبيعية، التنمية  من ابؼعرفة. تقدـ السياحة البيئية العديد من الفوائد، بدا بُ ذلك ابغفاظ على

الاقتصادية، كبرستُ نوعية ابغياة للمجتمعات، الثقافات كالبيئات المحلية. بيكن للسياح أف يكوف بؽم تأثتَ 
 إبهابي على البيئة، كما بيكنهم ابؼساعدة بُ بضاية ابغياة البرية كزيادة تقدير الطبيعة. 
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 ا بالسياحة البيئية. إنو يزيد من معرفتهم اىتماـ ابؼستهلك ابعزائرم بابؼعلومات التي يتل قاىا الفرد تعرفهم جيدن
بدنتج السياحة البيئية، كيقوم موقفهم الإبهابي بذاه السياحة البيئية. يتم ذلك من خلبؿ تزكيدىم بدعلومات 
، كما مكنتهم ابؼعلومات التي تلقاىا الفرد من أف  مهمة كذات صلة تساعد بُ تكوين فهم أفضل للمفهوـ

بحوا على اطلبع جيد بالسياحة البيئية. قدمت ىذه ابؼعرفة نظرة ثاقبة بؼنتج السياحة البيئية، ككذلك يص
 .ساعدت بُ تعزيز النظرة الإبهابية للفرد بذاه السياحة البيئية

  إف التواصل التسويقي لو تأثتَ مباشر على مكونات توجو ابؼستهلك. من خلبؿ أشكاؿ بـتلفة من
من الإعلبف إبٔ العلبقات العامة، بيكن للمسوقتُ نقل رسالتهم كالتأثتَ على سلوؾ  الاتصالات، تتًاكح

ابؼستهلك. كفقنا للدراسة، بيكن أف يؤدم الاتصاؿ التسويقي الفعاؿ إبٔ زيادة رضا العملبء كالولاء للعلبمة 
ك من خلبؿ التجارية كمشاركة العملبء. علبكة على ذلك، بيكن أف يؤثر أيضنا على تفضيلبت ابؼستهل

زيادة الوعي كزيادة التعرؼ على العلبمة التجارية كخلق اتصاؿ عاطفي مع ابؼستهلك. من خلبؿ استهداؼ 
 ابعمهور ابؼناسب كإنشاء رسالة ذات مغزل، بيكن للمسوقتُ تشكيل توجو ابؼستهلك بنجاح.

 ة الطيور كالتصوير يدرؾ ابؼستهلك ابعزائرم بُ الوقت نفسو، أف للؤنشطة الصديقة للبيئة مثل مشاىد
الفوتوغرابُ للحياة البرية كابؼشي بُ الطبيعة أف تزكد الزكار بدنظور فريد حوؿ بصاؿ الطبيعة. من خلبؿ 
استخداـ ابؼمارسات ابؼستدامة مثل استخداـ الأغذية من مصادر بؿلية، كتوظيف ابؼرشدين المحليتُ، 

تساعد بُ خلق بمو اقتصادم إبهابي للمجتمعات  كالاستثمار بُ مشاريع ابغفظ، بيكن للسياحة البيئية أف
المحلية. كما تقدـ السياحة البيئية بعضنا من أفضل الوجهات لأكلئك الذين يتطلعوف إبٔ استكشاؼ التًاث 
الثقابُ كابغضارم الفريد مع الاستمتاع أيضنا بابؼوارد الطبيعية النظيفة مثل ابؼياه العذبة كابؼوارد البحرية. 

ل الوجهات التي بيكن زيارتها ىي تلك التي توفر بيئة نظيفة خالية من التلوث، بالإضافة إبٔ كاحدة من أفض
مكاف بيكن العثور فيو على أنواع نادرة من ابغيوانات. يوفر ىذا النوع من الوجهات فرصة لتجربة الطبيعة 

امرة، بيكن أف توفر لك مع تعلم ابؼزيد عن تاريخ كثقافة ابؼنطقة. سواء كنت تبحث عن عطلة مربوة أك مغ
 باقة السياحة البيئية بذربة فريدة من نوعها ستتًؾ لك ذكريات عزيزة لسنوات قادمة.
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 بُ ابؼستهلكتُ تكوين ابذاىات على التسويقية إبهابي للبتصالات تأثتَ كجود إبٔ سةالدرا نتائج ب) تشتَ
 أنو: كالعاطفي كالسلوكي ذلك ابؼعربُ بعدىا

) النسب ابؼئوية لإجابات افراد العينة حوؿ بؿور (ابؼكوف 17يتضح من ابعدكؿ رقم ( ابؼعربُ: نتائج قياس البعد-1
تأثتَ الاتصاؿ التسويقي على مكونات ابذاه () حيث جاءت بُ ابؼرتبة الأكبٔ، الفقرة التي تنص على ابؼعربُ للببذاه

ستهلك. كىذا يشمل سلوؾ ابؼستهلك كموقفو الاتصالات التسويقية بؽا تأثتَ كبتَ على مكونات توجو ابؼ) ابؼستهلك
يتشكل سلوؾ ابؼستهلك من خلبؿ الاتصالات التسويقية نظرنا لأف ابؼستهلكتُ يتلقوف معلومات من  اذكآرائو 

مصادر بـتلفة مثل الإعلبف كمراجعات ابؼنتجات كالكلمات الشفهية، فإف قرارات الشراء ابػاصة بهم تتأثر بهذه 
يساعد الاتصاؿ التسويقي الفعاؿ بُ خلق بذربة إبهابية للمستهلك تشجع على تكرار  الرسائل. كما بيكن أف

 عمليات الشراء.

إف التواصل التسويقي لو تأثتَ مباشر على مكونات توجو ابؼستهلك. من خلبؿ أشكاؿ بـتلفة من الاتصالات، 
أثتَ على سلوؾ ابؼستهلك. كفقنا للدراسة، تتًاكح من الإعلبف إبٔ العلبقات العامة، بيكن للمسوقتُ نقل رسالتهم كالت

بيكن أف يؤدم الاتصاؿ التسويقي الفعاؿ إبٔ زيادة رضا العملبء كالولاء للعلبمة التجارية كمشاركة العملبء. علبكة 
على ذلك، بيكن أف يؤثر أيضنا على تفضيلبت ابؼستهلك من خلبؿ زيادة الوعي كزيادة التعرؼ على العلبمة 

تصاؿ عاطفي مع ابؼستهلك. من خلبؿ استهداؼ ابعمهور ابؼناسب كإنشاء رسالة ذات مغزل، التجارية كخلق ا
 بيكن للمسوقتُ تشكيل توجو ابؼستهلك بنجاح.

ا بالسياحة البيئية. إنو يزيد من معرفتهم بدنتج السياحة البيئية، كيقوم  إف ابؼعلومات التي يتلقاىا الفرد تعرفهم جيدن
ياحة البيئية. يتم ذلك من خلبؿ تزكيدىم بدعلومات مهمة كذات صلة تساعد بُ تكوين موقفهم الإبهابي بذاه الس

، كما مكنتهم ابؼعلومات التي تلقاىا الفرد من أف يصبحوا على اطلبع جيد بالسياحة البيئية.  فهم أفضل للمفهوـ
الإبهابية للفرد بذاه السياحة  قدمت ىذه ابؼعرفة نظرة ثاقبة بؼنتج السياحة البيئية، ككذلك ساعدت بُ تعزيز النظرة

 البيئية.

) النسب ابؼئوية لإجابات افراد العينة حوؿ بؿور 18يتضح من ابعدكؿ رقم ( نتائج قياس البعد العاطفي:-2
(يزداد تعلقي بالسياحة البيئية كلما ) حيث جاءت بُ ابؼرتبة الأكبٔ، الفقرة التي تنص على (ابؼكوف العاطفي للببذاه
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لقد أصبح ابؼستهلك ابعزائرم يعتمد على ابؼعلومات التي يتلقاىا بُ تفضيل ى معلومات عنها) برصلت أكثر عل
السياحة البيئية على الأنواع الأخرل. اذ بزلق ابغقائق كالأرقاـ التي بهدىا انطباعنا إبهابينا عن السياحة البيئية، كيزداد 

البيئية العديد من الفوائد، بدا بُ ذلك ابغفاظ على ابؼوائل  ارتباطو بها مع اكتسابو ابؼزيد من ابؼعرفة. تقدـ السياحة
الطبيعية، التنمية الاقتصادية، كبرستُ نوعية ابغياة للمجتمعات، الثقافات كالبيئات المحلية. بيكن للسياح أف يكوف 

 عة. بؽم تأثتَ إبهابي على البيئة، كما بيكنهم ابؼساعدة بُ بضاية ابغياة البرية كزيادة تقدير الطبي

السياحة البيئية ىي شكل من أشكاؿ السياحة التي تركز على تقدير الطبيعة كابؼوائل الطبيعية. غالبنا ما ينُظر إليو 
على أنو بديل لأشكاؿ السياحة الأكثر تقليدية، حيث يسعى إبٔ بضاية البيئة كابغفاظ عليها بدلان من استغلببؽا. 

السياحة البيئية بُ ابغفاظ على ابغياة البرية كابؼوائل، فضلبن عن التعرؼ  غالبنا ما يهتم الأشخاص الذين ينخرطوف بُ
على الثقافة كالتاريخ المحليتُ. بيكن أف تكوف السياحة البيئية تعليمية كبفتعة، بفا يسمح للناس بتجربة أماكن جديدة 

ة انطباعنا إبهابينا بؼن يبحثوف عن مع ابؼسابنة بُ ابغفاظ على البيئة. بزلق ابؼعلومات الواردة حوؿ السياحة البيئي
 .شكل أكثر استدامة من السياحة

قلق ) النسب ابؼئوية لإجابات افراد العينة حوؿ بؿور (19يتضح من ابعدكؿ رقم ( نتائج قياس البعد السلوكي:-3
) حيث استخدمتوسأفقد سلطتي بابزاذ القرار إذا (ابؼستخدـ) حيث جاءت بُ ابؼرتبة الأكبٔ، الفقرة التي تنص على 

أصبحت السياحة البيئية نوعنا شائعنا من السفر لأكلئك الذين يرغبوف بُ الاستمتاع بجماؿ الطبيعة بينما يقوموف 
أيضنا بدكرىم للمساعدة بُ بضاية البيئة. مع ارتفاع السياحة البيئية، تقدـ الشركات الآف خدمات بسك ن ابؼسافرين من 

ىذه ابػدمات للمسافرين إمكانية الوصوؿ إبٔ الوجهات التي تعطي الأكلوية  حجز إجازات صديقة للبيئة. توفر
للبستدامة كابغفظ. عند التفكتَ بُ قضاء إجازة، بهب على ابؼسافرين مراعاة الفوائد التي تأبٌ مع اختيار السياحة 

للسياح الاستمتاع بالطبيعة البيئية على أنواع السفر الأخرل. تقدـ كجهات. السياحة البيئية بذربة فريدة حيث بيكن 
كابغياة البرية مع ابؼساعدة أيضنا بُ ابغفاظ على البيئة. بيكن بؼثل ىذه الرحلبت أف بسنح السياح تقديرنا للعابٓ 
الطبيعي كتعرفهم على ثقافات كأساليب حياة ربدا بٓ يسبق بؽم بذربتها من قبل. السياحة البيئية ىي كسيلة رائعة 

 هم أكثر فائدة كابؼسابنة بُ ابغفاظ على الطبيعة.للمسافرين بععل عطلت
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تعد السياحة البيئية خيارنا شائعنا لقضاء العطلبت لأكلئك الذين يتطلعوف إبٔ استكشاؼ العابٓ مع إدراؾ تأثتَىم 
البيئي. غالبنا ما تكوف ابؼعلومات ابؼقدمة من مصادر الإعلبف مقنعة، كتشجع السياح على اختيار كجهات السياحة 

 لبيئية على أنواع الإجازات الأخرل.ا

 ج( نتائج اختبار الفرضيتنٌ الرئيييتنٌ كما يلي: 

أظهرت النتائج أف ىناؾ تأثتَنا ذا دلالة إحصائية للتواصل التسويقي  :نتائج اختبار الفرضية الرئيسية الأكبٔ-1
ابغديث على مواقف ابؼستهلكتُ بذاه منتج السياحة البيئية. من خلبؿ استخداـ تقنيات التسويق الفعالة، بيكن 

تتضمن ىذه  للشركات إنشاء انطباعات إبهابية كدائمة عن منتجات السياحة البيئية بُ أذىاف العملبء المحتملتُ.
التقنيات إعلبـ العملبء بابؼزايا البيئية بؼنتجهم، كالتأكيد على ابػبرات الفريدة كالقيمة ابؼرتبطة بها، كالتواصل الفعاؿ 
مع قيم كتفضيلبت ابعمهور ابؼستهدؼ. يساعد ىذا بُ تكوين نظرة إبهابية للسياحة البيئية كالتي بيكن أف تؤدم بُ 

من رضا العملبء كالولاء كابؼشاركة مع ابؼنتج. كما كجدت الدراسة أنو عندما يتعرض النهاية إبٔ مستويات أعلى 
ابؼستهلكوف لاتصالات تسويقية حديثة فيما يتعلق بدنتج السياحة البيئية، فإنهم يظهركف مستويات أعلى من ابؼوقف 

ديثة بشكل فعاؿ لزيادة اىتماـ الإبهابي بذاه ابؼنتج. يشتَ ىذا إبٔ أنو بيكن استخداـ الاتصالات التسويقية ابغ
ابؼستهلك بدنتجات السياحة البيئية. اف خلق تصورات إبهابية لعركضهم من خلبؿ إنشاء بؿتول جذاب لو صدل 
لدل ابؼستهلكتُ، بيكن للشركات زيادة الوعي كتشجيع ابؼزيد من الأشخاص على اختيار منتج السياحة البيئية على 

ؤدم ىذا إبٔ زيادة ابؼبيعات كبيئة أكثر استدامة للجميع. كذلك من خلبؿ أنواع السفر الأخرل. بيكن أف ي
استخداـ استًاتيجيات الاتصاؿ ابغديثة، مثل كسائل التواصل الاجتماعي، بُ إنشاء ارتباطات إبهابية مع السياحة 

الضوء على الاستدامة البيئية كزيادة مشاركة العملبء. بهب أف تركز الشركات على استخداـ الرسائل الفعالة لتسليط 
 كالفوائد البيئية بؼنتجات السياحة البيئية من أجل كسب ثقة العملبء ككلائهم.

ىناؾ علبقة بتُ تقنيات الاتصاؿ التسويقي كقرار شراء منتج السياحة  نتائج اختبار الفرضية الرئيسية الثانية:-2
يصنا للجمهور ابؼستهدؼ، فيمكنها التأثتَ على البيئية. إذا كانت الشركة تستخدـ تقنيات اتصاؿ فعالة مصممة خص

قرارىم بشراء منتج للسياحة البيئية. كما بيكنهم استخداـ لغة مقنعة للتأكيد على فوائد السياحة البيئية، مثل تأثتَىا 
البيئي الإبهابي ككيف تساىم بُ تنمية المجتمع. بيكنهم أيضنا استخداـ لغة إعلبمية لتقدبٙ حقائق حوؿ الوجهة 
كبفارساتها ابؼستدامة، كقد يساعد ىذا على بناء الثقة بُ الشركة كمنتجاتها. بيكن أف تساعد كل تقنيات الاتصاؿ 



.......................................................................................................................خــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاثمةال  

 

175 
 

التسويقي ىذه بُ التأثتَ على العملبء المحتملتُ لإجراء عملية شراء. كما أظهرت الدراسة أنو عندما يتعرض العميل 
كبهية كالبيع الشخصي، فمن ابؼرجح أف يتخذكا قرار شراء أحد لطرؽ الاتصاؿ التسويقي، مثل الإعلبف كالعركض التً 

 منتجات السياحة البيئية.

من ابؼهم للشركات أف تفهم مدل فعالية تقنيات الاتصاؿ التسويقي من أجل زيادة احتمالية البيع الناجح. كما بهب 
يئة كبؼاذا بهب على ابؼستهلكتُ تصميم ابغملبت الإعلبنية بطريقة تنقل فوائد ابؼنتجات كابػدمات الصديقة للب

اختيارىا على ابػيارات التقليدية. بيكن أيضنا استخداـ العركض التًكبهية كابغوافز لزيادة مبيعات منتجات السياحة 
 البيئية.

كما يعد البيع الشخصي مكونان رئيسينا بُ بيع منتجات السياحة البيئية. بهب أف يكوف مندكبو ابؼبيعات على دراية 
 بالسياحة البيئية من أجل تسويق ابؼنتج بفعالية كالتأثتَ على العملبء المحتملتُ لابزاذ قرار شرائو.كشغف 

بشكل عاـ، من الواضح أف تقنيات الاتصاؿ التسويقي بؽا علبقة مباشرة مع ما إذا كاف العملبء سيشتًكف منتج 
كن للشركات زيادة فرصها بُ النجاح عندما السياحة البيئية أـ لا. من خلبؿ فهم مدل فعالية ىذه التقنيات، بي

 يتعلق الأمر ببيع منتجات السياحة البيئية.

 : توصيات الدراسة

إف البحث عن تأثتَ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة على عملية صنع القرار لدل ابؼستهلك ىو نشاط معقد يتضمن 
برليلبن متعمقنا للعلبقة كالأدكات التي يتم من خلببؽا ىذا التأثتَ لدراسة التفاعل بتُ مكونات الاتصالات التسويقية 

تهلك ،إف تأثتَ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة يتيح التعرؼ كالعمليات التي تشكل سلوؾ ابؼس  IMCابؼتكاملة  
القرار قبل ك بعد الشراء ك يوفر كذلك تقييم إمكانية  ابزاذعن ابؼعلومات ك تقييم البدائل ك  على ابغاجة ك البحث

نرل أنها اعتماد قرارات تسويقية استًاتيجية صائبة بناء على الفهم الصحيح بؽا .كما نقدـ بصلة من الاقتًاحات 
 .بة للمنظمات من خلبؿ ىذه الدراسةناجعة بالنس

اىتمامات ابؼتخصصتُ لدمج الاتصالات التسويقية ابغديثة العملية بُ النهج الاستًاتيجي للمنظمة تبقى حجر -
 .ابؼنظمات من خلببؽا على ابؼستهلكالزاكية التي تدخل 
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هلكتُ كالتنويع ابؼستمر لاحتياجاتهم كتوقعاتهم يوجو الضغط التنافسي، بوتم التغيتَات بُ مظاىر السلوؾ ابؼست-
 .جهد ابؼسوقتُ بكو برديد قنوات جديدة بؼزيد من الفعالية

التواصل مع ابعمهور ابؼستهدؼ، من خلبؿ ابعمع كالاستفادة من التكامل أدكات الاتصاؿ التسويقي. ابؽدؼ ىو -
 .ة بـتلفة عن استًاتيجية ابؼنافستُالتموقع ابؼناسب بُ العقوؿ للمستهلكتُ كتطبيق استًاتيجي

 .ابػدمات أك العلبمة التجارية ينظر إليها على أنها عملية بيكن أف تضيف قيمة إبٔ صورة ابؼنظمة-

تظل الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة كاحدة من أكثر أدكات مرئية كسهلة الإدراؾ للنشاط التسويقي، بهدؼ  -
 .لبقتناصلصبح فرصة سابكة للمنظمات كت برديد الأفضلية للمستهلك لاستعملها

 كالطويلعلى ابؼنظمات مراعاة التغتَات بُ سلوؾ ابؼستهلك ذات الآثار ابؼفيدة على ابؼدل القصتَ كابؼتوسط -
.خدماتها ابذاه ابؼستهلك بسلوؾ التنبؤ بُ لاستغلببؽا
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). إدارة علبقات الشريك الداخلي من منطلق 2016ظافر عبد محمد شبر ، رحيم شراد عامر. ( .23

، المحرر) بؾلة -جامعة ابؼستنصرية -ركائز الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة. (كلية الادارة ك الإقتصاد 
 ).39(109الإدارة كالاقتصاد، 

لمتكاملة في اة يقيكلتست الاتصالا). دكر ا2018عبد ابغميد مراكشي ،أبضد علماكم. ( .24
لأ كؽ اة لسيندايسة مدار -دم يككلتالعاملي ؿ ايلتحلكذج انمداـ ة باستخيىنذلكرة الصف ايتحس

). بً الاستًداد من 05بؾلة الاقتصاد ابؼاؿ كالأعماؿ(لبسة. 
https://www.asjp.cerist.dz/en/article/75092 

). استًاتيجية شاملة لتمكتُ ابؼؤسسة على المحافظة على 2017عبد الرزاؽ براىيمي. (جانفي,  .25
لاخضر. بؾلة البحوث العلمية بُ التشريعات البيئية، البيئة الطبيعية ضمن مكونات ابؼزيج التسويقي ا

 https://www.asjp.cerist.dz/en/article/91880). بً الاستًداد من 02(04
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). الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة 2017علك حافظ عبد الناصر ، عبد الرزاؽ محمد فاركؽ. ( .26
العامة لصناعة الزيوت النباتية. (كلية  كتاثتَىا بُ تنشيط الاداء التسويقي / بحث ميداب٘ بُ الشركة

 ).105(24الادارة كالاقتصاد / جامعة بغداد، المحرر) بؾلة العلوـ الاقتصادية كالإدارية، 
). أثر إدراؾ ابؼستهلك ابعزائرم 2016فاتح بؾاىدم ،حاج عيسى سيد أبضد ،سليمة بـلوؼ. ( .27

. (جامعة حسيبة -أكريدك للبتصالات دراسة حالة شركة–لأنشطة التسويق الإجتماعي على ابذاىاتو
, 05 31. تاريخ الاستًداد 22-1بن بوعلي الشلف، المحرر) جامعة حسيبة بن بوعلي الشلف ، 

-http://dspace.univ،من: 2023
chlef.dz:8080/jspui/handle/123456789/1147 

تسويقية ابؼتكاملة ). أثر الإتصالات ال2022فرداس أبظاء ، منصورم رقية، ك أبظاء رقية فرداس. ( .28
بُ برستُ الصورة الذىنية للعلبمة التجارية :دراسة حالة أكريدك. بؾلة الإقتصاد ابؼاؿ ك الأعماؿ، 

 2023, 04 27. تاريخ الاستًداد 459-474)، 01(07
). التسويق الأخضر كتأثتَه بُ البيئة. بؾلة كلية 2018محمد حسن ساىرة ، ماجد بضيد بؼى. ( .29

، من 19/02/2021تاريخ الاستًداد  .154)، 32ابؼأموف(
https://www.iasj.net/iasj/download/c8c1978020930d1e 

). تفعيل المحميات الطبيعية كبديل استًاتيجي لتًقية 2020محمد زبتَ ،مراد بريك ، فتيحة بوزياف. ( .30
 .93)، 02(04قي، بؾلة التنمية كالاقتصاد التطبي –السياحة البيئية كدعم التنمية ابؼستدامة بابعزائر. 

الواقع والإمكانيات ، ). السياحة البيئية في الجزائر2018سليمة مباركي. (، مصطفى أمقران .31
 بؾلة الباحث بُ العلوـ الإنسانية ك الإجتماعية.دراسة حالة ولاية البليدة . 

). )التسويق البيئي كدكر ابؼسؤكليةالإجتماعية 2012مصطفى جعفر عيسى حسن العيسى. ( .32
. بؾلة دراسات بؿاسبية ك مالية، -لأعماؿ ابذاه ابؼستهلك العراقي ػػػػػ دراسة استطالعيةبؼنظمات ا

، من 24, 01. تاريخ الاستًداد 279ك278)، ص 19(07
https://www.iasj.net/iasj/download/5a11b8f90d0f45f4 

نمية ابؼستدامة. ). السياحة البيئية مسار جديد بُ تعزيز مفهوـ الت2013مػعػاد خلػف إبػراىهػم. ( .33
كلية الإدارة ك الإقتصاد، المحرر) بؾلة تكريت للعلوـ الإدارية ك الإقتصادية،   -(جامعة تكريت 

09)28.( 
). أثر إستخداـ التسويق الفريوسي عرب 2020, 10 26نادية عبد الكربٙ ، باية كاقنوب٘. ( .34

دانية لعينة من متعاملي دراسة مي-مواقع التواصل اابعتماعي على إجتاىات الستهلك ابعزائرم 
 ).02(06. (جامعة أكابٕ بؿند ك بغاج البويرة، المحرر) بؾلة بؾاميع ابؼعرفة، -مؤسسة أكريدك 
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). السياحة البيئية بُ المجالات المحمية كدكرىا بُ تنمية السياحة 2019ين شارؼ. (دنورال .35
 ).01(13ك إدارية،  حالة ابغظائر الوطنية بُ ابعازئر. بؾمة أبحاث اقتصادية-ابؼستدامة 

). كاقع استخداـ العلبمة البيئية كأداة للتسويق الأ خضر 2020ىبة عبد الكربٙ يوسف زيداف. ( .36
. تاريخ 227)، 02(18بَ الشركات السياحية. بؾلة إبراد ابعامعات العربية للسياحة ك الضيافة، 

، من 2021, 02 06الاستًداد 
https://jaauth.journals.ekb.eg/article_105783_84a0ec84e5b293f

4bfc1f950b304a589.pdf 
). السياحة البيئية بُ ابعزائر بتُ الواقع ك ابؼأموؿ. (جامعة مستغابٖ 2018كأخركف مركة يعقوب. ( .37

 ).02(03ابعزائر، المحرر) بؾلة إقتصاد ابؼاؿ ك الأعماؿ، 
ويق العكسي بُ ). دكر إستًاتيجيات التس2019ياسر بؿمود فهد ،ميس توفيق عبد الامتَ. ( .38

. بؾلة -دراسة ميدانية بُ ابؼطاعم التابعة للعتبة ابغسينية ابؼقدسة -العوامل ابؼؤثرة بسلوؾ ابؼستهلك 
. بً الاستًداد من 30-1)، 29(8الادارة ك الاقتصاد، 

https://www.iasj.net/iasj/download/392d5dce28ffdfd5 
اقع السياحة بُ ابعزائر ما بتُ لبفتًة ما بتُ ). ك 2017بيينة مفاتيح ، محمد بضزة بن قرينة. ( .39

. (كلية العلوـ الاقتصادية ك العلوـ التجارية ك علوـ التستَ ،جامعة قاصدم مرباح 2014-1990
 ).03كرقلة، المحرر) بؾلة الدراسات الإقتصادية الكمية(

 قتائمة الأطركحات:

دراسة عينة -ابؼنتجات البيئية ). أثر إبذاىات سلوؾ ابؼستهلك على تسويق 2017بوشارب ناصر. ( .1
 ابعزائر. 1. سطيف: حامعة فرحات عباس -من ابؼستهلكتُ ابعزائريتُ 

دا للمخطط سنابُ ابعزائر ، إلسياحية التنميةاسترتيجية ). إ2015دكبٕ سعاد ، لعلمي فاطمة. ( .2
 ). (جامعة مستغابٖ، المحرر) جامعة مستغابٖ.2030لسياحية (للتنمية التوجيهي ا

-حالة جباؿ تيكجدة بولاية البويرة -). السياحة البيئية بُ ابؼناطق ابعبلية 2012بوعشاش. (سامية  .3
 .3. ابعزائر: جامعة ابعزائر -ابعزائر 

مقاربة إستًاتيجية ابعزائر، دراسة استطلبعية  -عػركس نسرين. (بلب تاريخ). السياحة البيئية بُ ابعزائر .4
. سطيف: كلية العلوـ الاقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيتَ على مستول حضتَة القالة لولاية الطارؼ 

 ابعزائر. 1جامعة سطيف 
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). أبموذج مقتًح للعوامل ابؼؤثرة على ابذاىات ابؼستهلك ابعزائرم 2020فاطمة الزىراء لوصادم. ( .5
. بطيس مليانة: جامعة ابعيلببٕ -للؤجهزة الكهركمنزلية  LGدراسة علبمة -بكو العلبمة التجارية 
 بونعامة بطيس مليانة.

اثر توجهات الاتصالات التسويقية ابغديثة علىالابذاىات الشرائية للمستهلكتُ  .(2017) .ح ,منتَ .6
 (.Éd ,التسيتَ .ا .ؾ) .دراسة ميدانية لعينة من ابؼستهلكتُ للعلبمات التجارية للسيارات بُ ابعزائ

 .2جامعة البليدة  :ابعزائر ,البليدة ,البليدة
). اثر صورة بلد ابؼنشأ على ابذاىات ابؼستهلك ابعزائريدراسة ميدانية 2014نصر الدين سعودم. ( .7

). البليدة: جامعة 2ية سطيف (الإصدار جامعة البليدة لالعينة من مستخدمي السيارات السياحية بو 
 .2البليدة

مارسات اللبأخلبقية للبتصاؿ التسويقي على تكوين ابذاىات ). أثر ابؼ2015ىدل حفصي. ( .8
. ابعزائر: -د ا رسة ميدانية على عينة من ابؼستهلكتُ النهائيتُ بددينة ابعزائر-ابؼستهلك النهائي 

 .3اطركحة لنيل شهادة الدكتوراه جامعة ابعزائر 
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8 

q44 Corrélation 

de 

Pearson 

,641
**
 ,175

**
 ,206

**
 ,246

**
 ,286

**
 ,319

**
 ,359

**
 ,373

**
 ,310

**
 ,384

**
 ,358

**
 1 ,533

**
 ,4

44

**
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,002 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,0

00 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 30

8 

q45 Corrélation 

de 

Pearson 

,679
**
 ,203

**
 ,262

**
 ,362

**
 ,192

**
 ,338

**
 ,390

**
 ,388

**
 ,347

**
 ,366

**
 ,372

**
 ,533

**
 

1 ,5

37

**
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,0

00 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 30

8 

q46 Corrélation 

de 

Pearson 

,630
**
 ,188

**
 ,145

*
 ,158

**
 ,292

**
 ,397

**
 ,336

**
 ,345

**
 ,285

**
 ,294

**
 ,253

**
 ,444

**
 

,537
**
 1 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,001 ,011 ,005 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 30

8 

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

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

Statistiques : 
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 age education 

N Valide 308 308 

Manquant 0 0 

Age : 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35,4 35,4 35,4 109 30 من ألل 

 53,9 18,5 18,5 57 35 إلى 31 من

 74,0 20,1 20,1 62 40 إلى 36 من

 100,0 26,0 26,0 80 40 من أكثر

Total 308 100,0 100,0  

                                                                                         Corrélations 

 اهتمام، 

 المستهلن،

 السٌاحة،

 البٌئٌة

q1 q2 q3 q4 q5 q6 q7 q8 q9 q10 q11 

 

 

 اهتمام،

 المستهلن،

 السٌاحة،

 البٌئٌة

Corrélation 

de Pearson 

1 ,502
**
 ,581

**
 ,542

**
 ,569

**
 ,585

**
 ,632

**
 ,664

**
 ,606

**
 ,520

**
 ,319

**
 ,240

**
 

Sig. 

(bilatérale) 

 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q1 Corrélation 

de Pearson 

,502
**
 1 ,391

**
 ,202

**
 ,195

**
 ,141

*
 ,310

**
 ,240

**
 ,203

**
 ,122

*
 ,100 ,133

*
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000  ,000 ,000 ,001 ,013 ,000 ,000 ,000 ,033 ,081 ,020 



.......................................................................................................................................................................................................ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاحق لما  

194 
 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q2 Corrélation 

de Pearson 

,581
**
 ,391

**
 1 ,265

**
 ,120

*
 ,237

**
 ,349

**
 ,382

**
 ,271

**
 ,125

*
 ,189

**
 ,188

**
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,000  ,000 ,035 ,000 ,000 ,000 ,000 ,028 ,001 ,001 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q3 Corrélation 

de Pearson 

,542
**
 ,202

**
 ,265

**
 1 ,343

**
 ,187

**
 ,223

**
 ,216

**
 ,264

**
 ,245

**
 ,220

**
 ,112

*
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,000 ,000  ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,050 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q4 Corrélation 

de Pearson 

,569
**
 ,195

**
 ,120

*
 ,343

**
 1 ,246

**
 ,180

**
 ,262

**
 ,299

**
 ,297

**
 ,146

*
 ,137

*
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,001 ,035 ,000  ,000 ,002 ,000 ,000 ,000 ,010 ,016 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q5 Corrélation 

de Pearson 

,585
**
 ,141

*
 ,237

**
 ,187

**
 ,246

**
 1 ,339

**
 ,389

**
 ,274

**
 ,203

**
 ,069 ,136

*
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,013 ,000 ,001 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 ,224 ,017 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q6 Corrélation 

de Pearson 

,632
**
 ,310

**
 ,349

**
 ,223

**
 ,180

**
 ,339

**
 1 ,426

**
 ,294

**
 ,175

**
 ,092 ,185

**
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,000 ,000 ,000 ,002 ,000  ,000 ,000 ,002 ,108 ,001 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 
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q7 Corrélation 

de Pearson 

,664
**
 ,240

**
 ,382

**
 ,216

**
 ,262

**
 ,389

**
 ,426

**
 1 ,391

**
 ,206

**
 ,061 ,156

**
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 ,285 ,006 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q8 Corrélation 

de Pearson 

,606
**
 ,203

**
 ,271

**
 ,264

**
 ,299

**
 ,274

**
 ,294

**
 ,391

**
 1 ,226

**
 ,243

**
 ,213

**
 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q9 Corrélation 

de Pearson 

,520
**
 ,122

*
 ,125

*
 ,245

**
 ,297

**
 ,203

**
 ,175

**
 ,206

**
 ,226

**
 1 ,029 ,023 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,033 ,028 ,000 ,000 ,000 ,002 ,000 ,000  ,607 ,687 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q10 Corrélation 

de Pearson 

,319
**
 ,100 ,189

**
 ,220

**
 ,146

*
 ,069 ,092 ,061 ,243

**
 ,029 1 ,076 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,081 ,001 ,000 ,010 ,224 ,108 ,285 ,000 ,607  ,182 

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

q11 Corrélation 

de Pearson 

,240
**
 ,133

*
 ,188

**
 ,112

*
 ,137

*
 ,136

*
 ,185

**
 ,156

**
 ,213

**
 ,023 ,076 1 

Sig. 

(bilatérale) 

,000 ,020 ,001 ,050 ,016 ,017 ,001 ,006 ,000 ,687 ,182  

N 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 308 

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

 Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valid

e 

 من ألل

 الثانوي

8 2,6 2,6 2,6 

 54,5 51,9 51,9 160 جامعً

 100,0 45,5 45,5 140 علٌا دراسات

Total 308 100,0 100,0  

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximu

m 

Moyenn

e 

Ecart 

type 

q1 308 1 5 4,37 ,615 

q2 308 1 5 4,27 ,656 

q3 308 2 5 4,54 ,578 

q4 308 1 5 4,22 ,769 

q5 308 1 5 4,17 ,795 

q6 308 1 5 4,11 ,814 

q7 308 1 5 4,34 ,768 

q8 308 1 5 4,60 ,614 

q9 308 1 5 4,09 ,894 

q10 308 2 5 4,79 ,473 

q11 308 1 5 3,74 1,137 

q12 308 1 5 3,44 1,080 

q13 308 1 5 3,23 1,188 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 
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q14 308 1 5 2,93 1,048 

q15 308 1 5 3,13 1,157 

q16 308 1 5 3,29 1,041 

q17 308 1 5 2,82 1,076 

q18 308 1 5 3,13 1,135 

q19 308 1 5 3,08 1,108 

q20 308 1 5 3,07 1,047 

q21 308 1 5 3,17 1,080 

q22 308 1 5 3,35 1,147 

q23 308 1 5 3,24 1,122 

q24 308 1 5 2,96 1,221 

q25 308 1 5 3,07 1,193 

q26 308 1 5 2,81 1,116 

q27 308 1 5 3,16 1,030 

q28 308 1 5 3,22 1,045 

q29 308 1 5 3,40 ,981 

q30 308 1 5 3,09 ,914 

q31 308 1 5 2,47 1,212 

q32 308 1 5 2,12 1,105 

q33 308 1 5 3,67 1,043 

q34 308 1 5 3,84 ,946 

q35 308 1 5 4,01 ,888 

q36 308 1 5 4,25 ,738 

q37 308 1 5 3,90 ,784 

q38 308 1 5 3,56 ,965 

q39 308 1 5 3,77 ,896 
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q40 308 1 5 3,66 ,908 

q41 308 1 5 3,63 ,876 

q42 308 1 5 3,81 ,808 

q43 308 1 5 4,15 ,738 

q44 308 2 5 3,84 ,755 

q45 308 1 5 3,90 ,817 

q46 308 1 5 3,61 ,904 

 39173, 4,3510 5,00 2,80 308 اهتمام،المستهلن،السٌاحة،البٌئٌة

 84813, 3,2955 5,00 1,00 308 الإعلان

 82639, 3,0942 5,00 1,00 308 العلالات،العامة

 95511, 3,0857 5,00 1,00 308 تنشٌط،المبٌعات

 82189, 3,2183 5,00 1,00 308 البٌع،الشخصً

 64925, 3,3929 5,00 1,00 308 التسوٌك،المباشر

 81627, 3,6634 5,00 1,00 308 المكون،المعرفً،للاتجاه

 64179, 3,8658 5,00 1,00 308 المكون،العاطفً،للاتجاه

 67587, 3,7835 5,00 2,00 308 المكون،السلوكً،للاتجاه

 65404, 3,2173 5,00 1,47 308 الاتصال،التسوٌمً

 59033, 3,7709 5,00 1,89 308 اتجاهات،المستهلن

 valide (liste) 308     

 

 

 

Corrélations 

 اتجاهات،المستهلن التسوٌك،المباشر البٌع،الشخصً تنشٌط،المبٌعات العلالات،العامة الإعلان 

Rho de الإعلان Coefficien 1,000 ,628
**
 ,505

**
 ,484

**
 ,396

**
 ,415

**
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Spearman t de 

corrélatio

n 

Sig. 

(bilatéral) 

. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 308 308 308 308 308 308 

Coefficien العلالات،العامة

t de 

corrélatio

n 

,628
**
 1,000 ,689

**
 ,578

**
 ,424

**
 ,355

**
 

Sig. 

(bilatéral) 

,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 

N 308 308 308 308 308 308 

Coefficien تنشٌط،المبٌعات

t de 

corrélatio

n 

,505
**
 ,689

**
 1,000 ,632

**
 ,482

**
 ,351

**
 

Sig. 

(bilatéral) 

,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 

N 308 308 308 308 308 308 

Coefficien البٌع،الشخصً

t de 

corrélatio

n 

,484
**
 ,578

**
 ,632

**
 1,000 ,416

**
 ,408

**
 

Sig. 

(bilatéral) 

,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 

N 308 308 308 308 308 308 
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Coefficien التسوٌك،المباشر

t de 

corrélatio

n 

,396
**
 ,424

**
 ,482

**
 ,416

**
 1,000 ,447

**
 

Sig. 

(bilatéral) 

,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 

N 308 308 308 308 308 308 

اتجاهات،المستهل

 ن

Coefficien

t de 

corrélatio

n 

,415
**
 ,355

**
 ,351

**
 ,408

**
 ,447

**
 1,000 

Sig. 

(bilatéral) 

,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . 

N 308 308 308 308 308 308 

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

 
Corrélations 

 التسوٌك،المباشر البٌع،الشخصً تنشٌط،المبٌعات العلالات،العامة الإعلان 

 Corrélation de الإعلان
Pearson 

1 ,653
**
 ,525

**
 ,474

**
 ,380

**
 

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

N 308 308 308 308 308 

 Corrélation de العلالات،العامة
Pearson 

,653
**
 1 ,697

**
 ,571

**
 ,414

**
 

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

N 308 308 308 308 308 

 Corrélation de تنشٌط،المبٌعات
Pearson 

,525
**
 ,697

**
 1 ,650

**
 ,489

**
 

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

N 308 308 308 308 308 

Corrélation de ,474 البٌع،الشخصً
**
 ,571

**
 ,650

**
 1 ,460

**
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Pearson 

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

N 308 308 308 308 308 

التسوٌك،المباش
 ر

Corrélation de 
Pearson 

,380
**
 ,414

**
 ,489

**
 ,460

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  
N 308 308 308 308 308 

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

 

 

 

 

 

 

 

،المستهلناتجاهات الاتصال،التسوٌمً التسوٌك،المباشر البٌع،الشخصً تنشٌط،المبٌعات العلالات،العامة الإعلان   
N Valide 308 308 308 308 308 308 308 

Manquant 0 0 0 0 0 0 0 

Asymétrie -,179 -,102 -,142 -,291 -,248 -,056 -,420 

Erreur standard 
d'asymétrie 

,139 ,139 ,139 ,139 ,139 ,139 ,139 

Kurtosis -,467 -,254 -,580 ,019 ,805 ,030 ,513 

Erreur standard de 
Kurtosis 

,277 ,277 ,277 ,277 ,277 ,277 ,277 

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients standardisés t Sig. Statistiques de colinéarité 

B Erreur 

standard 

Bêta Tolérance VIF 

1 (Constante) 1,777 ,161  11,060 ,000   

 1,818 550, 000, 3,798 237, 044, 165, الإعلان

 2,549 392, 937, 079, 006, 053, 004, العلالات،العامة

 2,495 401, 448, 759,- 056,- 045, 034,- تنشٌط،المبٌعات

 1,907 524, 004, 2,939 188, 046, 135, البٌع،الشخصً

 1,401 714, 000, 6,538 359, 050, 326, التسوٌك،المباشر
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Variables introduites/éliminéesa 

Modèl

e 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées 

Méthode 

الاتصال،التسوٌمً 1
b
 . Introduire 

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèl

e 

R R-deux R-deux ajusté Erreur 

standard de 

l'estimation 

1 ,528
a
 ,278 ,276 ,50226 

a. Prédicteurs : (Constante), ًالاتصال،التسوٌم 

 

 

ANOVAa 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 29,793 1 29,793 118,102 ,000
b
 

Résidu 77,193 306 ,252   

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 
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Total 106,986 307    

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

b. Prédicteurs : (Constante), ًالاتصال،التسوٌم 

 

 

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

B Erreur 

standard 

Bêta 

1 (Constante) 2,239 ,144  15,558 ,000 

الاتصال،التسوٌم

 ي

,476 ,044 ,528 10,867 ,000 

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

 

 

 

Variables introduites/éliminéesa 

Modèle Variables introduites Variables éliminées Méthode 

 ,الإعلان ,التسوٌك،المباشر 1

 ,تنشٌط،المبٌعات ,البٌع،الشخصً

العلالات،العامة
b
 

. Introduire 

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 
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Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,592
a
 ,350 ,340 ,47970 

a. Prédicteurs : (Constante), العلالات،العامة ,تنشٌط،المبٌعات ,البٌع،الشخصً ,الإعلان ,التسوٌك،المباشر 

 

ANOVAa 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 37,492 5 7,498 32,586 ,000
b
 

Résidu 69,493 302 ,230   

Total 106,986 307    

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

b. Prédicteurs : (Constante), العلالات،العامة ,تنشٌط،المبٌعات ,البٌع،الشخصً ,الإعلان ,التسوٌك،المباشر 

 

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

B Erreur 

standard 

Bêta 

1 (Constante) 1,777 ,161  11,060 ,000 

 000, 3,798 237, 044, 165, الإعلان

 937, 079, 006, 053, 004, العلالات،العامة

 448, 759,- 056,- 045, 034,- تنشٌط،المبٌعات

 004, 2,939 188, 046, 135, البٌع،الشخصً

 000, 6,538 359, 050, 326, التسوٌك،المباشر

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

Variables introduites/éliminéesa 
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Modèle Variables 

introduites 

Variables 

éliminées 

Méthode 

 Pas à pas (Critère : Probabilité de F pour introduire <= ,050, Probabilité de F pour . التسوٌك،المباشر 1

éliminer >= ,100). 

 Pas à pas (Critère : Probabilité de F pour introduire <= ,050, Probabilité de F pour . الإعلان 2

éliminer >= ,100). 

 Pas à pas (Critère : Probabilité de F pour introduire <= ,050, Probabilité de F pour . البٌع،الشخصً 3

éliminer >= ,100). 

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

Récapitulatif des modèles 

Modèl

e 

R R-deux R-deux ajusté Erreur 

standard de 

l'estimation 

1 ,511
a
 ,261 ,259 ,50827 

2 ,575
b
 ,330 ,326 ,48464 

3 ,591
c
 ,349 ,343 ,47863 

a. Prédicteurs : (Constante), التسوٌك،المباشر 

b. Prédicteurs : (Constante), الإعلان ,التسوٌك،المباشر 

c. Prédicteurs : (Constante), البٌع،الشخصً ,الإعلان ,التسوٌك،المباشر 

 

 

ANOVAa 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 27,935 1 27,935 108,137 ,000
b
 

Résidu 79,050 306 ,258   
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Total 106,986 307    

2 Régression 35,349 2 17,675 75,252 ,000
c
 

Résidu 71,636 305 ,235   

Total 106,986 307    

3 Régression 37,343 3 12,448 54,336 ,000
d
 

Résidu 69,643 304 ,229   

Total 106,986 307    

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

b. Prédicteurs : (Constante), التسوٌك،المباشر 

c. Prédicteurs : (Constante), الإعلان ,التسوٌك،المباشر 

d. Prédicteurs : (Constante), البٌع،الشخصً ,الإعلان ,التسوٌك،المباشر 

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

B Erreur 

standard 

Bêta 

1 (Constante) 2,195 ,154  14,220 ,000 

 000, 10,399 511, 045, 465, التسوٌك،المباشر

2 (Constante) 1,876 ,158  11,891 ,000 

 000, 7,950 403, 046, 366, التسوٌك،المباشر

 000, 5,618 285, 035, 198, الإعلان

3 (Constante) 1,793 ,158  11,327 ,000 

 000, 6,547 349, 048, 317, التسوٌك،المباشر

 000, 4,225 227, 037, 158, الإعلان

 003, 2,950 165, 040, 119, البٌع،الشخصً

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 
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Variables excluesa 

Modèle Bêta In t Sig. Corrélation 

partielle 

Statistiques 

de colinéarité 

Tolérance 

285, الإعلان 1
b
 5,618 ,000 ,306 ,855 

العلالات،العام

 ة

,201
b
 3,805 ,000 ,213 ,828 

تنشٌط،المبٌعا

 ت

,159
b
 2,856 ,005 ,161 ,761 

251, البٌع،الشخصً
b
 4,690 ,000 ,259 ,789 

العلالات،العام 2

 ة

,047
c
 ,742 ,459 ,043 ,542 

تنشٌط،المبٌعا

 ت

,039
c
 ,664 ,507 ,038 ,627 

165, البٌع،الشخصً
c
 2,950 ,003 ,167 ,684 

العلالات،العام 3

 ة

-,018
d
 -,269 ,788 -,015 ,479 

تنشٌط،المبٌعا

 ت

-,053
d
 -,803 ,423 -,046 ,489 

a. Variable dépendante : اتجاهات،المستهلن 

b. Prédicteurs dans le modèle : (Constante), التسوٌك،المباشر 

c. Prédicteurs dans le modèle : (Constante), الإعلان ,التسوٌك،المباشر 

d. Prédicteurs dans le modèle : (Constante), البٌع،الشخصً ,الإعلان ,التسوٌك،المباشر 
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 لديتخلص:ا

ابؽدؼ من ىذه الدراسة ىو تنبيو ابؼنظمات على إلزامية درايتها بعلم النفس الاجتماعي الذم يسمح بؽا بدعرفة تعقيدات 
نفوس ابؼستهلكتُ كالتأثتَ على مكوناتهم من خلبؿ حزمة شاملة من رسائل تسويقية متجانسة تعمل على التنبؤ بسلوؾ ابؼستهلك 

برديد ملبمح مفهوـ "السياحة البيئية" من كجهة نظر ابؼستهلك من جهة أخرل؛ مع توضيح ك لابزاذ قرار لصابّ ابؼنظمة من جهة، 
 التوقعات ابؼختلفة كالدكافع الكامنة كراء استهلبؾ ما يسمى بالسفر البيئي كالعقبات التي تعيق تطوره. 

. كأظهرت النتائج أنو من خلبؿ مستجوبان  294كلتحقيق ابؽدؼ المحدد بؽذه الدراسة، بً إجراء دراسة نوعية على عينة من 
مفهوـ السياحة البيئية، يدُرؾ ابؼستهلكوف بشكل أساسي البُعد البيئي، كابغفاظ على البيئة. كأنهم يتابعوف عن كثب كل الإعلبنات 

قليمي، كيبحث ابؼتعلقة بذلك سواء كانت تقليدية أك حديثة فيما يتعلق بتوقعاتهم، كما يعُبر بعض ابؼستهلكتُ عن تفضيلهم للسفر إ
 السياح عن خبرات تعليمية كثقافية غنية. كتبادؿ على أساس احتًاـ السكاف المحليتُ.

كبيكن الاقتًاح على ابؼنظمات أف تقوـ بالتًكيج للتسويق السياحي البيئي من خلبؿ اتصالات تسويقة الكتًكنية متكاملة 
ياحة الايكولوجية كالتًكيج لسعر السفر البيئي على أف يكوف كحذؼ ابغواجز ابؼالية بشكل خاص كاستًجاع ثقة الزبوف بُ الس

 معادلا أك حتى أقل من السفر التقليدم.

Abstract:  

The aim of this study is to alert organizations to the necessity of their knowledge of 

social psychology, which allows them to know the complexities of consumers' psyches and 

influence their components through a comprehensive package of homogeneous marketing 

messages that predict consumer behavior to make a decision in favor of the organization on 

the one hand, and define the features of the concept of "ecotourism". From the point of view 

of the consumer on the other hand; Explaining the different expectations and motives behind 

the consumption of the so-called eco-travel and the obstacles that hinder its development. 

In order to achieve the specific objective of this study, a qualitative study was 

conducted on a sample of 294 respondents. The results showed that through the concept of 

ecotourism, consumers are mainly aware of the environmental dimension and the 

preservation of the environment. They closely follow all related advertisements, whether 

traditional or modern, with regard to their expectations. Some consumers express a 

preference for regional travel, and tourists seek rich educational and cultural experiences. 

And exchange based on respect for local people. 

It is possible to suggest to organizations that they promote eco-tourism marketing 

through integrated electronic marketing communications, eliminating financial barriers in 

particular, restoring customer confidence in eco-tourism, and promoting the price of eco-

tourism, on the condition that it be equal or even lower than traditional travel. 


