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 ى 3الجىاب الأول: 

 فً: تْفرُا لترقٍت الصٌاعت السٍاحٍتالشرّط الْاخب تتوثل أُن 

هي الوتعارف علٍَ أى السائح ٌحتاج إلى ضواى أهٌَ ّسلاهت خسذٍ ّأهتعتَ هي أي هساس هادي أّ هعٌْي  الأهي:

 سْاء أكاى صادرا هي طرف القائوٍي على تسٍٍر الورفق السٍاحً أّ هي عاهت الٌاس.

ّتتوثل فً كل ها ٌعرض للسائح هي حٍث ًْعٍت الإقاهت ّالحرص على الٌظافت ّتْفٍر الوٍاٍ ّالٌقل ّتٌْع  الخذهات:

 الأكل ّهلائوتَ هي ًاحٍت الكن ّالكٍف ّالسعر.

تعتبر هي الأّلٌْاث التً لا غتى عٌِا لترقٍت السٍاحٍت ّتطٌْرُا ّخعل الاستفادة هي عائذاتِا أهرا  الهياكل السياحية:

 . هوكٌا

 ى 4 : تعرٌف الوصطلحاثالجىاب الثاًي

جمٌع الأفعال و التصرفات المباشرة وغٌر المباشرة التً ٌموم بها السائح انطلالا من التفكٌر  هو :سلوك السائح -1

ساعة وتمل عن سنة، مرورا بتحدٌد ولت وطرٌمة ووسٌلة سفره وصولا إلى  24بمغادرة مكان إلامته لمدة تزٌد عن 

من أجل التكٌف والانسجام والتعامل مع متطلبات المحٌط أو البٌئة المزارة وأخٌرا العودة المصحوبة  مكان إلامته،

 .بالرضا من عدمه

هً التنظٌمات العامة والخاصة التً تشترن فً تطوٌر إنتاج وتسوٌك البضائع لخدمة احتٌاجات  صناعة السياحة: -2

 .ورفاهٌة السواح

الوجهة التً ٌذهب إلٌها السٌاح للتمتع بمعالمها السٌاحٌة والترفٌهٌة والثمافٌة ٌشٌر إلى  :المقصد السياحي -3

والتجارٌة والطبٌعٌة. وٌشمل هذا المفهوم جمٌع الأماكن التً تستضٌف السٌاح وتوفر لهم الخدمات السٌاحٌة المختلفة 

 .والتً تتوفر فٌها كل ما ٌلزم لمضاء إجازة ممتعة ومفٌدة

هً الدوافع التً تؤثر فً نفسٌة السائح وتجعله ٌشعر بالسرور والامتنان عند لٌامه برحلة : عاطفيةالدوافع ال -4

 سٌاحٌة مثل:التفاخر بزٌارة عدد كبٌر من الدول، الاستمتاع بولت الفراغ، ممارسة هواٌة مفضلة لدٌه...

م تهممرونة بمدرا -لخارجٌٌن الداخلٌٌن وا -نمطة التماء مجموعة من رغبات وحاجات السائحٌن  السوق السياحي: -5

الشرائٌة مع المنظمات السٌاحٌة للحصول على المنتجات السٌاحٌة اللازمة لإشباع تلن الحاجات فً إطار مستوى 

 .معٌن من المعلومات

تلن التجربة التً ٌعٌشها السائح من ٌوم مغادرته إلامته الأصلٌة حتى ٌوم ولت رجوعه إلى  المنتج السياحي: -6

منزله، وبعبارة أخرى فالمنتج لٌس ممعدا فً طائرة أو غرفة فً فندق، أو الراحة و الاستجمام على الشواطئ، بل هو 

 مزٌج من مجموعة عناصر أو رزمة من المنافع.

هم وسطاء لتمرٌب المنتج السٌاحً من المستهلكٌن، كما ٌمومون بتوزٌع وتهٌئة كل والمتعاملين السياحيين:  -7

  وسائل السفر وطلبات السٌاح من سفرٌات ورحلات وتوصٌل كل المتطلبات بشكل سرٌع.

 التسىيق السياحي والفٌذقي هقياس هتااى الاجابة الٌوىرجية لا
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هو مجموعة من الأدوات والغناصر للاتصال المباشر وغٌر المباشر، التً تستهدف التأثٌر على الترويج الفندقي  -8

تهلن الحالً والمرتمب، بالأسواق المستهدفة لتوعٌته وحثه والناعه على الحصول على المنتجات والخدمات التً المس

 ٌمدمها الفندق، بالمدر الذي ٌضمن لهذا الأخٌر تحمٌك أهدافه فً النمو والبماء ومواجهة المنافسة.

 ى 3الجىاب الثالث: 

 تتوثل فً:ٍدٍاث للترٌّح لوٌتداتِا السٍاحٍت،تعتوذ الوؤسساث السٍاحٍت على ًْعٍي هي الاسترات

 : تعتمد المؤسسة هنا استخدام التروٌج خلال الوسطاء، أي دفع المنتج نحو العملاءإستراتيجية الدفع-أ

 بواسطة استعمال رجال البٌع وتنشٌط المبٌعات.

 وفٌما ٌلً الشكل الذي ٌوضح الكٌفٌة التً تتم بها إستراتٌجٌة الدفع.

  
علٌه مما  تموم المؤسسة بجهود تروٌجٌة باستخدام الإعلان لتعرٌف المنتج وزٌادة الطلبإستراتيجية الجذب:   -ب

 ٌدفع العملاء بطلب المنتج من الوسطاء.

 وفٌما ٌلً الشكل الذي ٌوضح الكٌفٌة التً تتم بها إستراتٌجٌة الجذب

 

للوسطاء من خلال جهود تروٌجٌة خاصة تجعلهم ٌؤثرون استراتٌجٌة الدفع تكون موجهة يكمن الفرق بينهما في أن 

على السٌاح ودفعهم لشراء المنتج السٌاحً. أما استراتٌجٌة الجذب فهً تكون موجهة للسائح من خلال وسائل 

 تروٌجٌة خاصة كالاعلان لتعرٌفٌهم بالمنتجات السٌاحٌة وجعلهم ٌطلبون المنتج من الوسطاء.

 ى 6: الرابع الجىاب

 (المستهلن السٌاحً باتخاذه لراره الشرائً من خلال عملٌة مترابطة من المراحل تبدأ بظهور المشكلةٌموم 

 وتنتهً بعملٌة التمٌٌم، ومن أهمها ما ٌلً:)الحاجة

الذي ٌطمح  وذلن من خلال إدران الفرد للفرق بٌن وضعه الحمٌمً والوضع: )الحاجة(التعرف على المشكلة-أ

 الخدمة الحالٌة. عدم الرضا عن م بالسٌاحة لغرض معٌن ولد تنشأ المشكلة أٌضا منالوصول إلٌه عند المٌا

بحاجة إلٌها أو  ٌبدأ المستهلن فً جمع المعلومات حول الخدمة السٌاحٌة التً أدرن أنهالبحث عن المعلومات: -ب

تواجدها، الأسعار،  كإمكانٌة الحصول على الخدمة، أماكنالمكان المراد زٌارته وتتحدد هذه المعلومات 

 الخصائص...الخ
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وترتٌبها وفما  بعد جمع المعلومات اللازمة المتعلمة بالبدائل السٌاحٌة المتاحة ٌموم بتمٌٌمهاتقييم البدائل المتاحة: -ج

 كالسعر، الجودة، القرب، التوافر،...الخلعدة معاٌٌر 

والبٌئٌة المحٌطة  من العوامل الالتصادٌة والاجتماعٌة ٌأتً الاختٌار للمنتج السٌاحً انطلالااختيار البديل الأفضل: -د

 بالمستهلن السٌاحً.

التفصٌلات بٌن البدائل  بعد مرور المستهلن السٌاحً بالمراحل السابمة الذكر ٌتكون لدٌه مجموعة منقرار الشراء: -ه

 المعروضة مما ٌساهم فً اتخاذ لرار الشراء السٌاحً.

بشرائها فإذا  ة تحدد مدى رضا المستهلن السٌاحً عن الخدمة السٌاحٌة التً لامفً هذه المرحلتقييم الشراء: -و

 البدٌل. حممت له الإشباع المطلوب سوف ٌكرر الشراء والطلب وإذا كان العكس فسوف ٌبحث عن

 ى  4 الجىاب الخاهس:

 تتوثل فً: تستخذم الوؤسساث السٍاحٍت استراتٍدٍاث فً تسعٍر الوٌتداث السٍاحٍت  الدذٌذة

رغباتهم الملحة  هنان فئة واسعة من السٌاح الذٌن لا ٌهمهم السعر بمدر إشباع إستراتيجية التسعير حسب المنفعة: -1

مؤشر عدم الحساسٌة للأسعار  مثل مؤسسات المبٌت والإطعام ذات الشهرة العالمٌة ولهذا تستثمر هذه المؤسسات فً

 فً وضع أسعار عالٌة.

بداٌة  روفة حتى فً المنتجات المادٌة ومضمونها الدخول فًهذه الإستراتٌجٌة مع السوق: )كشط( إستراتيجية قشط-2

وغٌر الحساسٌن  تمدٌم المنتج السٌاحً للسوق بأسعار مرتفعة لجذب وخدمة السٌاح المبادرٌن لتجربة المنتجات الجدٌدة

أخرى، وهذه الإستراتٌجٌة  للسعر لجذب شرائحللأسعار، ولكن مع مرور الزمن تبدأ المؤسسة بالتخفً التدرٌجً 

 دخول المنافسٌن إلى السوق. تمكن المؤسسة من استرجاع جزء هام من تكالٌفها وتحمٌك أرباح معتبرة لبل

الجدٌد إلى  هذه الإستراتٌجٌة هً عكس الأولى حٌث ٌتم دخول المنتج السٌاحًإستراتيجية اختراق السوق:  -3

وهذه الإستراتٌجٌة تكون  تمطاب فئات واسعة من السوق وجذبهم لتوسٌع الحصة السولٌةالسوق بأسعار منخفضة لاس

حساسٌة السوق للأسعار المرتفعة من جهة  مناسبة لما ٌتولع لهذه المنتجات عمر طوٌل وسٌاح ذو دخل منخفض مع

 وإمكانٌة تخفً التكالٌف بزٌادة الإنتاج والمبٌعات من جهة أخرى.

ٌشترٌها  متكاملة )حزمة(عادة ما ٌتكون المنتج السٌاحً من مجموعة من الخدمات ة السعرية: إستراتيجية الحزم -4

بسعر واحد لمختلف  السائح كوحدة واحدة بسعر معٌن، مثلا:عندما تنظم مؤسسة سٌاحٌة رحلة إلى منطمة سٌاحٌة

الحزمة السعرٌة، إذ تساهم غالبا هذه  الخدمات التً ٌتلماها السائح من نمل وأكل ومبٌت وترفٌه...الخ فهو أمام تسعٌر

المبٌعات بناءا من التناع السٌاح بالمنافع التً  الإستراتٌجٌة فً التروٌج للخدمات المعروضة مما ٌؤدي إلى زٌادة حجم

 تحممها لهم حزمة الخدمات.

 

 

 

 


