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 شكر و تقدير:
وأشيد أن سيدنا محمدا عبده    أشيد أن لا إلو الا الله

 ورسولو صلى الله عليه وسلم

كر لله الذي أعاننا على إتمام ىذا  وبعد الحمد والش
العمل نتقدم بالشكر الجزيل الى استاذنا الموقر  

بخل  يتفضل بإشرافو على ىذا البحث ا الذي لم    ذيال
علينا بالنصائح العلمية والإرشادات التي كانت عونا  

 لنا في إنجاز ىذه الدراسة

كما اتوجو بالشكر العميق الى السادة الأساتذة أعضاء  
 لتشريفيم لنا بقبول مناقشة ىذه الدراسةاللجنة  

 وشكرا وحمد الله اولا وآخرا واسألو التوفيق
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لحمد لله و نفى و امطلاة وامسلام ػلى الحبُب المطعفى و أ ىله و من بؼد ا

 و من وفى أ ما بؼد :

 :ىذا امؼمل أ ىدًو

 ا لى كل من أ حب امؼلم و امؼمل         

 ائوتي ضغيرىا و هبيرىا وأ خص بالذهر ا لى ػ               

 مغالي "أ بي"ا                            

 نلٌ أ ىدًو ا لى امتي أ نجبدني ميذه الدهَا                    

 امغامَة "أ مي"                                

 شكر خاص ل خوتي      

 ا لى كل ال ىل و ال ضدكاء  

 .ا لى كل من ساهدني و مو بنطَحة

 ا لى كل من ًذهرهم كوبي و وس يهم كومي

ىـــــداء  :ا 
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  :الموخص
 وجهة السياحة. ترويج البالأحداث في  تهدف الدراسة إلذ برليل دور التسويق

تستند الدراسة على لرموعة من الدصادر الأكادلؽية والبحوث الدتعلقة بالتسويق الحدثي والتًويج السياحي. يتم برليل 
 البيانات الدتاحة والدعلومات المجمعة حول العاب الدتوسطية وتأثتَىا على السياحة في وىران.

العاب الدتوسطية في  -تسويق بالأحداث يلعب دوراً حاسماً في التًويج للوجهة السياحية أظهرت نتائج الدراسة أن ال
 وىران. 

تبتُ أن الأحداث والفعاليات التي تم تنظيمها جذبت عددًا كبتَاً من الزوار وسالعت في زيادة الوعي بوىران كوجهة 
 سياحية مهمة.
كما تم استخدام الدتغتَات   ستبيان من أجل دراساتالقيام بافرد تم خلبلذا  120تقدر ب  دراسة عينةبست 

  البيانات من أجل برليل SPSS برنامج
 التسويق الاحداث ,الوجهة السياحية , السياحة الكلمات الدفتاحية :

Résumé 

L'étude vise à analyser le rôle du marketing événementiel dans la promotion de la 

destination touristique. 

L'étude est basée sur une combinaison de sources académiques et de recherches liées au 

marketing événementiel et à la promotion du tourisme. Les données disponibles et les 

informations collectées sur les Jeux Méditerranéens et leur impact sur le tourisme à Oran sont 

analysées. 

Les résultats de l'étude ont montré que le marketing événementiel joue un rôle crucial dans la 

promotion de la destination touristique - les Jeux Méditerranéens à Oran. 

Il a été constaté que les événements organisés ont attiré un grand nombre de visiteurs et ont 

contribué à faire connaître Oran en tant que destination touristique importante. 

Un échantillon de 120 individus a été étudié au cours duquel un questionnaire a été réalisé pour 

des études de variables, et le programme SPSS a été utilisé pour analyser les données.Un 

échantillon de 120 individus a été étudié au cours duquel un questionnaire a été réalisé pour des 

études de variables, et le programme SPSS a été utilisé pour analyser les données. 

Mots-clés : marketing événementiel, destination touristique, tourisme. 



 

IV 
 

 كائمة المحخويات:

 

 I ............................................................................................ شكر و تقدير

 II ................................................................................................ إىـــــداء

 III .............................................................................................. الدلخص

 IV ........................................................................................ قائمة المحتويات

 VII ....................................................................................... قائمة الجداول 

 VIII ...................................................................................... قائمة الأشكال

  أ .............................................................................................. مقدمة عامة

 ات الدراسةالفصل الأول: الإطار النظري و  أدبي

 1 ............................................... الدبحث الأول : التسويق بالأحداث والتًويج الوجهة السياحية

 2 .................................................................. سويق بالأحداثالدطلب الأول: الت

 2 ........................................................................... الفرع الأول: مفهوم التسويق

 4 ........................................................................... ثانيا: أساسيات التسويق

 6 ................................................................................ ثالثا: ألعية التسويق

 13 ........................................................................... رابعا: اىداف التسويق

 15 ........................................................................... خامسا: أنواع التسويق

 16 ............................................................ الفرع الثاني: مفهوم التسويق بالأحداث

 17 ....................................................................... يق بالحداثأولا: تعريف التسو 

 18 ....................................................................... ثانيا: ألعية التسويق بالأحداث

file:///C:/Users/PCexpress/Downloads/المذكرة%20النسخة%20النهائية%20المعدلة%20(1).docx%23_Toc136901287
file:///C:/Users/PCexpress/Downloads/المذكرة%20النسخة%20النهائية%20المعدلة%20(1).docx%23_Toc136901292


 

V 
 

 23 ....................................................... الدطلب الثاني: ترويج الوجهة السياحية و التًويج

 23 .............................................................. الفرع الأول: مفهوم الوجهة السياحية

 35 ........................................................ الفرع الثاني: تعريف ترويج الوجهة السياحية

 37 .................................................................. أولا: تعريف ترويج الوجهة السياحية

 37 .................................................................. ثانيا: ألعية التًويج للوجهة السياحية

 39 ....................................................................... دراسات السابقةالدبحث الثاني: ال

 39 ......................................................الدطلب الأول: الدراسات السابقة الوطنية والدقارنة

 47 ..................................................... الدطلب الثاني: الدراسات السابقة الدولية و الدقارنة

 55 .................................................................................. خلبصة الفصل الأول

 الإطار التطبيقي و التحليل الاحصائي: نيثاال لصالف

 58 .............................................................................................. بسهيد

 59 .......................................الدبحث الأول: الألعاب الدتوسطية والسياحة والوجهة السياحية بوىران

 59 ........................................................ الدطلب الأول: التعريف بوىران كوجهة سياحية

 66 .............................................................. الدطلب الثاني: الألعاب الدتوسطية وىران

 74 ....................................................................... الدبحث الثاني: الدراسة الإحصائية

 74 ............................................................. الدطلب الأول: أدوات الدراسة الإحصائية

 74 .......................................................................... تمع الدراسةالفرع الأول: لر

 74 ........................................................................... الفرع الثاني: عينة الدراسة

 74 ................................................................... الفرع الثالث: أدوات جمع البيانات

 75 ................................................................. اعداد الاستبيانالفرع الرابع: تصميم و 

 78 ................................................................. الدطلب الثاني: عرض ومناقشة النتائج



 

VI 
 

 107 ............................................................................... خلبصة الفصل الثاني 

 109 .......................................................................................... خابسة عامة

 113 ............................................................................................ الدراجع:

 قحلبالد

  



 

VII 
 

 كائمة الجداول :
 12 ........................................................................................ التسويق وظائف توسيع 1 جدول

 30 ................................................................  السياحية الوجهة حياة دورة مراحل يشرح جدول 2 جدول

 67 ...................................................................... الدتوسطية الألعاب في الدشاركة الدول جدول3 جدول

 68 ....................................................والسعة الرياضة الددينة، حسب الرئيسية الرياضية الدنشآت قائمة 4 جدول

 69 ........................................................................................... :الدورة ألعاب رنامجب5 جدول

 71 ........................................................................................ :الديداليات توزيع جدول6 جدول

 73 .....................................................................الدتوسطية الألعاب أحدات بث قنوات جدول7 جدول

 79 ........................................... الأول  المحور من  الأول للجزء بنسبة Cronbach's Alpha معامل8 جدول

 80 ............................................. الأول المحور من الثاني للجزء بنسبة Cronbach's Alpha معامل 9 جدول

 81 ........................................................... الثاني لمحور بنسبة Cronbach's Alpha معامل10 جدول

 81 ......................................................................................... الدتغتَات ترابط نسبة 11 جدول

 83 ................................................................................ الجنس حسب الدبحوثتُ توزيع 12 جدول

 88 ..................................................................... 3 السؤال إجابات حسب العينة أفراد وزيع13 بذدول

 89 .................................................................... 4 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع14 جدول

 90 .................................................................... 5 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع 15 جدول

 91 .................................................................... 6 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع16 جدول

 92 .................................................................... 7 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع 17 جدول

 94 .................................................................... 9 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع18 جدول

 96 ................................................................... 11 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع19 جدول

 97 ................................................................... 12 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع20 جدول

 98 ................................................................... 13 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع21 جدول

 101 ................................................................. 16 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع22 جدول

 102 ................................................................. 17 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع23 جدول

 104 ................................................................. 19 السؤال إجابات حسب العينة أفراد توزيع24 جدول



 

VIII 
 

 :شالكائمة ال  
 28 ....................................................................... لؽثل الوجهة السياحية كمجموعة مشاريع 1الشكل 

 Butler Richard ............................................. 29يمثل دورة حياة الوجهة السياحية حسب  2الشكل 

 61 ............................................................................................... قلعة سانتا كروز 3الصورة 

 62 ................................................................................................... قصر الباي 4الصورة 

 63 ...................................................................................... شاطئ من شواطئ وىران 5الصورة 

 64 .................................................................................................. جنة الاحلبم 6الصورة 

 65 ........................................................................................ مطعم من مطاعم وىران7الصورة 

 66 .......................................................................................... رانالدركب الرياضي وى8الصورة 

 83 ................................................................................ توزيع الدبحوثتُ حسب الجنس  9الشكل 

 84 ................................................................................. توزيع الدبحوثتُ حسب العمر10الشكل 

 85 ....................................................................... توزيع الدبحوثتُ حسب الدستوى التعليمي11الشكل 

 86 ....................................................................... 1وزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال ت12الشكل 

 87 ....................................................................... 2توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 13الشكل 

 88 ....................................................................... 3توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 14الشكل 

 89 ........................................................................ 4توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 15الصورة 

 90 ........................................................................ 5توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 16الصورة 

 91 ........................................................................ 6توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 17الصورة 

 92 ........................................................................ 7توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 18الصورة 

 93 ........................................................................ 8توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 19الشكل

 94 ....................................................................... 9يع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال توز 20الشكل 

 95 ....................................................................... 10توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 21الشكل

 96 ...................................................................... 11توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 22الشكل 

 97 ...................................................................... 12توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 23الشكل 

 98 ...................................................................... 13وزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال ت24الشكل 

 99 ...................................................................... 14توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 25الشكل 

 100 .................................................................... 15توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 26الشكل 



 

IX 
 

 101 .................................................................... 16توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 27الشكل 

 102 ................................................................... 17توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال  28الشكل 

 103 .................................................................... 18توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 29الشكل 

خابة امسؤال 30الشكل   104 .......................................................................... 51ثوزًع المبحوزين حسب ا 

 105 .................................................................... 20توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 31الشكل 

 

 



 

 
 

 ملدمة ػامة



 دمة ػامةـــــــــــــــــــمل

 أ 
 

 ملدمة:

لشركات ( أحد أىم أدوات التسويق التي تستخدمها اEvent Marketingيعتبر التسويق بالأحداث )

والدنظمات لتًويج منتجاتها وخدماتها. ويهدف التسويق بالأحداث إلذ إنشاء بذارب ومناسبات للمستهلكتُ يشعرون 

 فيها بالتفاعل الدباشر مع الدنتج أو الخدمة وتعرف عليها عن قرب.

وجذب  فيما يتعلق بالسياحة، فإن التسويق بالأحداث يلعب دورًا حيويًا في تعزيز الوجهات السياحية

الدسافرين إليها. فمن خلبل تنظيم مهرجانات وفعاليات ومسابقات وعروض فنية ورياضية وغتَىا، يتم تعريف الزوار 

 بالثقافة والتًاث والدناطق السياحية الدختلفة في الوجهة.

ويساعد التسويق بالأحداث في جذب فئات معينة من السياح، حيث لؽكن تنظيم فعاليات ترولغية لسصصة 

شباب أو العائلبت أو الدسافرين الذين يبحثون عن الرفاىية، وىذا يساعد في برقيق أىداف التسويق السياحي لل

 وزيادة عدد الزوار والإيرادات.

وتتطلب لصاح التسويق بالأحداث في التًويج للوجهات السياحية التنظيم الجيد والتخطيط الدقيق، حيث 

ر الدستهدف وتنظيمها بشكل يتناسب مع الدكان والزمان والدوضوع الدراد لغب اختيار الفعاليات الدناسبة للجمهو 

 التًويج لو، وكذلك العمل على إنشاء حملبت تسويقية فعالة للفعاليات التي تم تنظيمها لجذب الدسافرين إلذ الوجهة.

 باختصار، لؽثل التسويق بالأحداث أداة فعالة لتعزيز الوجهات السياحية وجذب الدسافرين.

 لإشكالية:ا

تبحث ىذه الدذكرة في إشكالية التسويق بالأحداث وأثره في التًويج للوجهة السياحية للؤلعاب الدتوسطية في 

وىران. وتتضمن ىذه الدذكرة العديد من المحاور الدتعلقة بالتسويق بالأحداث وتأثتَه على السياحة، بالإضافة إلذ دراسة 

 حالة وىران والألعاب الدتوسطية.



 دمة ػامةـــــــــــــــــــمل

 ب 
 

 ؟على الوجهة السياحيةالتسويق بالأحداث ى تأثير ما مد -

 أهمية الدراسة:

بشكل عام، فإن دراسة حول دور الألعاب الدتوسطية في وىران في ترويج الوجهة السياحية تعد مهمة لفهم 

 .الأساليب الفعالة للتًويج لوجهات السياحة، وتطوير الاقتصاد المحلي، وبرستُ فهمنا لثقافات الشعوب وتارلؼها

لؽكن أن تؤثر الألعاب الدتوسطية على الاقتصاد المحلي في وىران من خلبل جذب السياح وبرفيز النمو الاقتصادي  

 وتوفتَ فرص العمل.

لؽكن أن تساىم الدراسة في برستُ استًاتيجيات التًويج لوجهة سياحية في الجزائر، وبرديد أفضل الطرق لجذب 

 مهمة في الجزائر والعالد. السياح وتعزيز مكانتها كوجهة سياحية

تساىم الدراسة في برستُ فهمنا لدور الألعاب الدتوسطية في التًويج للوجهات السياحية، وبرديد العوامل الرئيسية التي 

 تؤثر على تأثتَىا على السياحة.

 أىداف الدراسة:

 :وتتمثل اىداف الدراسة فيما يلي

  جهة السياحية، والتأثتَ الذي لؽكن أن لػدثو على عملية فهم دور التسويق بالحدث في جذب السياح إلذ الو

 ابزاذ القرار النهائي للسياح.

 .الكشف عن العوامل الدؤثرة في قرارات السياحة، وكيفية تأثتَ التسويق بالحدث على ىذه القرارات 

 لألعاب تقييم دور الألعاب الدتوسطية في جذب السياح إلذ وىران: لؽكن للدراسة أن بردد مدى تأثتَ ا

 الدتوسطية على عدد السياح الذين يزورون وىران وتقييم فعالية ىذه الألعاب في برقيق ىذا الذدف.
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  إعطاء توصيات عملية وبرديد الخطوات الضرورية التي لغب ابزاذىا لتحستُ جودة التسويق بالحدث في ترويج

 الوجهة السياحية وجذب الدزيد من السياح.

 فرضيات الدراسة:

 أىداف الدراسة قمنا بصياغة الفرضيات الآتية:ولتحقيق 

 لؽكن للتسويق بالحدث أن يؤدي إلذ زيادة حجم السياحة في الوجهات الدعنية، وبالتالر زيادة الإيرادات المحلية. -

 يفضل السائحون البحث عن الوجهات السياحية التي توفر أنشطة ترفيهية لستلفة ومتنوعة -

من أىم الدصادر الاقتصادية للمدينة، وتساىم الألعاب الدتوسطية بشكل كبتَ في يعتبر القطاع السياحي في وىران  -

 تعزيز ىذا القطاع وزيادة عدد السياح الذين يزورون الددينة سنوياً.

 متغيرات الدراسة: 

 تتضمن متغتَات الدراسة في دور التسويق بالأحدث في ترويج الوجهة السياحية:

  التسويق بالأحداث .1

 حيةالوجهة السيا .2

 أسباب اختيار الدوضوع:

" من في التًويج للوجهة السياحية وأثره بالأحداثىناك العديد من الأسباب التي لؽكن أن تدفع شخصًا للبىتمام بدوضوع" التسويق 
 :بينها

ألعية التسويق في صناعة السياحة: يعتبر التسويق أحد العوامل الرئيسية التي تساعد في تعزيز السياحة في أي  -

 سياحية. وبدا أن الحدث يعتبر واحداً من الوسائل الفعالة لتًويج الوجهات السياحية وجهة
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زيادة الاىتمام بالحدث كوسيلة للتسويق: يلبحظ في الوقت الحالر زيادة الاىتمام بالحدث كوسيلة فعالة لتًويج  -

دام ىذه الوسيلة بشكل الوجهات السياحية. وبالتالر، ستكون الدراسة ذات ألعية كبتَة في فهم كيفية استخ

 أفضل.

برديات التسويق في الحدث: يواجو مسؤولو التسويق في الحدث العديد من التحديات، مثل توجيو الرسالة  -

الدناسبة للجمهور الدستهدف، وإلغاد الطرق الفعالة للتواصل معهم. وبالتالر، لؽكن لدراسة أن تساعد في برديد 

 معها.ىذه التحديات وتوضيح كيفية التعامل 

تأثتَ التسويق في قرارات السفر: لؽكن للتسويق الدناسب أن يؤثر بشكل كبتَ في قرارات السفر للعديد من  -

 الأشخاص. وبالتالر، لؽكن أن تساعد في فهم كيفية استخدام التسويق

 منهج الدراسة:

ت الثانوية تًوني أما البياناتم استخدام الدنهج الوصفي التحليلي تم جمع البيانات الأولية باستخدام استبيان إلك

 .وجمعها من الدراجع والأدبيات والنظرية فقد تم الحصول عليها



 
 

 

 الجانب النظري



 

 

 امفطل ال ول:

 ال ظار امنظري و أ دبَات الدراسة 
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 الدبحث الأول : التسويق بالأحداث والترويج الوجهة السياحية
يعتبر التسويق بالأحداث أحد أىم وسائل التًويج والتسويق للوجهات السياحية. حيث يقوم ىذا النوع من 

ظيم وإقامة فعاليات وأنشطة لستلفة ومتنوعة، والتي تستهدف جذب السياح والدسافرين وبرفيزىم على التسويق على تن

 زيارة الوجهة السياحية الدعنية.

ويعتبر التسويق بالأحداث وسيلة فعالة للتًويج للوجهة السياحية، حيث لؽكنو جذب الانتباه والاىتمام من 

ة، مثل الدهرجانات والدعارض والحفلبت والدسابقات والرحلبت السياحية خلبل تنظيم فعاليات وأنشطة لشيزة ولستلف

 الدنظمة.

وتتيح ىذه الفعاليات والأنشطة فرصة للمسافرين للبطلبع على ما توفره الوجهة السياحية من معالد ومناطق 

 قاليد الشعبية.سياحية، كما تتيح لذم فرصة التفاعل مع الثقافة والتًاث المحلي، والتعرف على العادات والت

وبالإضافة إلذ ذلك، فإن التسويق بالأحداث لؽكن أن يساىم في زيادة عدد السياح القادمتُ إلذ الوجهة 

السياحية، وبالتالر زيادة الإيرادات السياحية وبرستُ الاقتصاد المحلي، وىو ما يعود بالنفع على المجتمع المحلي ويساعد 

 في تنمية السياحة وتطويرىا.

هم أن يتم تنظيم الفعاليات والأنشطة بشكل منظم ومتناسق، وبدا يتماشى مع رؤية وخطط التنمية ومن الد

                                   السياحية للوجهة الدعنية، وأن تكون ىذه الفعاليات والأنشطة ملبئمة للفئة الدستهدفة، وبرقق الأىداف الدرجوة منها.
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 بالأحداثالدطلب الأول: التسويق 

 التسويقمفهوم الفرع الأول: 

التسويق ىو العملية التي يتم من خلبلذا برليل السوق والعملبء وتصميم وتطوير وتسعتَ وترويج وتوزيع 

 الدنتجات والخدمات التي تلبي احتياجات العملبء وبرقق الأىداف الدرجوة للشركة. فما ىو تعريف التسويق وألعيتو ؟

 تعريف التسويق : أولا

بأنو : " نشاط يوجو تدفق (  AMAمن أىم التعاريف الدتداولة ىو تعريف الجمعية الأمريكية للتسويق )

السلع والخدمات من الدنتج إلذ الدستهلك أو الدستعمل" . والدلبحظ على ىذا التعريف انو لػصر نشاط التسويق فقط 

ة التسويقية تبدأ بعد عملية الإنتاج حيث يركز على في عملية البيع والتوزيع، كما إن ىذا الدفهوم يعتٍ بان الأنشط

 1السلع والخدمات التي تم إنتاجها بالفعل.

التسويق بأنو:" تنفيذ أنشطة الدشروع التي توحو تدفق السلع والخدمات من الدنتج إلذ  Mc Carthyعرف 

داف الدشروع" . فهذا الدستهلك النهائي أو الدشتًي الصناعي بقصد إشباع حاجات العملبء وبهدف برقيق أى

 2التعريف يعتٍ أن التسويق يبدأ بالدستهلك وليس بالعملية الإنتاجية.

إن أصل كلمة "التسويق" يعود إلذ اللغة الإلصليزية، وتتكون الكلمة من اثنتُ من الدصطلحات: "السوق" 

التي تعتٍ  "MERCARIو"ضمن". ولؽكن أن يتم تتبع أصل الكلمة إلذ اللغة اللبتينية، حيث تنحدر من كلمة "

التي تعتٍ "السوق". ومن ىذا الدنطلق، لؽكن اعتبار التسويق عمليات الأعمال  "MERCATUS"الدتجر" وكذلك "

                                            
 .24، ص 1992محمد سعيد عبد الفتاح، "إدارة التسويق"، الدار الجامعية، بتَوت  1
 153، ص 1995محمد الحناوي، "مقدمة في الدال والأعمال"، كلية التجارة، جامعة الإسكندرية  2
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والوظائف التي تتم داخل السوق أو ضمنو، وتشمل جميع الأنشطة التي تساعد في برديد الاحتياجات والرغبات 

 1والدتطلبات للعملبء وتلبيتها بشكل فعال.

ف "كوتلر ودوبوا" التسويق على أنوّ العمليات الاجتماعية والاقتصادية التي يقوم بها الأفراد والمجتمعات عرّ 

لتلبية حاجاتهم ورغباتهم، من خلبل تبادل الدنتجات والخدمات فيما بينهم. ويشمل ذلك إنتاج الدنتجات وتوزيعها 

لأفراد والدؤسسات في سوق العرض والطلب، وذلك بهدف وتبادلذا واستهلبكها، ويتطلب ذلك التعاون والتفاعل بتُ ا

 2برقيق أىدافهم الدختلفة من الاستفادة القصوى وتلبية لحاجات الأساسية والإضافية.

وحسب ساتون : لؽكن وصف التسويق على أنو عملية متكاملة تتضمن عدة أنشطة تتفاعل مع بعضها 

جات والخدمات لتلبية احتياجات ورغبات العملبء الحاليتُ البعض، وتهدف إلذ بزطيط وبرديد سعر وترويج الدنت

والمحتملتُ. ويتضمن ىذا الدفهوم عناصر متعددة للمزيج التسويقي، مثل الدنتج أو الخدمة الدقدمة، والسعر المحدد لذا، 

التعريف  والتًويج الدستخدم للئعلبن عنها وتسويقها، وكذلك القنوات التي يتم من خلبلذا تسويقها. ويتميز ىذا

 3بتًكيزه على ألعية تلبية احتياجات ورغبات العملبء، الذين لؽثلون المحور الأساسي للعملية التسويقية.

ينص على انو: عملية وضع  1985كما عرفتو الجمعية الامريكية للتسويق بإعطاء تعريف للتسويق سنة 

نتاج السلعي والخدمي للوصول الذ اجراء عملية تبادل الخطط اللبزمة لسياسات التسعتَ والتًويج والتوزيع الدتعلقة بالإ

 4لخدمة أىداف الافراد والدنظمات

                                            
 .12، ص2009ديوان الدطبوعات الجامعية، بن عكنون،الجزائر، منتَ نوري،التسويق ''مدخل الدعلومات و الاستًابذيات''، الطبعة الثانية، 1

2 Philip Kotler ,bernard dubois ,Kevin lane, Delphine manceau, ‘’marketing management’’, 12 eme edition, Pearson 
Education France,paris, 2006, p5 

 .23،ص1992بتَوت،محمد سعيد عبد الفتاح ،ادارة التسويق، الدار الجامعية،  3
 .28،ص 2009د.زكاريا احمد غرام و اخرون، مبادئ التسويق الحديث بتُ النظرية و التطبيق، دار الدستَة للنشر و التوزيع و الصناعة، الأردن ،عمان, 4
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 أساسيات التسويق  ثانيا: 

يعد فهم التسويق بصورة دقيقة فلسفة ولشارسة مهمة جدًا، وذلك يتطلب بالضرورة التعرف على الأساسيات 

ليو بناء التسويق بأكملو، وتساعد في توضيح الصورة الدتعلقة بو. فالدفاىيم الأساسية تعتبر الأساس الذي يقوم ع

الشاملة لدعتٌ التسويق. ومن خلبل فهم ىذه الأساسيات، لؽكن برقيق لصاح أفضل في استًاتيجيات التسويق. وتشمل 

 ىذه الدفاىيم مفهوم السوق والاحتياجات والرغبات والطلب، فضلًب عن الدزيد من الدفاىيم الأساسية التي تشكل جزءًا

 :التسويقمن علم التسويق. ومن أىم أساسيات 

 الحاجات :  -

تعتبر الحاجات الأساسية من الدفاىيم الأساسية التي يعتمد عليها التسويق الحديث، إذ تشتَ إلذ حالة الحرمان التي 

ية مثل الغذاء يشعر بها الفرد والتي إذا لد يتم إشباعها تسبب الضيق والتوتر وعدم الراحة. وبدءًا من الحاجات الأساس

والداء والدسكن والدلبس، يهدف التسويق إلذ تلبية تلك الحاجات الضرورية التي لا لؽكن الاستغناء عنها، بالإضافة إلذ 

 حاجات أخرى أبعد من ذلك مثل التعليم والتًفيو والرعاية الصحية وغتَىا من الخدمات.

 الرغبات: -

فالزبائن قد يرغبون في السفر، ولكن لؼتلفون في تفضيلبتهم بتُ بسثل الرغبات مرحلة متقدمة في سلسلة الحاجات. 

الطائرة والقطار والسيارة. وبالتالر، تعتبر الرغبات وسيلة لتحقيق الحاجات، إذ تعد أوسع من الحاجات التي تعتبر 

ل فهم رغبات الأكثر إلحاحًا للمستهلكتُ. وبزتلف رغبات الزبائن بناءً على الثقافة والحضارة والشخصية. ومن خلب

الزبائن ودوافعهم في الشراء، لؽكن رسم سياسات تسويقية ناجحة. وتكمن لصاح استًاتيجيات التسويق في التًكيز على 

 1تلبية حاجات الزبائن بطرق جديدة أو تقديم منتجات وخدمات جديدة لتلبية حاجاتهم الدتعددة.

                                            
 13إسماعيل محمد السيد ،الاعلبن ، الدكتب العربي الحديث، الاسكندرية،مصر،ص  1
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 الطلبات : -

ددة بدعم من قدرتهم على الشراء. وعلى الرغم من وجود رغبات لؽثل الطلب رغبات الأفراد في شراء منتجات لز

غتَ لزدودة لدى الأفراد، إلا أن لديهم موارد لزدودة. وعندما يتوفر لديهم القدرة الدالية والرغبة في الشراء، ينشأ 

ل فتًة زمنية الطلب. لذلك، لؽكن تعريف الطلب بأنو "الكمية الدطلوبة من سلعة أو خدمة لزددة من قبل الأفراد خلب

 لزددة وبسعر لزدد".

 الدنتجات : -

يستخدم الأفراد الدنتجات لتلبية حاجاتهم ورغباتهم، حيث يشمل الدنتج أي شيء لؽكن استخدامو لإشباع تلك 

الحاجات والرغبات. ويرى الدستهلكون الدنتجات على أنها مصدر للفوائد، وبالتالر لؼتارون الدنتجات التي تقدم لذم 

 مقابل الدال الذي ينفقونو لشرائها. أفضل قيمة

 التبادل : -

لػقق الأفراد إشباع حاجاتهم ورغباتهم من خلبل الالطراط في عمليات التبادل، والتي تشتَ إلذ الحصول على شيء 

مرغوب من شخص أو منظمة ما، مقابل تقديم شيء مرغوب لآخر. ويعُد التبادل الطريقة الأكثر شيوعًا وقبولًا 

 وبذلك،". Give to get itذ يعتبر الأساس الأساسي في النظام التسويقي "العطاء لتحقيق الحصول" أو "تسويقيًا، إ

 .فإن التبادل لؽثل الجوىر الأساسي لنظام التسويق

 العلاقات والشبكات: -

 تسويق التعاملبت التجارية ليس لررد عملية صرفية، فالتسويق الاجتماعي والأخلبقي يشتَان إلذ ألعية بناء

علبقات مستدامة مع الدستهلكتُ والمجتمع بأكملو، بدا يراعي مصالح جميع الأطراف ولا يقتصر على الدصالح التجارية 
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فحسب. لغب بناء علبقات جيدة مع الأطراف الأساسية لعملية التبادل، مثل الدستهلكتُ والدوردين والدوزعتُ والمجتمع 

بكة التسويق، التي تتضمن الدستهلكتُ والدوردين والدوزعتُ وبذار بأكملو، وبرقيق روابط قوية تعمل على توسيع ش

 1التجزئة ووسائل الإعلبن وأساتذة الجامعات وغتَىم، وذلك لتحقيق علبقات بذارية مربحة ومتبادلة.

 الأسواق : -

اجات أو يعتبر رجال التسويق السوق عبارة عن لرموعة من الدشتًين الحاليتُ والدستقبليتُ، الذين لؽتلكون احتي

رغبات غتَ مشبعة وقدرات شرائية، ولؽكن كسبهم وإشباع حاجياتهم. وقد عرفّت الجمعية الأمريكية للتسويق السوق 

بأنها لرموعة من القوى أو الشروط التي يتخذ في ضوئها الدشتًون والبائعون قرارات، وينتج عنها انتقال السلع 

د الأشخاص الذين يبدون الحاجة و الرغبة و لؽتلكون الدوارد التي و عليو فإنّ حجم السوق يعتمد على عد 2والخدمات

 .يقدمونها للآخرين مقابل الحصول على مبتغاىم

 أهمية التسويق ثالثا: 

السوق، أصبح الدستهلك مركز الاىتمام حيث بردد حاجاتو ومتطلباتو اللبزمة لشراء السلع  اقتصادفي 

والدكان والوقت والكميات والأسعار الدناسبة لو. وبدا أن العرض يفوق  )الطلب( السلع التي لغب إنتاجها )العرض(

الطلب، فإنو يصبح ضروريًا التًكيز على التسويق. فلب لغدي الإنتاج كثتَاً إذا لد يوجد سوق يتم بيع الدنتجات فيو. 

دف إلذ جذب الزبائن وبالتالر، لغب توجيو الإنتاج لتلبية الاحتياجات التسويقية والتسويق ىو النشاط الذي يه

والحفاظ عليهم وتوسيع قاعدة الزبائن. وأصبح التسويق اليوم نشاطاً أساسياً في الدؤسسات ويعكس استمرارية الأنشطة 

وبقاء الدؤسسات ولصاحها وتوسعها. وتظهر ىذه الألعية في مكانتها الدتميزة في الذيكل التنظيمي للمؤسسات وفي 

حيث كان التسويق لػتل مكانة بسيطة في الذياكل التنظيمية للمؤسسات، أصبح الآن الديزانية الدخصصة للتسويق، و 

                                            
 25,ص2006اىيم معاصرة دار اليازوري للنشر والتوزيع ,عمان , ثامر البكري التسويق أس  ومف 1
 .07عبد الكريم راضي الجبوري،مرجع سبق ذكره، ص  2
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قسماً مستقلًب في نفس مستوى الأقسام الأخرى. وزاد وزن قسم التسويق في التوسع ودخول رجال التسويق في 

الدؤسسات ميزانية الدناصب الإدارية الأساسية في الدؤسسات. وزادت الديزانية الدخصصة للتسويق لتتجاوز في بعض 

 الإنتاج.

تتجاوز ألعية التسويق المجرد تسويق السلع والخدمات للمستهلكتُ، إذ تهدف إلذ إشباع حاجاتهم ورغباتهم، 

وبرقيق التوافق بينها وبتُ العروض التي تلبيها. وكلما زاد ىذا التوافق، زادت مدى رضا الدستهلكتُ ورضاىم يعزز من 

 في:ذلك لؽكن تلخيص ألعية التسويق لصاح الأعمال التجارية. ول

  تتمثل ألعية النشاط التسويقي في إلغاد منافع للمنتجات التي تنتجها الشركة. يتم ذلك عن طريق التواصل مع

إدارة الإنتاج وتزويدىا بدعلومات حول تفضيلبت العملبء فيما يتعلق بالجودة والشكل والاستخدامات وأساليب 

 التغليف.

  سويقي أيضًا إلذ خلق فرص عمل في لرالات لستلفة مثل الدبيعات والإعلبن والبحوث يؤدي النشاط الت

 وغتَىا.

    .كما يساعد في توفتَ منافع زمنية للعملبء من خلبل توافر الدنتج في الأماكن والأوقات الدناسبة 

 تثمار الدباشر أو يساعد النشاط التسويقي أيضًا في اكتشاف فرص التسويق في الأسواق الدولية من خلبل الاس

 غتَ الدباشر في تصنيع الدنتجات أو تصديرىا

  كما لؽكن أن يساعد النشاط التسويقي في مواجهة الدنافسة وبرستُ قيمة الدنتج من خلبل تدفق الدعلومات .

 عنو إلذ العملبء عبر وسائل الإعلبن الدختلفة.

  الخدمات للمستهلكتُ.خلق الدنفعة الحيازة التي تتم عن طريق توصيل السلع و تقديم 
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  غزو الأسواق الدولية من خلبل اكتشاف الفرص التسويقية في ىذه الاسواق سواء تم ىذا بأسلوب مباشر

)الاستثمار الأجنبي الدباشر( أو عن طريق الأسلوب غتَ مباشر )الاستثمار الأجنبي غتَ الدباشر( من خلبل 

 التصدير ،تراخيص البيع او الإنتاج مثلب.

 نافسة سواء كانت لزلية أو عالدية.مواجهة الد 

  خلق منفعة الدعلوماتية: ىي قيمة مضافة إلذ الدنتجات من خلبل تدفق الدعلومات مثل عملية إخبار الزبائن عن

 الدنتج عن طريق الإعلبن.

تعيش معظم الدنظمات في الوقت الحاضر عصر التسويق حيث بسثل قضية التسويق الفعال لزور اىتمامات جميع 

نظمات على اختلبف أنواعها و في جميع الدول نظرا للدور التأثتَي الذام الذي يلعبو النشاط التسويقي كمحدد الد

 1:ة التسويق في الدنظمات الدختلفةلنجاح الدنظمات و سوف نتعرض لألعي

 :في منظمات الأعمال -1

عو و اختلبف حجم منظماتو. لؽثل قطاع الأعمال أكثر القطاعات اىتماما بالنشاط التسويقي على اختلبف أنوا

و قد انتشر التسويق بداية و بشكل سريع في الدنظمات الدنتجة للسلع الديسرة مثل الدياه الغازية و الدواد الغذائية ثم 

بدأت الشركات الدنتجة للسلع الاستهلبكية الدعمرة في الاىتمام بالجوانب التسويقية و يليها في التًتيب الشركات 

الصناعية. و قد أظهرت العديد من الدراسات مدى تبتٍ الشركات الذادفة للربح للتوجو التسويقي و  الدنتجة للمعدات

 ذلك على النحو التالر.

تتبتٌ الشركات الدنتجة للسلع الاستهلبكية الدفاىيم التسويقية و تطبقها بصورة اكبر من الشركات الدنتجة للسلع - أ

 الصناعية.

                                            
 http://islamfin.go-forum.net/t738-topicأحمد السيد كردي مقال إلكتًوني نقلب عن موقع :   1
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 جم الدفاىيم التسويقية بصورة اكبر من الشركات صغتَة الحجم.تتبتٌ الشركات كبتَة الح - ب

يق خدماتها و بصفة خاصة البنوك الاىتمام بتسو  -في العقد الأختَ -قد بدأت الكثتَ من الدنظمات الخدمية

شركات الطتَان عندما واجهت منافسة قوية في الأسواق ووجدت أن الدشاكل التي تواجهها معظمها تسويقية و 

 الأبعاد.

و على ىذا بدأت الكثتَ من البنوك في إنشاء إدارات مستقلة لتسويق الخدمات الدالية بصفة عامة و الدصرفية 

على وجو الخصوص. وبطبيعة الحال فان أمام ىذه الدنظمات شوط طويل حتى تصل إلذ مستوى الشركات الصناعية 

 في مستوى و عمق التطبيق للمفاىيم التسويقية.

وات الأختَة بدأت لرموعة من قطاع الأعمال في تطبيق الدفاىيم التسويقية و ىي مقدمي و أختَا و في السن

امتُ ( مثل الدكاتب الاستشارية و المحاسبتُ و المحProfessional Services Providersالخدمات الدهنية )

 مصممي الديكور ... الخ.و 

ديد من الحكومات بوضع القيود أمام ىؤلاء الفئات و قد جاء التطبيق الدتأخر للمفاىيم التسويقية بسبب قيام الع

لضو الإعلبن عن خدماتهم برت ضغوط أخلبقيات الدهنة. و لكن في الوقت الحاضر قامت حكومات العديد من 

الدول في الخارج بالسماح للمهنيتُ بالتًويج عن خدماتهم لشا يعطي مؤشر لإمكانية اىتمام ىذه الفئات بالتوجو 

 التسويقي.

 :لدنظمات غير الربحية في ا  -2

الدعاىد العلمية و الدستشفيات  جذب التسويق اىتمام العديد من الدنظمات غتَ الذادفة للربح مثل الجامعات و

 الدنظمات الدينية كالدساجد و الكنائس و الدتاحف.و 
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مات في تقديم و قد جاء الاىتمام بالتسويق نظرا لارتفاع التكاليف و زيادة حدة الدنافسة و رغبة ىذه الدنظ

 خدمات أفضل للؤسواق الدستهدفة.

فالدستشفيات على سبيل الدثال واجهت مشاكل متعددة تتعلق بارتفاع أسعار الخدمة و زيادة دور الدستشفيات 

التي تقدم نفس الخدمات لشا حدا بالبعض منها إلذ تنمية تشكيلو من الخدمات و افتتاح أقسام جديدة مثل الغسيل 

زرع الكلى و الكبد، بالإضافة إلذ زيادة اىتمامها بأقسام الطوارئ و وحدات علبج الأسنان  الكلوي و وحدات

وتقولؽها، و في لزاولتها لفتح أسواق جديدة بدأت الدستشفيات تتصل بالشركات الصناعية لتقديم خدماتها الطبية 

ائية عن طريق الاشتًاك فيها لعمل على أساس تعاقدي للعاملتُ بهذه الشركات، و قامت بالإعلبن عن خدماتها الوق

فحوص طبية عامة كلمدة معينة نظتَ اشتًاك سنوي معتُ بل أن بعض الدستشفيات بدأت في التًويج للمستشفى  

كمكان للبستجمام و النقاىة عن طريق تقديم الخدمات التًفيهية و حمامات السباحة و إلذ غتَ ذلك من أدوات 

 التسلية.

الدنظمات قد واجهت مشكلة في برديد أسواقها و الوصول إلذ أسواق جديدة لتحافظ  و بطبيعة الحال فإن ىذه

 على بقاء الدنظمة و تغطية تكاليفها في ظل تغتَ ابذاىات الدستهلكتُ و تقلص الدوارد الدالية لذا.

ي و قد بدأت الوحدات الحكومية في الاىتمام بالتسويق و استخدامو في تصميم حملبت للتسويق الاجتماع

(Social Marketing Campaignsتهدف إلذ حماية الأفراد من التدختُ و )  ... الكحوليات و تنظيم الأسرة

 إلذ ما غتَ ذلك من الدوضوعات ذات البعد الاجتماعي.و 

 :في مجال التسويق الدولي  -3

مية الدهارات قامت العديد من الدنظمات التي تعمل في المجال الدولر بتكريس اىتمامها و بالاستثمار في تن

ترتب على ذلك انتشار الدفاىيم  التسويقية حتى تكون قادرة على برقيق الديزة التنافسية في الأسواق الدولية. و قد
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الدمارسات التسويقية في دول العالد و خاصة النامية منها لشا حدا بالشركات الوطنية في تلك الدول إلذ تلمس السبل و 

 قي حتى لؽكنها الدنافسة مع تلك الشركات متعددة الجنسيات.الدختلفة لتحستُ أدائها التسوي

و قد ساىم ظهور و تطور التسويق الدولر في رغبة العديد من الدول و خاصة الاشتًاكية منها زيادة إدراك وعي 

الدولر  الدسئولتُ فيها و عل مستوى الشركات الدملوكة للدولة بحتمية الاىتمام بالتسويق سواء على الدستوى المحلي أو

و العمل في ظل آليات السوق الحر حتى تتمكن الدولة من برقيق سياسات الإصلبح الاقتصادي و برقق الازدىار في 

 1التنمية الاقتصادية الدنشودة.

ففي ىذه النظرة أصبح التسويق يعبر عن كل نشاط يقود إلذ خلق زبائن الدؤسسة و المحافظة عليهم و توسيعهم، 

ل الدرتبة الأساسية في الدؤسسة يعتبر نشاط ثانوي بالنسبة للئنتاج و الدالية و التنظيم أصبح لػتفالتسويق الذي كان 

 باقي الأنشطة و منو بقاء و استمرار الدؤسسة ككل و توسيعها و لظوىا و لصاحها. استمراريةأصبح يعبر عن و 

في الذيكل التنظيمي للمؤسسة من جهة و في ىذه الألعية الدتزايدة لوظيفة التسويق تظهر أساسا في مكانتو الدتميزة 

الديزانية الدخصصة للنشاط التسويقي مقارنة مع الأنشطة الأخرى من جهة ثانية. فلم يكن التسويق لػتل إلّا مكانة 

بسيطة في الذياكل التنظيمية للمؤسسات مثل الدصالح التجارية الدكونة من لرموعة من الباعة و بعض الدوظفتُ، و التي  

غالبا ما تعمل برت اشراف مدير الإنتاج أو مدير إداري، و تدرلغا تطور و برول في اغلب الحالات إلذ قسم  كانت

خاص بالتسويق موجود في نفس مستوى قسم الانتاج و قسم الدالية و قسم موارد بشرية، و استمر وزن قسم التسويق 

إلذ الدناصب الأساسية في الدؤسسات حتى إلذ  ىذا في تسيتَ الدؤسسات في التوسع و استمر دخول رجال التسويق

مناصب الإدارة العامة سواء كانت مؤسسات منتجة للسلع  أو مؤسسات خدمات ،و قابلو أيضاً زيادة في ميزانية 

 الدخصصة للتسويق ،حتى اننا لصد اليوم بعض الدؤسسات ميزانية التسويق فيها تتجاوز ميزانية الإنتاج.

                                            
1 L. Maruani, le marketing de A à Z, Top édition ,Paris, 1991, p07 
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ح فيو النشاط التسويقي في الدؤسسة لو مكانة أساسية اتسع لرالو على لزورين: من في نفس الوقت الذي أصب

 .1جهة داخل الدؤسسة حيث توسعت نشاطاتو و تنوعت، و من جهة ثانية غزوه لعدد متزايد من ميادين النشاطات

ي و التسويق العملي الاستًاتيج تبعا لذذا التوسع في وظائف التسويق لظيز اليوم بتُ تسويق الدراسات ، التسويق

 الجدول التالر يوضح ذلك :و 

 توسيع وظائف التسويق 1جدول 

 الوظائف النوع

 تسويق الدراسات
 دراسة السوق -
 متابعة الوضعية التنافسية. -
 مراقبة فعالية العمليات التسويقية -

 تسويق استراتيجي

 اختبار الاسواق أو الزبائن للمستهلكتُ. -
 الدنتجات و الخدمات الدصاحبة لذا. إعداد -
 برديد الأسعار. -
 اختيار قنوات التوزيع و العلبقات بتُ الدنتجتُ و الدوزعتُ. -
 صياغة إستًاتيجية العلبمة و الاتصال. -

 التسويق العملي

 القيام بحملبت الإعلبن و التًويج. -
 أعمال البائعتُ و التسويق الدباشر. -
 توزيع الدنتجات. -
 بيع.خدمات ما بعد ال -

 28الدصدر : منتَ نوري، التسويق"مدخل الدعلومات و الاستًابذيات"،مرجع سابق،ص

 كما اتسع لرال تطبيق التسويق بشكل كبتَ إلذ ميادين نشاط جديدة العها:

 )السلع واسعة الإستهلبك )أغذية، منظفات، مواد التجميل 

 )السلع النصف معمرة )السيارات، الأدوات الكهرو منزلية 

 ت )البنوك، السياحة، الدساحات الكبرى(الخدما 

                                            
 27 منتَ نوري، التسويق"مدخل الدعلومات و الاستًابذيات"،مرجع سابق،ص  1
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 )...السلع الصناعية )التجهيزات، الآلات، الإعلبم الآلر 

 )... الأحزاب السياسية )التسويق الإنتخابي 

 )الدنظمات الغتَ ربحية )الإنسانية ،الدينية ،جمعيات ختَية 

 )الدنظمات الحكومية )الحكومات ،الإدارات 

صبح يطبق في الدؤسسات ليس لذا اىداف بذارية، و غداة الحرب العالدية الثانية فالتسويق بهذه الأفاق الواسعة أ

اكتشفت الأحزاب السياسية التسويق الانتخابي بعده وجدنا تنظيمات اجتماعية و إنسانية و دينية و ختَية تستخدم 

درات( أو لتقديم الدساعدات أدوات التسويق لمحاولة تغيتَ عادات الجمهور مثل )مكافحة التدختُ و الإدمان على الدخ

( ، أيضا استخدمت الذيئات العمومية، جماعات المحلية، الإدارات وغتَىا من الدنظمات التسويق UNICEFمثل )

 مثل الحملبت الدعائية الحكومية لإقتصاد الطاقة و أمن الطرقات أو جذب الإستثمارات.

 اىداف التسويق رابعا: 

 .1ها الذ اىداف خاصة بالدستهلك و أىداف متعلقة بالدؤسسةئتو لؽكن بذز   تعددة و متباينةاىداف التسويق م

 اىداف خاصة بالدستهلك: -1

تسمح لشارسات التسويق للؤفراد بتحستُ مستويات معيشتهم، حيث لػاول الدستهلك تلبية احتياجاتو   

ساسية في الشركات، إلذ جانب ورغباتو الدتنوعة بأفضل ما لؽكن. ويُـعَد النشاط التسويقي واحدًا من الأنشطة الأ

الإنتاج، حيث يتكاملبن معًا لتحقيق الفعالية الدطلوبة لتحقيق ىدف الشركة الأسمى، وىو إنتاج سلع بدواصفات 

 وجودة عالية، وتوفتَىا للمستهلكتُ بأسعار ومواقع وتوقيتات مناسبة.

 التسويق لػقق لرموعة من الأىداف الدتعلقة بالدستهلك نذكر منها:

                                            
 .31،ص 2008دار المحمدية العامة،الجزائر، –مدخل برليلي إستًاتيجي  -معراج ىواري، أحمد ألردل، التسويق الدصرفي 1
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 فع من مستوى معيشة الفرد في المجتمع.الر  -

 فكرة( يناسب حاجيات و رغبات الدستهلكتُ في الوقت و الدكان الدناسبتُ. –خدمة  –تقديم منتج )سلعة  -

 و الاقتصادية. الاجتماعيةالتسويق ينمي الدعرفة لدى الدستهلك وبالتالر برقيق الرفاىية  -

 .ترشيد الدستهلك و إلغاء الاستهلبك الغتَ ضروري -

 أىداف خاصة بالدؤسسة: -2

يعتبر التسويق حلقة وصل بتُ إدارة الدؤسسة و المجتمع الذي تعيش فيو )الأسواق( فيمكن إبراز أىداف التسويق 

 بالنسبة للمؤسسة في النقاط التالية:

 .الإسهام في القدرة التنافسية للمؤسسة و زيادة الحصة السوقية 

  رتقبتُ، وسائل الإعلبم، البنوك جماىتَىا )زبائن الحاليتُ و الدبرستُ الصورة الذىنية للمؤسسة في أذىان

 شركات التأمتُ، الدنظمات الحكومية ذات علبقة ...الخ(و 

  الدساعدة على بقاء و الاستمرارية من خلبل إرضاء الدستهلك و الحصول على ثقتو، و برقيق أرباح على

 مدى متوسط

 و بعيد. 

 جارية يعمل على خلق الزبون و الاحتفاظ بو و بالتالر الاستغلبل الأمثل التسويق كتصور و إدراك للسياسة الت

من خلبل معرفة لسوقها، كما يسمح لذا التسويق بالتعرف بسرعة ابذاه التغتَات  1لدوارد الدؤسسة التي بستلكها

 .2الحاصلة فيو و بالتالر برضتَ منتجات مناسبة لذذه التغتَات

 تجات في الاسواق.زيادة حجم الدبيعات بتنويع الدن 

                                            
 16منتَ نوري، مرجع سبق ذكره، ص  1

2 theodore leuvritt, l’esprit marketing, Editions d'organisation, paris, 1972, p 255 
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 أنواع التسويقخامسا: 

تطوّر التسويق على مدار السنتُ فقد ظهر بدايةً بالشكل التقليديّ عبر التلفاز والدذياع والصُحف ثمَّ أصبح 

أكثر استخدامًا لشاّ أدى إلذ ظهور الحاجة لتطويره مع وجود الإنتًنت وتقدّم التكنولوجيا والعلم، وفي ما يأتي أىم أنواع 

 تسويق الدتعارف عليها:ال

 التسويق التقليدي   -1

يقُصد بالتسويق التقليديّ بأنَّو التًويج للعلبمة التجاريةّ عبر القنوات والوسائل غتَ الدتصلة بالإنتًنت، وىو 

النوع الأول الذي ظهر من التسويق، نظرًا لأنَّ الوصول إلذ الدعلومات لد يكن سهلًب ولد يكن متاحًا للجميع فقد 

 ت أغلب الشركات التسويق باستخدام الوسائل الخارجيّة مثل الإعلبنات الدطبوعة والتلفزيونيّة وما إلذ ذلك.اعتمد

 التسويق الرقمي   -2

يعد التسويق الرقمي عكس التسويق التقليدي، حيث يقوم أساس ىذا النوع من التسويق على استخدام 

كبر من الجماىتَ لسهولة الوصول إلذ الدعلومات وسرعة التكنولوجيا والاستفادة من وجود الإنتًنت، ليشمل فئة أ

 انتشارىا، كاستخدام وسائل التواصل الاجتماعيّ والبريد الإلكتًونّي ومواقع الويب وغتَىا.

 التسويق الخارجي   -3

يتم يهتم ىذا النوع من التسويق بالوصول إلذ الأشخاص بالاعتماد على القوائم الشرائيّة لذم أو بناءً على رغباتهم و 

برديدىا من خلبل زياراتهم لدواقع الويب أو الحسابات على مواقع التواصل الاجتماعي، كاستخدام الدكالدات أو 

 رسائل البريد الإلكتًونّي غتَ الدرغوب بها، بهدف زيادة الوعي لدى العملبء بدنتجاتهم وخدماتهم.
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 تسويق المحتوى -4

لتسويق الرقمي، فمن خلبل استخدام الإنتًنت يتم وضع المحتوى يعد تسويق المحتوى أحد الأشكال الدنبثقة عن ا

بصوره الدختلفة ليصل إلذ الفئة الدستهدفة ويستخدم ىذا النوع عادةً للتعامل الدباشر مع العملبء والإجابة عن أسئلتهم 

 الشائعة.

 تسويق الضجيج -5

عش، والأحداث التفاعليّة والدؤثرين في يعتمد ىذا النوع من التسويق على الاستفادة من المحتوى الإبداعيّ الدن

المجتمع ليقوموا بالتًويج لدنتجاتهم من خلبل تضمتُ بعض ىذه الأمور كجزء من الرسالة الدراد توجيهها للعملبء وإنشاء 

 تسويق شفهيّ أو مقاطع فيديو لدعم العلبمة التجاريةّ.

 تسويق الاستحواذ -6

المحتملتُ إلذ عملبء واقعيتُ يقومون بشراء الدنتجات من الشركة، ويقصد بهذا النوع من التسويق برويل العملبء 

ولؼتلف ىذا النوع عن غتَه في كونو لؽتد لفريق الدبيعات وخدمة العملبء أيضًا، فالعملبء الذين يشعرون بالرضا لؽكن 

 مكان عن الشركة.الاستفادة منهم في عملية التًويج من خلبل تقييمهم للخدمات والدنتجات وتركهم للنصائح في كل 

 التسويق بالتبعية أو الانتساب -7

لؽكّن ىذا النوع من التسويق الشركات التعاون مع شركات أخرى أو مؤثرين في المجتمع لتسويق منتجاتها 

مقابل عمولة لزددة، أو من خلبل وضع عمولة على كل عملية بيع تتم من خلبل ىذا التسويق، ومن الدمكن أن يعد 

 ويق ناجعًا في حال كان لدى الشركة أصول تسويقيّة في الأساس.ىذا النوع من التس

 التسويق بالأحداث مفهوم الفرع الثاني: 

يشُار إلذ إنشاء معرض أو عرض تقدلؽي مستهدف للتًويج لعلبمة بذارية أو خدمة أو قضية أو منظمة من 

م الأحداث عبر الإنتًنت وغتَ متصل ، لؽكن أن تتم تسويق الحدث. كنوع من الدشاركةخلبل الدشاركة الشخصية باس
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، فإن استخدام الأحداث كقناة تسويق يسمح للعملبء المحتملتُ ذلك ولؽكن حضورىا أو استضافتها أو رعايتها. ومع

بالحصول على بذربة فريدة من نوعها ومباشرة مع الشركة والحصول على إحساس حقيقي بالغرض منها ومنظورىا 

 وشخصيتها.

 سويق بالحداثأولا: تعريف الت

التسويق بالأحداث ىو استخدام الفعاليات والدناسبات والدؤبسرات والدعارض وغتَىا من الأحداث كوسيلة 

لتعزيز الدنتجات أو الخدمات أو العلبمة التجارية للشركة. ولؽكن تعريف التسويق بالأحداث على أنو "عملية التخطيط 

 1مل على ترويج منتج أو خدمة أو علبمة بذارية"والتنظيم والتنفيذ والتقييم للؤحداث التي تع

كما لؽكن تعريف التسويق بالحدث على أنو عملية تنظيم وبزطيط وتسويق الأحداث والفعاليات التي 

تستخدم لتسويق منتج أو خدمة أو فكرة أو شركة معينة. يتضمن ذلك برديد الجمهور الدستهدف، وتصميم الفعالية 

ت الجمهور الدستهدف، وإنشاء وتنظيم الفعالية بأسلوب يعكس ىوية وقيم الشركة أو بشكل يلبي احتياجات ورغبا

 2الدنتج الدسوّق.

التسويق بالحدث ىو استخدام الأحداث كوسيلة لتسويق منتج أو خدمة أو فكرة معينة. لؽكن أن تشمل 

مع الدستهلكتُ أو الأحداث عروضًا بذارية، ومؤبسرات، ومعارض، وحفلبت، ومؤبسرات صحفية، وأي حدث لغ

 العملبء المحتملتُ مع العلبمة التجارية.

( الدتخصص في لرال التسويق: "إن التسويق بالحدث ىو Business Doctorيقول موقع "بزنس دكتور" )

استخدام الأحداث للتواصل مع الجمهور، وبرستُ تفاعل الجمهور مع العلبمة التجارية، وزيادة الدبيعات وتعزيز الوعي 

 مة التجارية".بالعلب
                                            

 https://www.mpi.org/about/what-is-event-marketing( تعرض تعريفًا للتسويق بالأحداث: MPIالدؤسسة الدولية للؤحداث ) 1
 .2017نهل، ، الناشر: دار الدت تسويقية ناجحة"باولو لويزيلي وأندريا برونزيتٍ "التسويق بالحدث: كيف بزطط وتنفذ فعاليا 2
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لؽكن استخدام التسويق بالحدث بأشكال لستلفة، بدا في ذلك تنظيم الأحداث الخاصة بالشركة، أو الرعاية 

 لأحداث أخرى، أو الاشتًاك في معارض بذارية ومؤبسرات صناعية.

 أهمية التسويق بالأحداث ثانيا: 

سوّقون لتًويج منتجاتهم وخدماتهم، إذ يتيح ىذا يعُد التسويق بالحدث من الأدوات الأساسية التي يستخدمها الد

النوع من التسويق فرصة عرض الدنتجات والخدمات للجمهور الدهتم بشكل مباشر. وفيما يلي، سأوضح بعض 

 1الألعيات الرئيسية للتسويق بالحدث:

م، حيث لؽكن جذب الاىتمام: يعتبر الحدث وسيلة فعالة لجذب الاىتمام والانتباه من قبل الجمهور والإعلب -1

 تصميم الحدث بشكل يلفت الأنظار ويثتَ الفضول لزيادة حضور الجمهور وتعزيز الوعي بالعلبمة التجارية.

إنشاء بذربة للعملبء: لُؽكن للحدث أن يوفر بذربة لشتعة وفريدة من نوعها للعملبء، والتي تتيح لذم فرصة  -2

ذلك من خلبل العديد من الأنشطة الدختلفة التي التفاعل مع الدنتجات والخدمات الدعروضة. ولؽكن برقيق 

 تشمل تقديم عروض توضيحية واختبارات للمنتجات والخدمات والدزيد.

زيادة الوعي بالعلبمة التجارية: لؽكن للحدث أن يزيد الوعي بالعلبمة التجارية ويعزز العلبقة بتُ العملبء  -3

اصة مثل الدؤبسرات والدعارض والندوات، والتي تسمح والعلبمة التجارية من خلبل الاستفادة من الدناسبات الخ

٪ من 74، فإن Eventbriteبعرض الدنتجات والخدمات لجمهور واسع.. وفقًا لدراسة أجرتها شركة 

 الدستهلكتُ يقولون إنهم يشتًون من منتجات أو خدمات بذارية بعد حضور حدث تسويقي.

ح للعملبء فرصة تقديم ردود فعلهم الدباشرة حول الحصول على ردود فعل فورية: لُؽكن للحدث أن يتي -4

الدنتجات والخدمات، وذلك من خلبل توفتَ منصات الاتصال الدباشرة والتي لؽكن للزوار استخدامها لتقديم 

 تعليقاتهم واقتًاحاتهم.
                                            

 /https://www.eventbrite.com/blog/ar/marketing-at-events-ds00 مقال إلكتًوني منشور على : 1
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الوصول إلذ جمهور جديد: لؽكن للحدث أن يساعد في الوصول إلذ جمهور جديد من خلبل جذب زوار  -5

 كانية التًويج للحدث بطرق لستلفة مثل الإعلبنات ووسائل التواصل الاجتماعي.جدد وإم

التواصل الدباشر: يتيح التسويق بالحدث التواصل الدباشر مع العملبء المحتملتُ، حيث لؽكن للشركات التفاعل  -6

يدة مع معهم وجمع ملبحظاتهم وتقديم الدساعدة والإجابة على أسئلتهم، لشا يساعد في بناء علبقات ج

 الجمهور وزيادة فرص البيع.

زيادة الدبيعات: لؽكن للتسويق بالحدث أن يؤدي إلذ زيادة الدبيعات من خلبل تعزيز العلبمة التجارية وزيادة  -7

 التفاعل مع العملبء والشركاء المحتملتُ.

المحتملتُ.  إنشاء علبقات جديدة: يعد التسويق بالحدث فرصة لإنشاء علبقات جديدة مع العملبء والشركاء -8

٪ من الناس يرون الحدث كفرصة للتواصل مع العملبء 95، فإن Bizzaboوفقًا لدراسة أجرتها شركة 

 والشركاء المحتملتُ.

توليد الإيرادات: لؽكن أيضًا استخدام التسويق بالحدث لزيادة الدبيعات وتوليد الإيرادات. حيث لؽكن  -9

وتوفتَ عروض خاصة وبزفيضات لجذبهم وبرفيزىم على تصميم الحدث بطريقة تشجع العملبء على الشراء 

 الشراء.

بسنح الأحداث الدباشرة إمكانية الوصول وجهًا لوجو إلذ الجمهور بطريقة بزتلف عن أي نوع آخر من  -10

 التسويق، لكن ىذا لا يعتٍ أن كل حدث ناجح.

 أنواع التسويق بالأحداث ثالثا: 

لؽكن للشركات والدنظمات استخدامها لتعزيز علبمتهم التجارية يوجد عدة أنواع من التسويق بالأحداث التي 

 وزيادة الوعي بالدنتج أو الخدمة. وفيما يلي بعض الأنواع الشائعة للتسويق بالأحداث:
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 التسويق بالأحداث الدينية: -1

نية التسويق بالأحداث الدينية ىو استًاتيجية التسويق التي تستهدف الجمهور الديتٍ وتستغل الأحداث الدي

والدناسبات الدينية للتًويج للمنتجات أو الخدمات الدتعلقة بالدين. يعتبر التسويق بالأحداث الدينية وسيلة فعالة 

للوصول إلذ جمهور مستهدف قوي ومتحمس للدين وقد يكون لديو اىتمام خاص بالدنتجات أو الخدمات ذات 

 الصلة بالدين.

الإعلبن عن منتجات تعتبر ملبئمة للبستخدام خلبل الأحداث تشمل أمثلة على التسويق بالأحداث الدينية 

الدينية مثل الصلوات أو العبادات، وإقامة معارض بذارية خاصة بالأحداث الدينية، وتنظيم ندوات أو لزاضرات 

ترولغية للتعريف بالدنتجات أو الخدمات ذات الصلة بالدين، وتقديم عروض خاصة أو بزفيضات للمنتجات أو 

 خلبل الأحداث الدينية. الخدمات

ومع ذلك، لغب أن يتم التسويق بالأحداث الدينية بحذر واحتًام تقاليد الدين والقيم الدينية. من الدهم أن يكون 

التًكيز على تقديم منتجات أو خدمات تلبي احتياجات الجمهور الديتٍ وتساىم في تعزيز بذربتهم الدينية بدلًا من 

 الدينية. الاستغلبل التجاري للؤحداث

علبوة على ذلك، لغب أن يكون التسويق بالأحداث الدينية متوافقًا مع القوانتُ واللوائح المحلية الدتعلقة بالإعلبن 

 1والتسويق. قد بزتلف التشريعات من بلد إلذ آخر وبرتم عليك التأكد من الامتثال للقوانتُ الدعمول بها.

ة استًاتيجية قوية للتواصل مع الجمهور الديتٍ وتعزيز الدنتجات أو في النهاية، يعتبر التسويق بالأحداث الديني

الخدمات ذات الصلة بالدين. ومع ذلك، لغب أن يتم التعامل مع ىذا النوع من التسويق بحذر واحتًام للقيم الدينية 

 والتقاليد الدينية.
                                            

1Arora, Shruti;Sharma, Anukrati Digital Marketing for Religious Event of India for Tourism Sustainability and 
Promotion ,p350 
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 التسويق بالأحداث الثقافية: -2

ويقية تستهدف الجمهور الدستهدف من خلبل الدشاركة في أو التسويق بالأحداث الثقافية ىو استًاتيجية تس

تنظيم الأحداث الثقافية. تعتبر الأحداث الثقافية فرصًا فريدة للتفاعل الدباشر مع الجمهور وتعزيز الوعي بالعلبمة 

 التجارية ومنتجاتها أو خدماتها.

عارض الفنية، والدهرجانات الثقافية، لؽكن أن تشمل الأحداث الثقافية لرموعة متنوعة من الدناسبات مثل الد

 والحفلبت الدوسيقية، والعروض الدسرحية، والندوات والمحاضرات، والدعارض التجارية ذات الصلة بالثقافة.

  :التسويق بالأحداث الاقتصادية -3

 التسويق بالأحداث الثقافية ىو استًاتيجية تسويقية تستهدف الجمهور الدستهدف من خلبل الدشاركة في أو

تنظيم الأحداث الثقافية. تعتبر الأحداث الثقافية فرصًا فريدة للتفاعل الدباشر مع الجمهور وتعزيز الوعي بالعلبمة 

 التجارية ومنتجاتها أو خدماتها.

لؽكن أن تشمل الأحداث الثقافية لرموعة متنوعة من الدناسبات مثل الدعارض الفنية، والدهرجانات الثقافية، 

 1ة، والعروض الدسرحية، والندوات والمحاضرات، والدعارض التجارية ذات الصلة بالثقافة.والحفلبت الدوسيقي

 التسويق بالأحداث الرياضية: -4

التسويق بالأحداث الرياضية ىو عملية ترويج وتسويق الدنتجات والخدمات الدرتبطة بالرياضة من خلبل الاستفادة 

يعتبر التسويق بالأحداث الرياضية واحدًا من استًاتيجيات من فعاليات رياضية مهمة أو أحداث رياضية كبتَة. 

 2.التسويق الرياضي التي تستهدف الجماىتَ الرياضية والدتابعتُ للؤحداث الرياضية

                                            
 FOCUS SUR L'ÉVÉNEMENTIEL CULTURELبعنوان   icd business schoolمقال منشور على منصة  1

https://www.icd-ecoles.com/blogs/focus-sur-levenementiel-culturel 
 /Sport Marketing Association": https://www.sportmarketingassociation.com" ن مقال عبر  موقع م 2
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تعتبر الأحداث الرياضية بدثابة منصة مثالية للشركات والعلبمات التجارية للتواصل مع الجماىتَ وبناء علبقات قوية 

 :تًاتيجيات التي لؽكن اتباعها في التسويق بالأحداث الرياضيةمعهم. إليك بعض الاس

رعاية الفرق واللبعبتُ: لؽكن للشركات توقيع عقود رعاية مع الفرق الرياضية أو اللبعبتُ الدشهورين لزيادة الوعي  .1

ضية أو الدعدات بالعلبمة التجارية وتعزيزىا. لؽكن أن تتضمن ىذه العقود ظهور العلبمة التجارية على الأزياء الريا

 .أو الاشتًاك في الأنشطة التًولغية

الاستفادة من الإعلبنات والرعاية: لؽكن للشركات الاستفادة من الفضاء الإعلبني والرعاية داخل الدلبعب أو  .2

الدسارح الرياضية لعرض لافتات الإعلبنات والشعارات أو تقديم عروض ترولغية خاصة خلبل الأحداث الرياضية 

 .الدباشرة

تنظيم الفعاليات والدسابقات: لؽكن للشركات تنظيم فعاليات ومسابقات خاصة بالدشجعتُ خلبل الأحداث  .3

الرياضية. ىذا لؽكن أن يشمل توزيع الذدايا التذكارية أو تنظيم مسابقات التوقعات أو تقديم بذارب تفاعلية لشتعة 

 .للمشجعتُ

ستخدام وسائل التواصل الاجتماعي للتفاعل مع الجماىتَ استخدام وسائل التواصل الاجتماعي: لؽكن للشركات ا .4

وتعزيز الأحداث الرياضية. لؽكن أن تتضمن ىذه الاستًاتيجية تنشيط الذاشتاجات ذات الصلة ومشاركة المحتوى 

 .الدثتَ للبىتمام وتنظيم الدسابقات عبر الإنتًنت

مع الرياضيتُ والددربتُ الدشهورين للتًويج الشراكات مع الرياضيتُ والددربتُ: لؽكن للشركات تكوين شراكات  .5

 .لدنتجاتها. لؽكن أن تتضمن ىذه الشراكات الدشاركة في حملبت إعلبنية أو القيام بأنشطة توعية وتثقيفية
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لغب أن يتم تصميم استًاتيجية التسويق بالأحداث الرياضية بناءً على الفهم الجيد للجماىتَ الدستهدفة 

كما لغب قياس تأثتَ ىذه الاستًاتيجية وبرليل البيانات لتحقيق أفضل النتائج واستمرار النمو واحتياجاتهم وتوقعاتهم.  

 .في ىذا المجال

  و الترويج الدطلب الثاني: ترويج الوجهة السياحية

 الوجهة السياحية الفرع الأول: مفهوم

 الوجهة السياحية تعريفأولا: 

ى أنها "الدكان الذي يذىب إليو الشخص أو "تعرف الوجهة عل Oxfordحسب قاموس أوكسفورد " 

الشيء والغرض الدقصود من الرحلة"، ومع ذلك فقد عر ضت وجهات نظر لستلفة عند تطبيق التعريف على السياق 

 1السياحي وذلك فيما يتعلق بدكونات الوجهة السياحية 

يان لد يعد ينظر إليها على أنها الوجهة السياحية على سبيل الدثال مدينة أو منطقة أو موقع في كثتَ من الأح

لرموعة متميزة من الدوارد الطبيعية، الثقافية، الفنية أو الدوارد البيئية، ولكن عموما كمنتج جّذاب متوفر في منطقة 

معينة، وكذلك كمحفظة معقدة ومتكاملة من الخدمات التي تقدمها وجهة معينة توفر أو تعرض بذربة عطلة التي تلبي 

 2حاجات السائح

الوجهة السياحية ىي منطقة استقبال السياح التي يزورىا ، وبزتلف الوجهات السياحية من حيث الحجم 

 وتطويرىا والأسواق الدستهدفة بحيث يكون بعضها لػتاج إلذ ىياكل متماسكة لإدارتها، بزطيطها

                                            
1 Vengesayi, S. (2003). A conceptualModel of Tourism Destination Competitiveness and Attractiveness. Australia 

and New Zealand Marketing Academy Conference. Adelaide,Australia: University of South Australia.p638 
2
 Cracolici, M., & Nijkamp, P. (2008). The Attractiveness and Competitiveness of 

Tourism Destination. Tourism Managementp,p336 
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ادية التي يقضي فيها تُـعَرَّفُ الوجهة السياحية بحسب منظمة السياحة العالدية على أنها تلك الدساحة الد

السائح ليلة واحدة على الأقل، وبحسب نفس الدنظمة؛ فإن لذذه الوجهة حدود مادية وإدارية بردد إدارتها، ولذا صورة 

ذىنية بردد قدرتها التنافسية في السوق، تتضمن الوجهات السياحية المحلية العديد من شركاء العمل بدا يشمل المجتمع 

اخل ىذه الوجهات معًا وتشكل شبكة لتكوين وجهات سياحية أكبر. قد تأخذ الوجهة الدضيف، ولؽكن أن تتد

السياحية أشكالًا متعددة، فقد تكون على شكل بلد كامل، أو منطقة جغرافية معينة، جزيرة، مدينة أو قرية، وقد 

 تكون معلم مهم داخل بلد معتُ، كبرج إيفل أو الأىرامات على سبيل الدثال لا الحصر.

ون الوجهة السياحية من لرموعةٍ من الوحدات التي تشكل لرتمعة عناصر قوتها وىي: عوامل الجذب تتك

الرئيسية للوجهة؛ ما بتُ الطبيعي منها والذي صنعو الإنسان، البنية التحتية والفوقية التي جاءت نتيجة لدسالعة القطاع 

جوا( ، الدوارد البشرية أو الدكون البشري من أيدي  العام والخاص، إمكانيات الوصول للوجهة السياحية )برا، بحرا،

عاملة مدربة في الوجهة السياحية، الصورة الذىنية ولشيزات الوجهة السياحية التي بسيزىا عن غتَىا من الوجهات 

على  السياحية إقليميا أو عالديا، واختَا تكلفة الوجهة السياحية والامور الدتعلقة بتفاصيل الأسعار التي تؤثر حتما

 الوجهة السياحية وقدرتها التنافسية.

 الوجهة السياحية كمنتج سياحيثانيا: 

الوجهة السياحية متثل أىم عناصر الدنتج السياحي والتي تشمل على عدة عناصر بعضها ملموسة وبعضها  

 غري ملموسة ويتم تسويقها للسائحتُ في أشكال وصور لستلفة.

مات الدادية التي توجد في الوجهة السياحية مثل الطبيعة الجغرافية والثقافة الوجهة السياحية كمنتج مادي: الدقو  

 والتاريخ واليت يتم تسويقها في الأسواق السياحية الدختلفة، مثل الصحاري، الوديان والمحميات الطبيعية والآثار......
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بعيدا عن الدنزل وروتتُ الحياة  الوجهة السياحية كتجربة ثقافية: بسثل بالنسبة للسائح بذربة جديدة ومكان جديد

 اليومي، والدقومات الثقافية والتفاعل مع المجتمع المحلي في الوجهة السياحية تقدم للسائحتُ كتجارب ثقافية.

الوجهة السياحية كصور ذىنية: فالوجهة السياحية ترتبط بصور معينة من خيال الدستهلكتُ السياحيتُ ويتم تسويقها 

 يق مصر على أنها أرض الحضارات ومهدىا.على تلك الصور، كتسو 

يهدف في كثتَ من الاحيان الذ ابراز الصورة السياحية والتًكيز على معالدها ومناطقها السياحية الدتعددة وبالتالر زيادة 

معدل الحركة السياحية سنويا وذلك باستخدام الوسائل الدختلفة للتنشيط السياحي كالدعاية والاعلبن والعلبقات 

 مةالعا

طبيعة في الدولة في كل تسويق الوجهة السياحية لستلف بتُ السلعة السياحية أو الدنتج السياحي موجود ب

يعمد على وجود علبقة مباشرة بتُ الدنشأة السياحية التي تقدم الخدمة والعميل الذي يشتًيها أو  وقت ومكان

عاملو مع الخدمة والشخص الذي يؤديها مثل يستخدمها فشراء الخدمة يتطلب دائما في كل مرة حضور الدشتًي وت

موظفي الاستقبال والعاملتُ في الوكالات السياحية  لا لػقق منفعة حيازية بتُ السلعة التسويقية لا بزضب الحيازة 

الشخص معتُ بذاتو ولا تنتقل اليو مقابل ما يقوم بدفعو من مال كثمن ولكن لؽكن أن يستخدمها أو يتمتع بها أكثر 

 في وقت واحد ولفتًة لزدودة.من شخص 

يقوم على إثارة الرغبات والدوافع والابذاىات لدى السياح الدرتقتُ من شتى ألضاء العالد لزيارة دولة أو منطقة ما معينة 

 بالغرض من أغراض السياحة الدعروفة.

 علاقة الوجهة السياحية مع القطاعات الأخرىثالثا: 

ات الاقتصادية الأخرى المحلبت التجارية ، البنوك ، النقل . ، لا تنفصل الوجهة السياحية عن القطاع

الصحة... إلخ(. ولػتك السائح طوال فتًة إقامتو بالعديد من القطاعات التي لذا علبقة مباشرة أو غتَ مباشرة بقطاع 
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وكل من السياحة، فكل قطاع من ىذه القطاعات برسن من شروط إقامتو من بداية رحلتو حتى عودتو إلذ موطنو. 

ىذه الجهات الفاعلة في سلسلة العرض السياحية متًابطة ومتسقة بحيث برقق للسائح جودة العرض، وإمكانية 

الوصول، حيث تكون لديو سمعة جيدة للوجهة السياحية، وبالتالر برفيز الدؤسسات السياحية لتحستُ عروضها. 

علتُ في الوجهة السياحية ألعية كبتَة، حيث  فإنو لغب ويلعب تنظيم الوجهة السياحية وتقاسم الدهام بتُ لستلف الفا

أن تكون الوجهة السياحية عبارة عن الشبكات الدتًابطة بتُ لستلف الفاعلتُ بحيث تكسر حدود الوظائف الأساسية 

ا يزيد للوجهة السياحية بالأخذ في الاعتبار السكان والتًات والدوارد الطبيعية والسلع الجماعية وما إلذ ذلك، وىذا م

 1لاقليمي وتسويق الوجهات السياحيةمن استدامة الوجهة السياحية والرفع من حاليتها والذي يتيح استعمال التسويق ا

يعتمد لصاح الوجهة السياحية على العلبقات الإلغابية الدتبادلة بتُ جميع القطاعات، حيث يتًجم ذلك لدى 

ح، تتكون الوجهة السياحية بشكل أساسي من أربعة قطاعات مقدمي الخدمات السياحية إلذ بذربة الغابية للسيا 

 رئيسية ىي: النقل، الإقامة، الخدمات الإضافية الدبيعات والتوزيع ، حيث لؽكن توضيح ذلك فيما يلي: 

  النقل: لقد أعطى قطاع النقل السياحة مصطلح "السوق الدتحرك" لقدرة السياح على السفر والتنقل بطريقة

 ىون بوسائل النقل، ولؽكن تقسيم حاجة السياح للنقل إلذ ثلبث لرموعات:سريعة وفعالة مر 

o ، )النقل من البلد الأصلي للسائح إلذ البلد الدضيف والوجهة السياحية 

o  النقل بتُ الوجهات السياحية ، حيث يسافر السائحون إلذ أكثر من وجهة سياحية في اقليم

 سياحي واحد

o حدة، يتم استخدام وسائل نقل لستلفة من أجل الوصول إلذ والنقل داخل الوجهة السياحية الوا

 الوجهة السياحية الدرغوبة

                                            
1 Cerveaux Corinne. Goazen, cluster tourisme du Pays Basque. Revue ESPACES, Mai-Juin 2013, n°312, pp 25-
33,p30. 
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  الإقامة: ويتألف قطاع الاقامة من اشكال لستلفة من مرافق الضيافة التي لؽكن تصنيفها كخدمة والتي تتمثل

أماكن الإقامة الذاتية  خاصة في أماكن الإقامة الخدمية كالفنادق أماكن الدبيت والافطار، ونزل السفر.. ، وكذا

الخدمة والتي قد تشمل الدخيمات إلغار الفيلبت الشقق والشاليهات....الخ يتم انشاء أماكن الإقامة عادة على 

طول طرق النقل الرئيسية، لا سيما عند وجود مفتًقات طرق. وقد يتم تطوير الفنادق بالقرب من السكك 

 لصحية.الحديدية  والدطارات، الشواطئ الدنتجعات ا

  السياحيتُ،  الدتًجمتُ والدرشدونالخدمات الإضافية )الدساعدة حيث تعدد مرافق التسوق ومراكز التًفيو خدمات

الاتصالات والصرف الصحي والتخلص من النفايات الشرطة والأمن الخدمات  والبريد مرافقالخدمات الدالية 

 الصحية والنظافة... متطلبات ضرورية في الوجهات السياحية

   ،"الدبيعات والتوزيع يعرف النظام الذي يتم من خلبل بيع منتج سياحي للسائح باسم "نظام توزيع الدبيعات

على قرار معظم الصناعات الأخرى، يتم توزيع مبيعات السياحة من خلبل مزودي الخدمة وما في ذلك شركات 

ت السياحية( وبذار التجزئة )وكلبء السفر( الطتَان والفنادق وشركات النقل وغتَىا وبذار الجملة )منظمي الرحلب

 ، وكلبلعا يعُرف بالوسطاء. ويعرف نظام الحجوزات الرقمية تطورا مهما في وقتنا الحالر. 

 1كما لا لؽكن إغفال دور وتأثتَ العناصر التالية كعناصر اساسية وحيوية في الوجهة السياحية: 

  الرئيسية في الوجهة السياحية، والتي تتمثل خاصة في الحدائق الدوقع: ويتمثل في الأصل الجوىري وعناصر الجذب

 والألعاب، الدتاحف الدعارض، الحضائر الوطنية والبرية الدراكز الرياضية والأحداث الدوازية، الدهرجانات.

 القطاع الدنظم للوجهة السياحية ويتمثل في الدكاتب السياحية أو الذيئات السياحية لخدمة الأىداف الوطنية في 

لرالات التخطيط والتنمية السياحية تعمل مكاتب السياحة على تعزيز الشراكات العامة والخاصة في التسويق 

                                            
ديسمبر  28-27امعة البويرة , القطاع الخاص ودوره في تنمية السياحة سمتَ سالدي و عمر بوجمعة , السياحة في الجزائر مشكل تسويقي أم مشكل قطاعي عميق الدلتقى الوطتٍ الرابع ج 1

 8,ص2015
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السياحي المحلي والدولر، بالإضافة إلذ الدور التنظيمي الدهم الذي تلعبو في الوجهة السياحية، في الجزائر تتمثل 

لية للسياحة، مديريات ومكاتب السياحة، والجمعيات ىذه الذيئات في الديوان الوطتٍ للسياحة، الدواوين المح

 السياحية.

 1لؽثل الوجهة السياحية كمجموعة مشاريع 1 شكلال

 

يبتُ الشكل أعلبه أن الوجهة السياحية في علبقتها بدفهوم الدشروع بسثل لرموعة ديناميكية من الدشاريع التي 

تَة من الجهات الفاعلة الدشاركة في بناءىا. ىذه الدشاريع التي ىي في نفس الوقت تم تصميمها بتسختَ جهود كب

متمايزة ولكنها تساىم في تشكيل مشروع متكامل متعدد الابذاىات والاىتمامات التي تستدعي تفاعلبت قطاعية 

تساعد على تكوين الدشروع السياحي  تتًابط معا في حالتها الاجتماعية الثقافية الطبيعية التًاثية والتقنيات الدختلفة التي

 الدختصر في الوجهة السياحية

 دورة حياة الوجهة السياحيةرابعا: 

من منطلق أن الوجهة السياحية لابد أن تتميز بتًدد السياح عليها بشكل تفاعلي مع الدشاريع السياحية 

فهذه الأعداد من السياح قد تتناسب مع  الجزئية الدتواجدة على مستواىا، والتي تم إنشاؤىا من قبل أصحاب الدصالح،

ما تقدمو الوجهة السياحية من عروض مغرية تلبي احتياجات ورغبات ىؤلاء فهي بهذا منتج ونظام متكامل يتبتٌ 

                                            
1 Boualem Kadri, et autres, Le concept de destination Diversité sémantique et réalité organisationnelle, journal téoros, 
january, 2011, vol 30N1,P 22. 
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مستوحى  1980والذي قدم لظوذج عام  Butler Richardالتسويق لظوذج دورة حياتها الذي وضعو الجغرافي " 

، وىذا من نشأة الوجهة السياحية إلذ تراجعها مع تغتَ عدد الزوار بدرور الوقت، ويعتبر من دورة حياة الدنتج السلعي

النموذج الأكثر استخداما لتقييم أداء الوجهة السياحية كنوع من الدنتجات والخدمات السياحية. ويوضح الشكل 

 السياحية:التالر دورة حياة الوجهة 

 Butler Richard1رة حياة الوجهة السياحية حسب ثل دو يم 2الشكل 

 

 

 لؽثل الشكل أعلبه الدراحل التي  بسر بها الوجهة السياحية  من إكتشافها إلذ غاية زوالذا او برديثها ونهضتها من جديد 

 

                                            
1 Butler Richard, The concept of a tourist area cycle of evolution :implications for management of resources The 
Canadian Geographer review VOL1,n24 1980,p7 
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 1جدول يشرح مراحل دورة حياة الوجهة السياحية  2جدول 

 مميزات الدرحلة الدرحلة

 مرحلة الاكتشاف

(Exploration) 

 توقع زوار غتَ لزليتُ في الوجهة السياحية نظرا لديزاتها الطبيعية الثقافية الفريدة؛ -

 قلة للمرافق والتسهيلبت الدتوفرة للزوار -

 من المحتمل أن يكون الاتصال بالسكان المحليتُ مرتفع، والذي يكون عامل جذب كبتَ لبعض السياح؛ -

 الدادي والأوساط الاجتماعية للوجهة السياحية؛لن يتغتَ النسيج  -

 يكون عدد السياح ذا ألعية ضئيلة في الحياة الاجتماعية والاقتصادية للسكان المحليتُ. -

 مرحلة الدشاركة

(Involvement) 

 زيادة نسبية لعدد السياح وفرض بعض الأنظمة؛ -

 للسياح؛دخول بعض السياح المحليتُ مرحلة الدشاركة بتوفتَ بعض الدرافق  -

 توقع ظهور موسم سياحي بإجراء تعديلبت في النمط الاجتماعي للسكان المحليتُ؛   -

 لؽكن توقع مستوى معتُ من التنظيم السياحي؛ -

 يتم فرض الضغوط الأولذ على الحكومات والوكالات العامة لتوفتَ أو برستُ وسائل النقل والدرافق الأخرى للسياح. -

 مرحلة النمو

(Development) 

 

 عكس ىذه الدرحلة منطقة سوق سياحي لزدد جيدا؛ت -

 تم الاعتماد الجزئي على الاعلبنات الدكثفة للوجهة السياحية؛ -

 مع تقدم ىذه الدرحلة ستنخفض الدشاركة المحلية والسيطرة على التنمية بسرعة؛ -

 احية الخارجية؛قد بزتفي بعض الدرافق الدقدمة لزليا ليحل لزلها مرافق أكثر حداثة توفرىا الدؤسسات السي -

 يتم تطوير وتسويق مناطق الجذب الطبيعية والثقافية؛ -

 يتم تدعيم بعض الدرافق من صنع الانسان؛ -
 لػدث تغتَ مادي ملحوظ على الوجهة السياحية الذي لؽكن أن يلقى العديد من الدعارضة من قبل السياح المحليتُ -
 وتوفتَىا والتي قد لا تتماشى بساما مع التفضيلبت المحلية؛ضرورة الدشاركة الاقليمية والوطنية في بزطيط الدرافق  -

 قد يتساوى أو يتجاوز في مرحة الذروة عدد السياح مع عدد السكان المحليتُ في الوجهة السياحية؛ -

 في نهاية ىذه الدرحلة سيتم استخدام العمالة الدستورة؛ -

 ظهور الدرافق الدساعدة لصناعة السياحة؛ -

 تم الاعتماد على أسواق أوسع.تغتَ نوع السياح حيث ي -

 مرحلة الثبات النطاق  الحرج
Consolidation 

(critical range of 
elements of 

 ينخفض معدل الزيادة في أعداد السواح على الرغم من استمرار الزيادة في العدد الاجمالر؛ -

 يتجاوز إجمالر عدد السياح عدد الدقيمتُ الدائمتُ؛  -

 ء كبتَ من اقتصاد الوجهة السياحية؛يتم ربط جز   -

 يستعمل التسويق والاعلبن على نطاق واسعن وبذل الجهود لتمديد موسم السياحة و ومنطقة السوق؛  -

                                            
 54-53,ص2021لاغو سمية,دور استًاتيجية التًويج السياحي في برستُ جاذبية الوجهة السياحية المحلية ,جامعة فرحات عباس سطيف, 1
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(capacity) 

 

تثتَ الأعداد الكبتَة من الزوار والتسهيلبت الدقدمة لذم بعض الدعارضة والاستياء بتُ السكان المحليتُ خاصة أولئك الذين لا  -
 السياحة؛يشاركون في صناعة 

 لؽكن اعتبارا الدرافق القدلؽة من الدرجة الثانية وتنقص الرغبة في زيارتها. -

 مرحلة الركود

(stagnation) 

 

 في مرحلة الركود سيتم الوصول إلذ ذروة أعداد الزوار -

 الوصول إلذ قمة العطاء للعديد من الدتغتَات أو بذاوزىا؛  -

 صادية؛ مصاحبة الدشاكل البيئية، الاجتماعية والاقت  -

 رسوخ صورة معينة للوجهة السياحية لدى السياح -

 تكرار الزيارات والاتفاقيات بتُ العارضتُ والسياحة -

 سعة كبتَة للؤسرة في ظل السعي للحفاظ على السياح والأسواق السياحية؛  -

 من المحتمل أن برل منشآت اصطناعية مستورة لزل عوامل الجذب الثقافية والطبيعية الأصيلة -

 رجح أن تشهد العقارات الحالية تغيتَات في الدلكية.من الد -

 مرحلة الانحدار
(Decline) 

 

 في مرحلة الالضدار لا تكون الوجهة السياحية قادرة على التنافس مع مناطق الجذب الجديدة؛ -

 تواجو سوقا متًاجعة مكانيا وعدديا؛ -

 السياحية بهياكل غتَ مرتبطة بالسياحة؛  يكون معدل دوران الدمتلكات مرتفعا وغالبا ما يتم استبدال الدرافق -

 بزتفي الدزيد من الدرافق السياحية حيث تصبح الوجهة أقل جاذبية للسياحة؛ -

 من المحتمل برويل العديد من الدرافق إلذ أنشطة ذات صلة؛ -

 قد تصبح الفنادق لرمعات سكنية، أو شقق تقليدية؛ -

 قد وظيفتها السياحية بساما.قد تصبح الدنطقة السياحية حيا سياحيا فقتَا وقد تف -

 مرحلة التجديد

)rejuvenation( 
 

 قد لػدث التجديد من خلبل إما إضافة عامل جذب للوجهة السياحية من صنع الانسان؛ -

 نهج بديل للتجديد ىو الاستفادة من الدوارد الطبيعية غتَ الدستغلة سابقا -

 الاعتماد على الجهود الحكومية والخاصة الدشتًكة العمل على إظهار اشكال جديدة من الاستحمام وىذا مع ضرورة -
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وبالرغم من وجود عوامل جذب سياحية في الوجهة، قد تفقد تنافسيتها إلا في حالة وجود وجهات سياحية 

فريدة بستاز بجاذبية مستدامة. ىذه الوجهات قادرة على برمل الضغوط والتأثتَات السلبية والدعوقات الدختلفة التي تؤثر 

في استمرار جاذبية الوجهة السياحية. وفي ىذه السياق، لغب إدراج خصائص وميزات جديدة في كل مرة والتي تبقي 

 على تفضيلبت السياح وبسيزىا عن الوجهات الأخرى الدنافسة .

عندما تصل وجهة سياحية إلذ مرحلة الركود، لؽكن إعادة تنظيمها أو استكمال معالدها السياحية كوسيلة 

ة توجيو الاىتمام لضوىا. أما إذا واجهت الوجهة السياحية مرحلة التدىور، فيتعتُ الحفاظ على استقرارىا وإعادة لإعاد

تقييم مواردىا وتنشيطها. في ىذه الدرحلة، يصبح من الضروري أن تتماشى الوجهة السياحية مع توقعات السائحتُ 

 1ياجاتهم وتفضيلبتهم.الحاليتُ من خلبل تطوير خصائص ولشيزات جديدة تلبي احت

 إدارة الوجهة السياحيةخامسا: 

قد تأخذ الوجهة السياحية أشكالًا متعددة، فقد تكون على شكل بلد كامل، أو منطقة جغرافية معينة، 

 جزيرة، مدينة أو قرية، وقد تكون معلم مهم داخل بلد معتُ، كبرج إيفل أو الأىرامات على سبيل الدثال لا الحصر.

ة السياحية من لرموعةٍ من الوحدات التي تشكل لرتمعة عناصر قوتها وىي: عوامل الجذب الرئيسية تتكون الوجه

للوجهة؛ ما بتُ الطبيعي منها والذي صنعو الإنسان، البنية التحتية والفوقية التي جاءت نتيجة لدسالعة القطاع العام 

الدوارد البشرية أو الدكون البشري من أيدي عاملة والخاص، إمكانيات الوصول للوجهة السياحية )برا، بحرا، جوا( ، 

مدربة في الوجهة السياحية، الصورة الذىنية ولشيزات الوجهة السياحية التي بسيزىا عن غتَىا من الوجهات السياحية 

جهة إقليميا أو عالديا، واختَا تكلفة الوجهة السياحية والامور الدتعلقة بتفاصيل الأسعار التي تؤثر حتما على الو 

 السياحية وقدرتها التنافسية.

                                            
 11،ص 2002، الأردنع والطباعة، يللنشر والتوزٌ  تَة، دار الدسيةاحٌ يق الخدمات السٌ يوآخرون، تسوٌ  ياسسراب إل 1
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وىي إدارة تأخذ بالعادة بعداً استًاتيجياً حتى تستطيع الربط والتنسيق بتُ ىذه الدكونات الدستقلة نوعا ما، لشا يؤدي 

 إلذ تنظيم كل ما لو علبقة بالجهد والتكلفة وبدا لػقق أىداف الوجهة السياحية التنافسية.

يتم تنفيذ ىذه الاستًاتيجية بنجاح، فلب بد من التًكيز على دعم ىذه الاستًاتيجية  لا بد من التذكتَ ىنا أنو وحتى

بخطة تسويقية موازية، وكذلك ضمان خدمات سياحية ترتقي لدستوى تطلعات السائح، وكل ذلك لغب أن يتًافق مع 

 يا.وجود بيئة تشريعية مرنة تستوعب كل التطورات السريعة التي تشهدىا صناعة السياحة عالد

لا بد من التذكتَ أيضاً أن ىنالك لاعبتُ رئيسيتُ عند الحديث عن الإدارة الاستًاتيجية للوجهة السياحية وىي 

( والتي قد تكون منظمات DMO’s & DMC’sالجهات التي تسمى بشركاء العمل وكذلك ما يسمى بال )

 حكومية، شبو حكومية أو خاصة.

احية بشكل صحيح، لا بد لذا من التفكتَ جديًا بالعناصر الرئيسية الأربعة إن أية عملية تستهدف إدارة الوجهة السي

( لتشمل: الزائر، صناعة السياحة في VICEفي الوجهة السياحية؛ والتي لؽكن تلخيصها حسب لظوذج يسمى )

ها بصبغة معينة بسيز الوجهة، المجتمع المحلي الدضيف، وأختَاً البيئة والثقافة العامة التي تغُلف كل ىذه العناصر وتَصبغ

 الوجهة السياحية عن غتَىا بحسب معطيات ىذا النموذج.

وتبعاُ لنفس النموذج؛ فإنو يقع على عاتق القائمتُ على إدارة الوجهة السياحية )قطاع خاص وعام( العمل ضمن 

لضيف والارتقاء خطة واضحة ومنظومة جهود منسقة من أجل برقيق لرموعة من الأىداف الرئيسية، تبدأ بالتًحيب با

بالخدمات التي تؤدي إلذ رفع مستويات الرضا لديهم، ومن ثم العمل على ضمان أن تكون العملية السياحية برمتها 

مزدىرة و ذات جدوى اقتصادية، وبدا لػقق الفائدة القصوى للمجتمع الدضيف داخل الوجهة السياحية، وأختَا حماية 
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حية والثقافة المحلية، والعمل على تطويرىا بدا يضمن استدامتها بشكل سليم لػتًمُ البيئة المحلية الحاضنة للعملية السيا

 1خصوصيتها.

بناء على ما سبق؛ فإنو لؽكن القول إن عملية إدارة الوجهة السياحية تتم من خلبل تنسيق جهود شركاء 

من مشاركة الجميع من العمل واللبعبتُ الرئيسيتُ في القطاع، والذي لؽكن تنفيذه من خلبل آليات عمل تض

( توضح دور كل Destination Management Planالقطاعتُ العام والخاص، بهدف الخروج بخطة إدارية )

شريك ومدى مسالعتو في تنفيذ بنود استًاتيجية الوجهة السياحية، وتستثمر خبرات ىؤلاء الشركاء ومهاراتهم إلذ أبعد 

المجال لذم للمشاركة بفعالية، لأن الكل بدركب واحد، وإدارة الوجهة الحدود، وىو الشيء الذي لن يتم دون إفساح 

السياحية لا تتم بدون إشراك الجميع، لذلك فإنو لابد في ىذا الإطار من توضيح الفوائد التي يتم جنيها في حال بست 

د التي لؽكن إجمالذا إدارة الوجهة السياحية على مبدأ تشاركي بتُ القطاعتُ الخاص والعام بشكل صحيح، وىي الفوائ

 بالتالر:

 (.Establishing competitive edgeأولا: بناء ودعم الديزة التنافسية للوجهة السياحية )

 ثانيا: ضمان عناصر الاستدامة في القطاع السياحي بشكل تشاركي سليم ولػقق اىداف الدنظومة السياحية برمتها.

 جميع الشركاء وبدا يشمل المجتمعات المحلية.ثالثا: توزيع العوائد السياحية بشكل عادل على 

ر السياحي والكل متضرر في حال وجود ازمات لان الكل مستفيد في حال الاستقرارابعا: برستُ العوائد السياحية 

 تعكر صفو العملية السياحية.

هود لتصب في مكان أختَا: بناء صورة ذىنية وىوية لشيزة للوجهة السياحية بفضل تطبيق مبدأ التشاركية وتوحيد الج

 واحد لؼدم الوجهة السياحية بطريقة سليمة.
                                            

  2020أفريل  20مقال إلكتًوني  إدارة الوجهات السياحية: مفاىيم وأبعاد محمد أبوحجيلة 1
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 ترويج الوجهة السياحيةالفرع الثاني: تعريف 

التًويج ىو عملية تعزيز وتسويق منتج أو خدمة معينة لجذب العملبء وزيادة الدبيعات. ويشمل التًويج جميع 

نتج أو الخدمة ويشعرون بالرغبة في شرائها. وتشمل الأنشطة التي يتم استخدامها لجعل الدستهلكتُ يعرفون بوجود الد

أنشطة التًويج عادة الإعلبنات التلفزيونية والإعلبنات الإذاعية والإعلبنات في الصحف والمجلبت، وكذلك الإعلبنات 

عبر الإنتًنت والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي والعروض التًولغية والخصومات. وتستخدم الشركات أيضًا 

 أدوات ترولغية أخرى مثل الدعارض والعروض التوضيحية والعروض التجريبية والذدايا التًولغية لجذب الدزيد من العملبء.

 1لقد وردت تعريفات كثتَة للتًويج وادارتو من ألعها:

لدنتج لقد عرف كبرنان وزملبئو التًويج "بأنو الجهد الدبذول من البائع لاقناع الزبون بقبول الدعلومات حول ا

 وحفظها في ذىنو بصورة اكثر برديدا بعد ابزاذه لقرار الشراء".

 وعرف كوتلر التًويج بانو "نشاط يتم ضمن اطار الجهود التسويقية وينطوي على عملية اتصال اقناعي".

في الشراء  اما ليفي فعرف التًويج على انو "لرموعة من الوسائل التي لؽكن استخدامها لتحريك واثارة الرغبة والاىتمام

 من خلبل عملية اتصال تتم بتُ البائع والزبون".

ويعرف التًويج بانو "ذلك العنصر الدتعدد الاشكال والدتفاعل مع غتَه من عناصر الدزيج التسويقي والذادف الذ برقيق 

ات عملية الاتصال الناجمة عن ما تقدمو الشركات من سلع او خدمات او افكار تعمل على اشباع حاجات ورغب

 الدستهلكتُ من افراد او مؤسسا ووفي امكاناتهم".

وعرفو اخرون انو "نشاط يتم ضمن الجهد التسويقي وينطوي عليو الاتصال الاقناعي ولزاوره: انو ديناميكي وىذا يؤكد 

 على انو عنصر حيوي وانو اقناعي وىذا يؤكد على انو ذو مضمون اتصالر".
                                            

 62-61ص  ا.د. عبد العزيز مصطفى ابو نبعو -د. علي فلبح الزعبي  1
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هود البائع في اقامة منافذ للمعلومات وفي تسهيل بيع السلعة او الخدمة او كما يعرف على انو "ذلك التنسيق بتُ ج

 في قبول فكرة معينة".

 الوجهة السياحية ترويجمفهوم الفرع الثالث: 

 أولا: تعريف ترويج الوجهة السياحية 

وار ترويج الوجهة السياحية ىو عملية التسويق والتًويج لدوقع أو منطقة سياحية لزددة بهدف جذب الز 

والسياح إليها. يهدف التًويج للوجهة السياحية إلذ زيادة الوعي والاىتمام بالدنطقة وتعزيز رواجها كوجهة سياحية 

 مرغوبة.

تتضمن استًاتيجيات التًويج للوجهة السياحية العديد من الأنشطة والجهود التسويقية، مثل إنشاء حملبت 

، مثل التلفزيون والإذاعة والصحف ووسائل الإعلبم الاجتماعية والدواقع إعلبنية وتسويقية عبر وسائل الإعلبم الدختلفة

الإلكتًونية. تشمل أدوات التًويج الأخرى تنظيم الدعارض والدؤبسرات السياحية، والدشاركة في الدعارض السياحية 

 الدولية، والتعاون مع وكالات السفر وشركات الطتَان لتقديم حزم سفر مغرية وعروض خاصة.

دف استًاتيجيات التًويج للوجهة السياحية إلذ التًكيز على مزايا وجاذبيات الدنطقة السياحية، مثل الدعالد وته

السياحية الرئيسية، والتًاث الثقافي، والدناظر الطبيعية الخلببة، والأنشطة التًفيهية والتجارية الدتاحة في الدنطقة. كما يتم 

 ميزة التي لؽكن للزوار الاستمتاع بها أثناء زيارتهم للوجهة السياحية.التًويج للمزايا الفريدة والخدمات الد

عن طريق التًويج للوجهة السياحية، يتم إنشاء صورة إلغابية للمنطقة وتعزيز سمعتها كوجهة سياحية جذابة، لشا يؤدي 

 إلذ زيادة عدد الزوار والإقبال على استكشاف الدنطقة والاستمتاع بتجارب سياحية لشيزة.
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 أهمية الترويج للوجهة السياحيةثانيا: 

نظرًا لتميز الوجهة السياحية بالعديد من الفاعلتُ السياحيتُ والأطراف ذات الدصلحة، يتعتُ عليها استخدام 

وسائل متنوعة لتنسيق طبيعة السوق السياحية وفقًا لاحتياجاتها الفريدة، والتي عادة ما تتطلب التغتَ والتطور في بيئة 

قامة علبقات قوية ومتبادلة بتُ الأجهزة والذيئات الرسمية، بالإضافة إلذ الدؤسسات السياحية وأسواق تستدعي إ

 .السياحة الدصدرة

مع تزايد الدخاطر الدتعلقة بالخدمات السياحية غتَ الدلموسة، يزداد ألعية التسويق والتًويج للوجهات السياحية يومًا 

ولوجية التي تزيد قوة الدوردين السياحيتُ في الدفاوضات. لؽكن توضيح ألعية بعد يوم، وخاصة في ظل التغتَات التكن

 :عملية التًويج للوجهات السياحية على النحو التالر

عدم استقرار الطلب السياحي، الذي لؽيز العديد من الوجهات السياحية نظرًا لتأثره بالعوامل الدختلفة، بدا في  .1

 .ذلك التغتَات الدوسمية

ياة العروض والحزم السياحية الدقدمة من قبل الدؤسسات السياحية، لشا يتطلب التًويج الدستمر قصر دورة ح .2

 .للوجهة السياحية وجذب الزوار

تنافس شرس في لستلف الوجهات السياحية المحلية والدولية، لشا يستدعي خلق صورة متفردة للوجهة السياحية  .3

على الخصائص الفيزيائية والنفسية الدميزة للمنتجات والعروض وبسييزىا عن الدنافستُ، من خلبل تسليط الضوء 

 .السياحية الدقدمة

بناء والحفاظ على صورة وسمعة الوجهة السياحية في ذىن السياح الحاليتُ والدستقبليتُ، من خلبل السعي لنشر  .4

 .بذارب إلغابية وتعزيز الرؤية الإلغابية للوجهة

ة في توازن الطلب السياحي خلبل فتًات الذروة النابذة عن التغتَات لؽكن استخدام التًويج للوجهة السياحي .5

 .الدوسمية
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باختصار، التسويق والتًويج للوجهات السياحية يلعبان دوراً حاسماً في جذب الزوار وتعزيز تنافسية الوجهة في 

 .الدتغتَة السياحة قسو 

 الدراسات السابقة الدبحث الثاني: 
 ابقة الوطنية والدقارنةالس الدراساتالدطلب الأول: 

 الأولى:الدراسة 

لترويج الاعلاني وأثره على قرار اختيار السائح للوجهة السياحية بالجزائر، حالة ولاية جيجل مراد زايد، أستاذ  

 15-06-2015بلقاسم تويزة، أستاذ مساعد صنف " أ "، جامعة جيجل .  ،3التعليم العالي، جامعة الجزائر 

لذ معرفة درجة تأثتَ التًويج الإعلبمي على قرارات السائح الجزائري لاختيار مناطق تهدف ىذه الدراسة إ

الجذب للسياحة الداخلية لأرض الوطن، وذلك من خلبل تأثتَات مكونات التًويج الإعلبمي. ولتحقيق أىداف 

ستَة من السياح مكونة من الدراسة و اختبار فرضياتها، فقد تم بناء على تصميم استبانو باختيار عينة غتَ عشوائية م

. ولقد توصلت الدراسة إلذ 2013فرض في مدينة جيجل السياحية بشرق الجزائر و ذلك خلبل شهر أوت  200

أن ىناك علبقة ارتباط معنوية و إلغابية و تأثتَ ذو دلالة إحصائية بتُ الدتغتَات الدستقلة و الدتغتَ التابع، ووجود تأثتَ 

لرتمعة على قرار اختيار السائح لوجهتو السياحية بجيجل من أجل قضاء عطلتو الصيفية،  لوسائل الاتصال الإعلبمي 

كما أكدة ىذه الدراسة النتائج التي توصلت إليها معظم الدراسات السابقة و الدتمثلة في احتلبل الكلمة الدنطوقة 

 .% للتعريف بالوجهة السياحية88الأكبر ألعية نسبية من جملة وسائل الاتصال اعٌلبني الدستقلة، و بلغت نسبة 

 :نتائج الدراسة من أىم -

 :يها من خلبل ىذه الدراسة كما يليلؽكن تلخيص النتائج الدتوصل إل
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أن وسائل الاتصال الإعلبني السياحي الدستخدمة قد بسكن من جذب السياح لضو الدناطق السياحية، وتعزيز  -

ى السائح عن الوجهة السياحية التي لؼتارىا، وكذا ولاء السياح الدستهدفتُ. ومن ثم خلق صورة ذىنية لد

التعرف على الدنافستُ ومقاومتهم من خلبل الحملبت الإعلبنية السياحية الذادفة، حيث أكدت الدراسة 

وجود تأثتَ ذي دلالة احصائية معنوية بتُ وسائل الاتصال الإعلبني السياحي وقرار اختيار السائح لوجهتو 

 عطلتو الصيفية. السياحية من أجل قضاء

اكتشفت الدراسة بأن التًويج الإعلبني باستخدام كلمة الفم الدنطوقة قد نالت الدرتبة الأولذ حسب ألعيتها   -

% وىذا ما يؤكد نتائج بعض الدراسات السابقة حيث بلغت  87.91النسبية لدى السائح بأكبر نسبة 

 ( .2009د عبد الفتاح النسور، )% واحتلت الرتبة الأولذ ) دراسة إيا 72.3نسبها الألعية 

أظهرت مكونات الدراسة أن مكونات التًويج الإعلبني الوسائل، الخصائص الدواصفات لذا تأثتَ إلغابي وذو   -

 دلالة إحصائية معنوية عند أخذ ىذه الدكونات لرتمعة وىذا يدل على ترابط مكونات الدراسة.

ا تأثتَ موجب وذي دلالة احصائية معنوية على قرار ابزاذ لقد بينت الدراسة بأن كل الدتغتَات الدستقلة لذ  -

 السائح لوجهتو السياحية بجيجل.

لقد جاءت نتائج ىذه الدراسة متوافقة إلذ حد كبتَ مع نتائج الدراسات السابقة فيما لؼص الخدمات   -

السياحية بجيجل. السياحية الدساندة )الدساعدة( حيث حازت على رضا واىتمام السياح القادمتُ إلذ الوجهة 

% عن باقي  89.8وقد احتل الدتغتَ الدستقل الخدمات السياحية الدساندة الدرتبة واحد في الألعية النسبية 

الدتغتَات الدستقلة للدراسة. وقد احتلت خدمة الأمن والاحتًام العائلي الدرتبة الأولذ في الألعية النسبية بـ 

 % على باقي فقرات الدراسة كاملة.93.95
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 الدراسة الثانية :

دراسة حالة عينة من مركبات -تأثير التسويق الدباشر السياحي في قرار اختيار السائح للوجهة السياحية بالجزائر  

 12تويزة بلقاسم . قريشي العيد . مجلَّة الواحات للبحوث والدراسات المجلد -العلاج الحموي بالجزائر

 329-298( 2019)2العدد

إلذ التعرف على واقع التسويق الدباشر السياحي وأثره في قرار اختيار السائح لدركبات تهدف ىذه الدراسة 

السياحة العلبجية الحموية بالجزائر ولتحقيق ىذه الأىداف تم استخدام الدنهج الوصفي التحليلي، وتكون لرتمع 

لدراسة( أثناء فتًة إجراء دراستنا، وتم الدراسة من السياح الذين توافدوا إلذ مركبات السياحة العلبجية الحموية )عينة ا

 500( سائح ، وتم برليل 556استخدام الاستبانة كأداة رئيسية لذذا الغرض لتطبيقها على عينة الدراسة الدكونة من )

%(. أما بالنسبة لدوظفي إدارة الدركبات السياحية فتم أخذ المجتمع برمتو نظرا لصغر حجمو  94,16استبانة بنسبة )

 83,17( استمارة استبانة خضعت للتحليل النهائي وبنسبة استًداد )77( مفردة ، وتم استًجاع )101) والبالغ

(، وتوصلت الدراسة إلذ وجود SPSS%( .ولتحليل البيانات ومعالجتها إحصائياً تم استخدام البرنامج الإحصائي )

في قرار اختيار السائح لدركبات السياحة العلبجية تأثتَ ذو دلالة إحصائية للمتغتَ الدستقل)التسويق الدباشر السياحي( 

 الحموية حسب وجهة نظر كل من السياح و إدارة الدركبات السياحية )عينة الدراسة(.

 نتائج الدراسة : من أىم -

يرتبط ضعف الطلب السياحي الحالر نتيجة لعدم فاعلية سياسات التسويق والتًويج الدتبعة في تسويق الدنتج  -

 لجزائري و في تأثتَىا على قناعات السياح وقراراتهم وبرفيزىم لاختيارىا كمقصد سياحي ؛ السياحي ا
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بينت النتائج أن مستوى لشارسة التسويق الدباشر السياحي بدركبات السياحة العلبجية الحموية )عينة الدراسة متوسط  -

( وىذا 96558راف معياري عام )( وبالض3,1960على العموم . حيث بلغ الدتوسط الحسابي العام للمتغتَ )

 ؛فراد العينة الدستجوبة )السياح(حسب وجهة نظر أ

( لشا يعتٍ أن أفراد العينة 63.92بينت النتائج بأن نسبة اتفاق أفراد العينة الدراسة حول ىذا الدتغتَ بلغت )%

 ؛ الدستجوبة لذم ابذاىات الغابية لضو فقرات الدكونة لدتغتَ التسويق الدباشر السياحي

كما يوجد تطابق في وجهات النظر وأراء عينتي الدراسة )السياح وإدارة الدركبات السياحية حول الألعية النسبية   -

لعنصر التسويق الدباشر السياحي بأنو الأسلوب التًولغي الأكثر تأثتَا على قرارات السياح عند اختيار وجهاتهم 

الدركبات السياحية عينة الدراسة وبلغت ألعيتو النسبية مقدار السياحية، كما أنو الأكثر استعمالا من قبل تلك 

 ( وىذه النسبية عالية جدا.81.03)

 الدراسة الثالثة :

دور سياسات الترويج في تسويق الوجهة السياحية الداخلية دراسة حالة: مديرية السياحة والصناعة التقليدية  

يل شهادة الداستر في علوم التسيير تخصص: ادارة اعمال لولاية قالدة رجاء رباشي, منال دلول مذكرة تخرج لن

 2019-2018سنة  -قالدة-1945ماي  8جامعة 

ىدفت ىذه الدراسة الذ معرفة مدى مسالعة سياسات التًويج في تسويق الوجهة السياحية الداخلية، حيث 

اطار معالجة اشكالية تتمحور حول: ما تناولنا دراسة حالة مديرية السياحة والصناعة التقليدية لولاية قالدة، وذلك في 

مدى مسالعة سياسات التًويج في تسويق الوجهة السياحية الداخلية الدطبقة في مديرية السياحة والصناعة التقليدية 

استمارة على عينة من موظفي مديرية السياحة، حيث  30لولاية قالدة ؟، ومن اجل برقيق اىداف الدراسة تم توزيع 
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، لدعرفة النتائج الدتوصل اليها واختبار فرضيات  SPSSا من الاساليب الاحصائية ومعالجتها ببرنامج تم استخدام عدد

 البحث التي تم وضعها.

وعلى ضوء ىذه النتائج توصلت الدراسة لعدد من الاقتًاحات التي لؽكن ان تساىم في ترقية السياحة 

خلق الامتيازات للمستثمرين السياحيتُ، خلق مصلحة الداخلية من خلبل تشجيع الاستثمار في المجال السياحي و 

 خاصة بالتًويج في مديرية السياحة، والاستفادة من بذارب الدول الرائدة في لرال السياحة.

 نتائج الدراسة : -

،  لا يزال تنشيط الحركة السياحية يعتمد على وسائل التنشيط التقليدية بالإضافة الذ الوسائل الحديثة الدكملة لذا  -

كما يتم استغلبل التطور الحاصل في تكنولوجيا الدعلومات والاتصال في التًويج لذا عن طريق ما يعرف بالتسويق 

 السياحي الالكتًوني؛

 أصبح للتًويج السياحي وتوجهاتو الحديثة دورا بارزا في غزو الأسواق السياحية؛  -

هلكتُ الذين لؽثلون الطلب السياحي بسثيلب حقيقيا إن الدقة في تشريح السوق السياحي وبرديد احتياجات الدست -

 تنشيط الحركة السياحية أكثر ؛ يؤدي إلذ

تتميز الاستًاتيجية التسويقية الدوضوعة من طرف مديرية السياحة لولاية قالدة بأنها ضعيفة نسبيا مقارنة  -

 بالإمكانيات الدتوفرة؛

بفضل الدقومات التي بروز عليها جبال حمامات لكنها غتَ  لؽتاز العروض السياحية لولاية قالدة بالتنوع والتعدد  -

 مستغلة وغتَ مثمنة بشكل كافي ؛

ضعف البنية التحتية و نقص الدرافق السياحية لشا سيؤثر على جودة الخدمات الدقدمة للسائح، ومنو ضعف  -

 الخدمات السياحية الداخلية؛ الطلب على
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سياحية الداخلية إلا أن ذلك كان بطريقة غتَ فعالة لشا أثر على بالرغم من وجود خطط وبرامج لتسويق الوجهة ال

 السياحية الداخلية؛ الصورة

 الدراسة الرابعة :

الديوان  Sdat 2030ترويج صورة الوجهة السياحية الجزائرية ضمن الدخطط التوجيهي للتهيئة السياحية  

تصاد الدال والأعمال مقال نشر بتاريخ ( نموذجا حساني رقية . حمي عزاز . مجلة اقontالوطني للسياحة )

31/12/2021 

تهدف ىذه الدراسة إبراز الجهود التي تقوم بها الدولة الجزائرية من خلبل للمخطط التوجيهي للتهيئة السياحية 

SDAT 2030  بهدف ترويج الوجهة السياحية الجزائرية وفق منهجية تعتمد على تثمتُ وجهة الجزائر قصد الجعل

سياحي للبمتياز، و تسليط الضوء على الدور الذي يلعبو الديوان الوطتٍ للسياحة كهيئة عمومية مكلفة  منها ملتقى

بالتًويج للوجهة السياحة الجزائرية و ترقيتها ، حيث خلصت الدراسة أن الديوان الوطتٍ للسياحة يستعمل وسائل 

ة، و بعد عرض بعض الدؤشرات السياحة سجلنا ترولغية لستلفة ويقوم بنشاطات متعددة للوصول الذ أىدافو الدسطر 

و  2019مع تسجيل تراجع خلبل سنتي  2018-2015تطورا في السياحة الوافدة في الجزائر خلبل الفتًة 

على السياحة الدولية، لكن  19نظرا للظروف السياسية التي عرفتها البلبد و تداعيات أزمة كورونا كوفيد  2020

 ائرية برتل مراكز متأخرة مقارنة بدول شمال إفريقيا لاسيما الدغرب، تونس و مصر .تبقى الوجهة السياحية الجز 

 نتائج ىذه الدراسة : من أىم  -

بستلك الجزائر مقومات سياحة تتنوع بتُ طبيعية تارلؼية وثقافية يؤىلها أن تكون وجهة سياحية بامتياز في  -

 منطقة شمال افريقيا والدنطقة الأورو متوسطية 
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خطة طموحة من أجل ترقية القطاع السياحي  SDAT 2030طط التوجيهي للتهيئة السياحية يشكل الدخ -

الجزائري حيث يهدف إلذ ترويج الوجهة السياحية الجزائرية وفق منهجية تعتمد على تثمتُ وجهة الجزائر قصد 

، وقادرة على الجعل منها ملتقى سياحي للبمتياز، ذو علبمة سياحية تنافسية ومبدعة على الصعيد الدولر

 الاستجابة أيضا إلذ الطلب وطتٍ؛ 

ىيئة عمومية مكلف بالتًويج لصورة الوجهة السياحية الجزائرية، ومن  ONTيعتبر الديوان الوطتٍ للسياحة  -

 برقيق ىذا يستعمل وسائل ترولغية لستلفة؛ أجل

، إلا أنهـا عـرفـت 2018-2015سجلت السياحة الوافدة في الجزائر تطورا خلبل الفتًة الدمتدة ما بتُ  -

 ؛ 19بسبب الأوضاع السياسية وتداعيات أزمة فتَوس كورونا كوفيد  2020و  2019تـراجـعـا سـنـتي 

، حيـث 2019برتل الجزائر مراتب متأخرة في التقرير السنوي الخاص بدؤشرات تنافسية السياحية الدولية لسنة  -

 الرابعة بتُ دول شمال افريقيا. على الدستوى العالدي والدرتبة 116احتللت الدرتبة 

 الدراسة الخامسة :

تسويق الأحداث الرياضية ودورىا في تطوير الدنظومة السياحية والبيئية في الجزائر "دراسة تحليلية للواقع   

اوسماعيل مخلوف  جامعة حسيبة بن بوعلي الشلف  مجلة المحترف العلمية المحكمة تصدر  ،والآفاق" بورزامة رابح 

 2018 │ 15العدد :  │الجزائر  -جامعة الجلفة  │عهد علوم وتقنيات النشاطات البدنية والرياضيةعن م

الرياضة ظاىرة اجتماعية حضارية كانت وما زالت تعكس التطور والرقي في المجتمعات وتعد اليوم من أبرز 

سويق الرياضي الذي نشأ بنشوء التبادل دعائم التنمية الشاملة، ومن أىم العناصر الفاعلة في ىذا المجال لصد عامل الت

التجاري، ويعتبر تسويق الأحداث الرياضية اليوم من بتُ أحد الركائز التي تعمل على تطوير الدكتسبات السياحية 

والبيئية في الجزائر ، ولقد تطورت آليات وأساليب تسويق ىذه الأحداث بأنديتنا الرياضية وىذا ما لغعل من الدنظومة 

والبيئية ذات جاذبية وإقبال كبتَين للوفود الدشاركة في ىذه الأحداث والتظاىرات الرياضية لأنو بتطبيق الفكر السياحية 
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الاستثماري الاحتًافي القائم على النظام الاقتصادي لتحليل التكلفة والفائدة )كحضور الجماىتَ للمباريات التي تقام 

ظر خلببة وجذابة تساىم بقسط وافر في زيادة الوافدين من الجماىتَ بدناطق برتوي على مواقع سياحية وبيئية ذات منا

لضو حضور كل النشاطات الرياضية، وىذا ما يدعو إلذ الاىتمام الجاد بإنشاء إدارة للتسويق الرياضي ومراكز للبحوث 

ية والطبيعية )الدنظومة التسويقية وتفعيل الدور الرئيسي لكل من الدزيج التسويقي والتًولغي للئمكانات الدادية والبشر 

السياحية والبيئية(. وىذا من خلبل الدعاية والإعلبن والبحث التلفزيوني للؤحداث الرياضية ذات الطابع التجاري 

على نطاق واسع وىذا استنادا إلذ أسس وقواعد لدقابلة احتياجات ورغبات الدستهلك الرياضي، وىذا بساشيا مع 

 د الرياضي متطلبات عصر الاستثمار والاقتصا

 من أىم نتائج الدراسة :  -

الرياضة اصبحت اليوم ذات بعد اقتصادي بنظرة تنافسية بحتو في ظل نظام اسمو العولدة التي تلغي الحدود بتُ  -

الدول و الامم تستخدم التقنيات الحديثة و التكنولوجيا شديدة التعقيد و ىذا ما لػدث حاليا في المجال 

 رتقاء بدستوى الالصاز الرياضي الرياضي من خلبل اساليب الا

استخدام الرياضة في العولدة كمجال تسويق لصالح قوة جديدة عابرة للقوميات ، و من بتُ مظاىر العولدة  -

الرياضية ىو تنظيم الالعاب الاولدبية و ىذه الفكرة ىي عالدية لا تقتصر على بلد دون سواء كان غنيا او فقتَا 

 الاولدبية ( كالألعابرياضية )  بل تعمل على تسويق احداثو ال

تعمل الأحداث الرياضية على تطوير مكتسبات السياحية و البيئية في اطار اقتصادي تنافسي سواء كان   -

ذلك في عدد الشركات الاقتصادية الدصاحبة لذذه الاحداث الرياضية من خلبل الظفر بلومضات الاشهارية ، 

اللوحات الاشهارية او البسة اللبعبتُ و التي يعتبر الاعلبم الحلقة او من خلبل مظاىر الدعاية الدختلفة سواء 

 الحساسة في الوصول الذ الدشاىد في كل اقطار العالد و ىذا 
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التنافس بتُ لستلف الشركات ىو الوصول الذ الدستهلك عبر ىذه الاحداث الرياضية الدتمثل اساسا في  -

 الجمهور و يظهر جليا 

ر الكبتَ الذي تقدمو الرياضة في تسويق لستلف العلبمات التجارية و الاحداث من خلبل ىذه الدراسة الدو  -

الرياضية و كذلك النفقات التي تقدمها الشركات الاقتصادية التي لذا منظور اقتصادي و ما بذنيو من ىذا 

ابا على الدعم و الرعاية لدختلف الاحداث الرياضية و التي بتسويقها بطرق علمية و دعم مالر ما ينعكس الغ

الدنظومة البيئية والسياحية التي تعتبر الدعامة و الركيزة الاساسية و الجوىرية لنجاح الارتقاء بدستوى الالصاز 

 الرياضي في ظل عالد احتدم فيو الصراع و البقاء فيو للؤقوى.

 الدطلب الثاني: الدراسات السابقة الدولية و الدقارنة

 الدراسة الأولى : 

1. THE IMPACT OF EVENT MARKETING لا  ON BRAND 

AWARENESS 

,Phat Thai , Lapaland university of applied sciences degree 

programme in tourism bachelor of hospitality management 2022 

يقية تأثير التسويق للحدث على الوعي بالعلامة التجارية ، فات تاي ، برنامج درجة جامعة لابالاند للعلوم التطب

 2022في السياحة ، بكالوريوس إدارة الضيافة 

تم استخدام تسويق الأحداث كأسلوب تسويق استًاتيجي من قبل الشركات. ومع ذلك ، ىناك عدد قليل 

جدًا من الأوراق البحثية التي بذري بحثاً وتوفر فهمًا مفاىيميًا للعلبقة بتُ التسويق والأحداث. علبوة على ذلك ، 

حقيقة أن العديد من الأحداث تقام كل يوم ، إلا أن معرفة تأثتَ تسويق الأحداث على الوعي على الرغم من 

بالعلبمة التجارية يتم التغاضي عنو. نتيجة لذلك ، كان الغرض من ىذه الأطروحة ىو برديد تسويق الأحداث 

 التجارية. والوعي بالعلبمة التجارية ، وكذلك تقييم تأثتَ تسويق الحدث على الوعي بالعلبمة
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تم تقسيم ىذه الدراسة إلذ ثلبثة أقسام رئيسية. لتحديد الدفهوم الصحيح لتسويق الحدث ، قام قسم النظرية بجمع 

أبحاث الأدبيات الدتصلة في التسويق وإدارة الأحداث. بالإضافة إلذ ذلك ، في الجزء النظري ، تم بحث ومناقشة مفهوم 

، الوعي بالعلبمة التجارية. أختَاًأجريت دراسة بذريبية لتقييم تأثتَ تسويق الحدث على الوعي بالعلبمة التجارية. ثانيًا ، 

تتم مقارنة أجزاء الدراسة النظرية والتجريبية وفحصها ، لشا يسمح بتحديد آثار تسويق الحدث على الوعي بالعلبمة 

 التجارية.

ثتَ تسويق الحدث على الوعي بالعلبمة التجارية. كان القسم التجريبي من الدراسة كميًا بطبيعتو ، بهدف برديد تأ

يستخدم البحث الكمي الإحصائيات أو الأرقام لتمكتُ الأكادلؽيتُ من برديد العالد. الأساليب الكمية ، عند دلرها 

مع الإحصائيات ، لا تسمح لنا فقط بوصف الأحداث من الناحية الكمية ، ولكنها تساعدنا أيضًا في برديد 

بتُ متغتَين أو أكثر. لدعم البحث الكمي في ىذه الأطروحة ، تم إنشاء استطلبع وتوزيعو على الدشاركتُ الارتباطات 

بعد الحدث ، بناءً على الأجزاء النظرية التي جمعت الدعلومات والدعرفة من عدد كبتَ من الدقالات والكتب الددرسية 

 والدنشورات.

 أىم نتائج الدراسة :  -

الذائل لتسويق الأحداث على التعرف على العلبمة التجارية بعد دراسة النظرية والأقسام لا لؽكن رفض التأثتَ   -

 التجريبية. على الدستوى الأساسي ،

يساعد تسويق الأحداث في خلق وعي بالعلبمة التجارية في أذىان العملبء. بالإضافة إلذ ذلك ، لغب على   -

حدث. وفقًا لذلك ، يتم دمج كل جانب من  الدنظمة تكريس الوقت للتخطيط الشامل والإعداد لكل

 جوانب ىوية العلبمة التجارية باستمرار في الحدث ، لشا لؽنح العميل انطباعًا جيدًا عن الشركة.

من خلبل تسويق الأحداث ، يشكل العميل ارتباطاً أقوى ورابطاً مع الشركة والدنتجات الدوجودة من خلبل  -

 ا وغامرة. الالطراط معهم في بيئة أكثر بزصيصً 
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يؤدي تسويق الحدث إلذ زيادة مشاركة العملبء وتذكرىم. من ناحية أخرى ، من الدرجح أن يتم النظر في   -

 العلبمة التجارية التي تتمتع بدستوى معتُ من الوعي بالعلبمة التجارية ، وبالتالر يتم اختيارىا 

ية. إذا كان بإمكان قسم التسويق في . تسويق الأحداث لو تأثتَ ثابت على التعرف على العلبمة التجار  -

الشركة برستُ بذربة العملبء في الحدث ، فستزداد فرص الاختيار عند ابزاذ العملبء قرارًا. نتيجة لتأثتَه 

 الإلغابي على الوعي بالعلبمة التجارية ، 

 لؽكن أن يؤثر تسويق الأحداث على مبيعات الشركات. -

يادة الوعي بالعلبمة التجارية بتُ الدشاركتُ. كما أدى إلذ زيادة يساىم تسويق الحدث في أكثر من لررد ز   -

 الوعي بالعلبمة التجارية بتُ عائلبت الدشاركتُ وأصدقائهم. 

قد يؤدي التسويق الدمتاز للحدث إلذ كلبم إلغابي من الدشاركتُ. نظرًا لأن الحدث كان مفيدًا وحيويًا وجذابًا  -

 وجديرًا بالدلبحظة 

 : الدراسة الثانية

2. Event Marketing as an Effective Tool for Building Long-Term Customer 

Relationships,N.S. Sharafutdinova, E.N. Novikova, E.S. Rolbina,  

 N.G. Xametova,  Zh. P.Shnorr ATLANTIESPRES Advances in 

Economics, Business and Management Research, volume 131 

شارفتدينوفا, نوفيكوفا , رولبينا,جامتروفا,  لحدث كأداة فعالة لبناء علاقات طويلة الأمد مع العملاءتسويق ا

 131شنور مجلة اتلانتيسبيرس في الاقتصاد وأبحاث الأعمال والإدارة ، المجلد 

قاربات يناقش الدقال الابذاىات الرئيسية في تطوير تسويق الأحداث في روسيا. بناءً على برليل شامل لد 

تقييم فعالية التسويق للحدث ، اقتًح الدؤلفون منهجية لتقييم أداء التسويق للحدث تأخذ في الاعتبار عدة مؤشرات: 

درجة رضا الدشاركتُ ، ومستوى التفاعلبت مع العملبء المحتملتُ ، وعدد الرحلبت التجريبية التي تم إجراؤىا ، 
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، النوع النفسي للمستهلك ، معايتَ الكفاءة لتًويج الدنتج. يتكون مضاعف تسويق الحدث ، العائد على الاستثمار 

نهج الدؤلف من دراسة شاملة لفعالية تسويق الحدث. تقيم فعالية تسويق الأحداث التغيتَ في مواقف الدستهلك بذاه 

ارية ، والذي يتم التعبتَ العلبمة التجارية والدنتجات ؛ تشكل العلبقة العاطفية الراسخة تصورًا ثابتًا لقيم العلبمة التج

أثبت اختبار الدنهجية الدقتًحة التطبيق العملي للنهج  عنو في التصور الإلغابي للشركة ، في تقديرىا ، فيما يتعلق بها

الدقتًح لتقييم فعالية تسويق الحدث. جعلت مؤشرات الأداء التي اقتًحها الدؤلف من الدمكن تقييم تسويق الأحداث ، 

 .نب الرئيسي ىو العلبقة العاطفية مع الدستهلك لا تزال حاسمةفي حتُ أن الجا

وأدى استطلبع رأي الدشاركتُ في الفعالية إلذ استنتاج مفاده أن الحدث ترك انطباعات وانفعالات إلغابية في أذىان 

 .الدشاركتُ ، وأكدت الحسابات الاقتصادية كفاءتها الاقتصادية

 اىم نتائج الدراسة :  -

 سويق الأحداث إلذ تقييم التغيتَات في مواقف الدستهلكتُ بذاه العلبمات التجارية والدنتجات. تهدف فعالية ت -

تشكل العلبقة العاطفية الراسخة تصوراً ثابتًا لقيم العلبمة التجارية ، والذي يتم التعبتَ عنو في التصور الإلغابي  -

 للشركة ، في تقديرىا.

تقييم تسويق الأحداث ، بينما يظل الجانب الرئيسي ىو الارتباط جعلت مؤشرات الأداء الدقتًحة من الدمكن  -

 العاطفي مع الدستهلك.

وأدى استطلبع رأي الدشاركتُ في الفعالية إلذ استنتاج مفاده أن الحدث ترك انطباعات وانفعالات إلغابية في  -

 أذىان الدشاركتُ ، وأكدت الحسابات الاقتصادية كفاءتها الاقتصادية.

، حتى الأكثر إثارة للبىتمام والأكثر غرابة في فكرتو ، أن يأتي بلب جدوى بسبب سوء  لؽكن لأي حدث -

 التخطيط والتنفيذ. 
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الحدث الدنظم بشكل خاص ىو عملية تتطلب الكثتَ من العمل والوقت وفي غياب الرعاة والدوارد الدالية أيضًا.  -

خطيط لو بطريقة عالية الجودة ، والعثور على لذلك ، من الدفيد التعامل مع تنظيم الحدث بعناية فائقة: الت

 مديري أحداث لزتًفتُ ، واجتذاب أكبر عدد لشكن من الرعاة ووسائل الإعلبم

يعد تسويق الأحداث تنسيقًا جديدًا للشركات للتًويج لدنتجاتها وخدماتها. شعبية ىذا الابذاه ترجع إلذ  -

لإلغابية للمشتًي المحتمل من خلبل غمره في عالد العلبمة فعاليتو. تتمثل الدهمة الرئيسية في إثارة الدشاعر ا

 التجارية. 

تتأثر النتيجة بالعديد من العوامل ، مثل اختيار نوع الحدث ، وأصالة الفكرة ، ودعم الإعلبن ، فضلًب عن  -

 الدشكلبت الفنية.

 يسمح لك الحدث الدنظم جيدًا بزيادة دائرة الدستهلكتُ ومبيعات السلع والخدمات. -

تنظيم الأحداث عملية طويلة الأمد ومعقدة ، يتأثر لصاحها بعدد كبتَ من العوامل الدختلفة التي لغب أخذىا   -

 في الاعتبار

 الدراسة  الثالثة : 

3. The Effectiveness of social media in event marketing  Usman Koroma 

HAAGA-HELIA  UNIVERSTY OF APPLIED SCIENCES Bachelor 

Thesis Degree programme in International Business November 2012 

فعالية وسائل التواصل الاجتماعي في تسويق الحدث عثمان كوروما ىاجا ىيليا جامعة العلوم التطبيقية برنامج 

 2012درجة البكالوريوس في إدارة الأعمال الدولية نوفمبر 
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سباب الكامنة وراء الطلب على استخدام وسائل الذدف الرئيسي من ىذه الدراسة ىو الكشف عن الأ

ارتفع بشكل ىائل فوق أي  التواصل الاجتماعي في التواصل وفهمها. في ىذا العصر الجديد، تكتسب ألعية الإنتًنت

 وسيلة للتواصل مع العالد.

احة ، وحتى الآن كانت لعب الإبداع دورًا حيويًا في التطوير الواسع للؤساليب والوسائل لجعل الإنتًنت أكثر متعة ور 

 وسائل التواصل الاجتماعي أكثر الابتكارات لصاحًا في عالد الإنتًنت.

ستَكز ىذا البحث بشكل أكبر على مدى فعالية وسائل التواصل الاجتماعي في التخطيط والتسويق والإنتاج والبيع 

في أوضاع لستلفة نظرًا للؤدوات  والأىم من ذلك الإعلبن عن حدث عبر التسويق الإلكتًوني. سيتم تعميم البحث

 النشاطات اليومية.  الدختلفة التي يستخدمها مستخدمو وسائل التواصل الاجتماعي من أجل

 أىم نتائح الدراسة : -

وسائل التواصل الاجتماعي ىي إلذ حد بعيد الأداة الأكثر ملبءمة على الإنتًنت جعل منتج الشركة أو  -

 علبمتها التجارية ناجحتُ عبر الإنتًنت.

 ركز ىذا البحث بشكل رسمي على تسويق الأحداث ، وتسويق الدؤبسرات على وجو الخصوص. -

ملف يدور الدكون الرسمي للعمليات التجارية حول  الأعمال الاجتماعية ىي تطبيق التقنيات الاجتماعية ك -

 كيفية اتصال العملبء أو الشركاء بك عمل. 

ربط أفكاره بالتسويق في الدناسبات أو الدؤبسرات أعتقد أن العمل الاجتماعي لؽنح العالد فرصة للشبكات  -

علبقة قوية على الرغم من الاجتماعية للعب دور حيوي في الاتصال بالعملبء الرئيسيتُ الشركات وأيضًا بناء 

 أن كلب الطرفتُ قد يكون بعيدًا من أنفسهم.
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حقاً لديها   Fleming Europeمعظم مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي كانت الشبكات في شركة   -

 كلمات لطيفة حول مزاياىا وىم انظر إليها على أنها أسرع طريقة للحصول على النتائج.

مرتبة عالية في استخلبص النتائج  YouTubeو  Twitterو  LinkedInبرتل شبكات مثل   -

وكذلك جعل العملبء يفهمون ما براول الشركات بيعو أو الإعلبن عنو. لذا ، نعود بالتفكتَ إلذ مدى فعالية 

 وسائل التواصل الاجتماعي في تسويق الأحداث

لغب الاستفادة منها قبل أن  تعتبر وسائل التواصل الاجتماعي وسيلة رخيصة لعرض الإعلبنات ، وىي ميزة  -

 يتم تضخيمو وأيضًا كونو جديدًا ىو شيء مهم آخر لغب النظر إليو والتعامل معو بسرعة وميزة جريئة على.

يعُد تلخيص الوسائط الاجتماعية بإلغاز أمرًا أساسيًا وفعالًا حقًا في الأعمال التجارية الحالية ، والتسويق عبر  -

 ، والدبيعات ، والعديد من جوانب تسويق الأعمال التجارية عبر الإنتًنت الإنتًنت ، وتسويق الأحداث 

 :السابقة عن الدراساتما يميز دراستنا 

تعد دراسة تسويق الأحداث واحدة من الاختصاصات الدهمة في لرال التسويق السياحي. تركز ىذه الدراسة 

ت السياحية. يعتبر التسويق بالأحداث واحدًا من على استخدام الأحداث والفعاليات كوسيلة فعالة للتًويج للوجها

 أىم الأدوات التي لؽكن استخدامها لخلق وتعزيز الوعي والإشغال السياحي بالوجهة.

تعتبر الأحداث السياحية فرصة للجذب والاىتمام بالدقصد السياحي عن طريق إنشاء بذارب فريدة ومذىلة 

ية، ومعارض فنية، ومسابقات رياضية، وحفلبت موسيقية، وغتَىا للزوار. لؽكن للؤحداث أن تشمل مهرجانات ثقاف

من التجمعات الاجتماعية. يتم تنظيم ىذه الأحداث بالتعاون مع الجهات المحلية والشركاء الاستًاتيجيتُ لتعزيز 

 الوجهة السياحية وجذب الدزيد من الزوار.



 الإطار النظري وأدبيات الدراسة                                                  الفصل الأول: 

53 
 

لحدث وتطوير استًاتيجيات التسويق تساعد دراسة تسويق الأحداث في برديد الدستهدفتُ الدناسبتُ ل

الدلبئمة. من خلبل برليل السوق وفهم احتياجات ورغبات الزوار المحتملتُ، لؽكن للمسوقتُ تصميم وتنفيذ حملبت 

ترولغية فعالة. يتم استخدام وسائل التواصل الدختلفة مثل وسائل الإعلبم الاجتماعية، والإعلبنات، والتسويق الشبكي 

 مهور وتعزيز الحضور والدشاركة في الأحداث السياحية.لجذب انتباه الج

بالإضافة إلذ ذلك، تساىم دراسة تسويق الأحداث في تعزيز التفاعل والدشاركة الجماىتَية في الوجهة السياحية. 

 لؽكن للؤحداث السياحية 
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 خلاصة الفصل الأول:
حداث وتسويق الوجهة السياحية. تبتُ لنا أن التسويق في ىذا الفصل، تناولنا في الدبحث  الأول التسويق بالأ

بالأحداث يعد استًاتيجية فعالة للتًويج للمنتجات والخدمات، حيث يتم استخدام الأحداث والدناسبات الخاصة 

لجذب الجمهور الدستهدف وتعزيز العلبقات مع العملبء المحتملتُ والحاليتُ. قد تشمل ىذه الأحداث الدعارض 

 والدؤبسرات، والدهرجانات، والعروض الخاصة.التجارية، 

بالإضافة إلذ ذلك تسويق الوجهة السياحية يهدف إلذ التًويج لوجهة سياحية معينة وزيادة عدد الزوار إليها. 

يتضمن التسويق للوجهة السياحية استخدام استًاتيجيات متنوعة مثل الإعلبنات التلفزيونية والإذاعية، 

ووسائل التواصل الاجتماعي، والتسويق عبر البريد الإلكتًوني، والشراكات مع وسائل والإعلبنات الدطبوعة، 

 الإعلبم والشركات المحلية.

فيما  لؼص الدبحث  الثاني كان الحديث عن الدراسات السابقة  وأىم النتائج التي توصلت اليها قبل التطرق الذ 

 ما لؽيز دراستنا عن ىذه الدراسات



 

 

 

 تطبيقيالجانب ال  



 

 

 

 :امفطل امثاني

 ال ظار امخعبَلي و امخحوَل الاحطائي
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 :تدهيد

 ذا الفصل سنتحدث عن الجانب التطبيقي للدراسة حيث تم تقسيمو إلذ مبحثتُ ولعا كالآتي:في ى

الدبحث الأول سنتطرق الذ التعريف بددينة وىران  ومعالدها السياحية وسنركز على الوجهات السياحية الأكثر بروزا  

  بعدىا سننتقل الذ الألعاب الدتوسطية في وىران وسنتحدث  عنها بصفة لستصرة

الدبحث الثاني سيكون عبارة عن دراسة الحالة وبرليل نتائج الاستبيان  حيث سنتطرف  الذ  اساسيات الاستبيان 

 وبعدىا  عينة الدراسة يليها  برليل نتائج الاستبيان وفي الأختَ سنقوم بتحقق  من  صحة الفرضيات
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 وىران السياحية بوالسياحة والوجهة الدبحث الأول: الألعاب الدتوسطية 
 ل: التعريف بوىران كوجهة سياحية الدطلب الأو 

وىران ىي أولذ وجهات السياحة في الجزائر ومركزىا الاقتصادي، وأكبر الولايات الجزائرية بعد العاصمة 
توسط وشواطئها الرملية ومياىها الفتَوزية، بالإضافةِ لامتلبكها فنادق وىران

ُ
 لإطلبلتها على ساحل البحر الد

 .والدنتجعات الشاطئية الفاخرة، الأماكن التارلؼية ومراكز التًفيو التي تستقطب آلاف الزوّار

إن مُتعة السياحة في وىران والاستًخاء على شواطئها لابدُ أن يسبقو التعرّف على أفضل فنادق وىران وكيفية 
 .ضو في ىذا التقريرالحجز، عروض الأسعار وآراء مَن سبق لو بذربة الإقامة بها، وىذا ما نعر 

 فنادق وىران أفضل
بدلبئمة جميع ميزانيات السّياح والأىواء الدختلفة لذم، وحتى نسُهل عليكم حجز  فنادق الجزائر تتميّز اسعار

عن أفضل فنادق في وىران والأكثر مبيعًا وإقبالًا أفضل فندق وىران بدا يناسب تفضيلبتكم سعراً وخدمةً، نقُدّم لمحة 
 1.لدى زوّار الددينة

 فندق بيست ويسترن كولومب
أفضل فندق وىران يتميّز بدوقع مثالر وسط الددينة بالقُرب من وسائل الدواصلبت، يقُدّم لنُزلائو وحدات إقامة 

 .فة إلذ عِدة خدمات عائلية وترفيهية مُتميّزةمُكيّفة واسعة مع صالة مُشتًكة، جناح أنيق لُسصص للعرسان، بالإضا

 .كم من مطار وىران الدولر أحمد بن بلة  12.1كم من قلعة سانتا كروز،   7.9يقع الفندق بقلب الددينة على بعُد 

 فندق الباشا

فنادق وىران التي توفّر وحدات فندقية تعمل بالخدمة الذاتية مثالية لاستقبال العائلبت، حيث تتمتع  أجمل
يقع  .بتجهيزات مُتكاملة، بالإضافة إلذ مسبح لُزاط بسياج، مع خدمات لرانية لاستخدام الإنتًنت وصفّ السيارات

 .كم من مطار وىران الدولر أحمد بن بلة  10.2كم من قلعة سانت كروز وىران،   9.5الفندق على بعُد 

 

 
                                            

 /https://www.urtrips.com/oran-hotelsقع  مقال منشور  على مو  1

https://www.urtrips.com/algeria-hotels/


 الفصل الثاني:                                                الاطار التطبيقي والتحليل الاحصائي

59 
 

 :مجاليري من سوفيتيل –فندق رويال وىران 

لصوم توفّر وحدات كلبسيكية راقية وخدمات عائلية وترفيهية، جناح للعرسان،  5ن فنادق في وىرا أفضلأحد 
يقع لزل  .خدمات عافية وسبا، بالإضافة إلذ خدمات لرانية لصفّ السيارات وتغطية إنتًنت ونقل من وإلذ الدطار

 .حمد بن بلةكم من مطار وىران الدولر أ  13.6كم من قلعة سانتا كروز،   5.7الإقامة ىذا على بعُد من 

 :فور بوينتس باي شيراتون وىران

لصوم، يوفر أجنحة وغُرف كلبسيكية عصرية ومُكيّفة ذات شُرفات تطلُ  5فنادق وىران على البحر فئة  أجمل
ميّزة

ُ
كم من قلعة   11.4يقع الفندق على بعُد  .على الددينة أو على البحر، ىذا بالإضافة إلذ العديد من الخدمات الد

 .كم من مطار أحمد بن بيلب الدولر  14.9، سانتا كروز

 :فنادق عين الترك وىران

منطقة عتُ التًك ىي واحدة من أشهر الدناطق الجزائرية التابعة لولاية وىران، وفي الوقت نفسو ىي واحدة من 
 .ىران لدا تتمتع بو من شواطئ خلّببة ومياه صافية تغُريك لقضاء عطلتك بهاأجمل وأفضل وجهات السياحة في و 

ولكونها واحدة من البقاع الأكثر شعبية خلبل رحلبت السياحة في الجزائر خاصةً خلبل شهور الصيف، كان لابدُ أن 
 .فنادق وىران ومنتجعاتها السياحية أفضلتكون فنادق عتُ التًك وىران من 

 :فندق لا بريس

عد مكان الإقامة ىذا من أرخص فنادق عتُ التًك ولاية وىران التي توُفر غرفًا عصرية مُكيّفة مُزوّدة يُ 
إضافة إلذ خدمات الإنتًنت وصفّ السيارات  .بتليفزيون مُسطّح وحمام خاص مع شرفة أو تراس يطل على الددينة

كم من   12.5يقع الفندق على بعُد  .لساعةالمجانية مع خدمة تأجتَ السيارات ومكتب استقبال يعمل على مدار ا
 .كم من مطار وىران السانية الدولر  29.2كم من قلعة سانتا كروز بوىران،   15.6شواطئ بوصفر، 

 :شقق فندقية عين الترك

فندق عتُ التًك وىران يعمل بنظام الخدمة الذاتية لدا توُفره من وحدات راقية مُكيّفة ولُرهّزة بالكامل  أفضل
إضافة إلذ شرفة أو تراس، مسبح داخلي، حديقة،  .ة أو غرفتي نوم مع غرفة معيشة ومطبخ وحمام خاصتضم غرف

مرافق للشواء، إمكانية لُشارسة بعض الرياضات والأنشطة الدائية مثل ركوب الأمواج والصيد في موقع قريب من لزل 

https://www.urtrips.com/ain-el-turk-hotels-oran/
https://www.urtrips.com/ain-el-turk-hotels-oran/
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كيلو متً   35.8وكم من شواطئ بوصفر،   9.2 يقع لزل الإقامة ىذا في مدينة عتُ التًك بوىران على بعُد .الإقامة
 .من مطار أحمد بن بيلب الدولر

 :شقق نادرة الفندقية

وىي أيضًا من فنادق عيون التًك وىران التي تعمل بنظام الخدمة الذاتية، حيث يوُفر الدكان وحدات فندقية 
ويوُفر  .إضافة إلذ شرفة أو تراس من غرفة أو غرفتي نوم مع ركن للجلوس ومشاىدة التلفاز وآخر لتناول الطعام،

تقع بناية  .الدكان أيضًا واي فاي وجراج خاص لرانيتُ، بالإضافة إلذ فرصة صيد الأسماك من شواطئ بوصفتَ القريبة
كم من قلعة   15.6كم من شواطئ بوصفتَ،   12.7نادرة للشقق الفندقية بددينة عتُ التًك بوىران الجزائرية على بعُد 

 .كيلو متً من مطار أحمد بن بيلب الدولر  29.2ان، و سانتا كروز وىر 

 :اىم اماكن السياحة في وىران

 :قلعة سانتا كروز

الددينة، ويبدأ  اقلعة سانتا كروز من اىم اماكن سياحية في وىران، وقد بتٌ القلعة الاسبان بعد أن احتلو 
ل الدرجاجو وصولًا إلذ القمة، وتتميز القلعة الطريق إلذ القلعة من وسط الددينة ولؽتد إلذ طرقات متعرجة بزتًق جب

 . بوجود العديد من الدىاليز أسفلها والتي بستد لتصل إلذ شاطئ البحر

 قلعة سانتا كروز 3الصورة 
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 :قصر الباي بوىران

القصر في وسط  ويقع من اىم مناطق سياحية في وىران حيث يقصده العديد من السياح والسكان المحليون،
الددينة وقد بناه محمد باي أحد الحكام العثمانيتُ آن ذاك ليكون مقراً لحكمو، ويعد الآن من افضل اماكن السياحة في 

 . 1وىران

 قصر الباي 4الصورة 
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 :شواطئ وىران

ميز مدينة وىران بدوقعها على البحر، وتتميز الددينة بشواطئها التي تعتبر من اىم اماكن في وىران سياحة تت
تستقطب السياح ، حيث تضم الددينة العديد من الشواطئ وألعها شاطئ بوسفر وشاطئ مرسى الحجاج ، وتعد 

 شواطئ وىران من افضل اماكن السياحة في وىران

 شاطئ من شواطئ وىران 5الصورة 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.urtrips.com/top-oran-beaches/
https://www.urtrips.com/top-oran-beaches/
https://www.urtrips.com/top-oran-beaches/
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 :جنة الاحلام

الاماكن السياحية في وىران، وتعد من أكبر حدائق وىران، وتضم منطقة واسعة برتوي على  أفضلمن 
الدمتعة وتعتبر مقصداً للسياح وسكان الددينة لاعتبارىا من اىم اماكن التًفيو في  الكهربائيةالعديد من الألعاب 

 1.الددينة

 جنة الاحلبم 6الصورة 
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 :مطاعم وىران
لا ريب في أنك ستحتاج أثناء رحلة عن اىم مناطق سياحية في وىران الجزائر إلذ الاستمتاع بوجبة غداء أو 

مطاعم  بأفضليومك بوجبة إفطار لشيزة، وبالتالر سوف تُساعدك ىذه اللبئحة عشاء فريدة، أو رُبدا ستحتاج لبدء 
  ن.بها لتناول الطعام في وىرا ىالدوصوىران في اختيار الدطاعم 

 

 مطعم من مطاعم وىران7الصورة 

 
 

 

 

 

 

https://www.urtrips.com/oran-restaurants/
https://www.urtrips.com/oran-restaurants/
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 الدطلب الثاني: الألعاب الدتوسطية وىران

ىو  ،لألعاب البحر الأبيض الدتوسط الدورة التاسعة عشر ، أو2022توسط دورة ألعاب البحر الأبيض الد
أعلن عن وىران  .الجزائر ،وىران في 2022 يوليو 5 إلذ يونيو 25 حدث دولر متعدد الرياضات اتعقد في الفتًة من

 15 ، فيإيطاليا ،بسكارا بيض الدتوسط فيمدينةً مضيفة في الجمعية العامة للجنة الدولية لألعاب البحر الأ
-51) بنتيجة التونسية صفاقس بعد تغلبها على مدينة الجزائرية ،وىران الدورة تستضيفها مدينة 2015 أغسطس

17)  
يوليو  5يونيو إلذ  25من  ، إلذ الفتًة2021أُجلت ىذه الألعاب بعدما كان من الدقرر إجراؤىا مبدئيًا في صيف 

 ولدبيالتي عطلت التقويم الأ جائحة فتَوس كورونا بسبب 2022
،قبل الانطلبق في  2021أعُلن رسميا عن ترشح مدينة وىران لاستضافة العاب البحر الأبيض الدتوسط عام 

الدخصص لاحتضان الدورة، وقال وزير الرياضة  ولاية وىران عملية بناء الدركب الأولدبي الجديد ببلدية بتَ الجتَ في
ضمن  1975دورة  حتضان الألعاب للمرة الثانية في البلبد بعدأن الجزائر مستعدة لا محمد تهمي الجزائري آن ذاك

الدنافسات  احتضانمساعي السلطات العمومية لتطوير الرياضة عامة واستًجاع مكانة الجزائر العالدية خاصة في 
وكأس  كأس أمم إفريقيا الإقليمية والعالدية، فبجانب التًشح لاحتضان الألعاب الدتوسطية ترشحت الجزائر لاحتضان

  من بتُ الددن الدرشحة في كلب الدلفتُ مدينة وىران وكانت أمم إفريقيا للمحليتُ

 
 ركب الرياضي وىرانالد8الصورة 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7
https://ar.wikipedia.org/wiki/25_%D9%8A%D9%88%D9%86%D9%8A%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/25_%D9%8A%D9%88%D9%86%D9%8A%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/5_%D9%8A%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/5_%D9%8A%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/2022_%D9%81%D9%8A_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B3%D9%83%D8%A7%D8%B1%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B3%D9%83%D8%A7%D8%B1%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%8A%D8%B7%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%8A%D8%B7%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/15_%D8%A3%D8%BA%D8%B3%D8%B7%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/15_%D8%A3%D8%BA%D8%B3%D8%B7%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/2015
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D9%81%D8%A7%D9%82%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D9%81%D8%A7%D9%82%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%D9%86%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%D9%86%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D8%A7%D8%A6%D8%AD%D8%A9_%D9%81%D9%8A%D8%B1%D9%88%D8%B3_%D9%83%D9%88%D8%B1%D9%88%D9%86%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D8%A7%D8%A6%D8%AD%D8%A9_%D9%81%D9%8A%D8%B1%D9%88%D8%B3_%D9%83%D9%88%D8%B1%D9%88%D9%86%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A9_%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A9_%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AD%D9%85%D8%AF_%D8%AA%D9%87%D9%85%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AD%D9%85%D8%AF_%D8%AA%D9%87%D9%85%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_1975
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_1975
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%A3%D8%B3_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%85%D9%85_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%81%D8%B1%D9%8A%D9%82%D9%8A%D8%A9_2019
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%A3%D8%B3_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%85%D9%85_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%81%D8%B1%D9%8A%D9%82%D9%8A%D8%A9_2019
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B7%D9%88%D9%84%D8%A9_%D8%A3%D9%85%D9%85_%D8%A5%D9%81%D8%B1%D9%8A%D9%82%D9%8A%D8%A7_%D9%84%D9%84%D9%85%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%8A%D9%86_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B7%D9%88%D9%84%D8%A9_%D8%A3%D9%85%D9%85_%D8%A5%D9%81%D8%B1%D9%8A%D9%82%D9%8A%D8%A7_%D9%84%D9%84%D9%85%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%8A%D9%86_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B7%D9%88%D9%84%D8%A9_%D8%A3%D9%85%D9%85_%D8%A5%D9%81%D8%B1%D9%8A%D9%82%D9%8A%D8%A7_%D9%84%D9%84%D9%85%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%8A%D9%86_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%84%D9%81:Complexe_sportive_oran.jpg
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 الدول الدشاركة في الألعاب الدتوسطيةجدول 3جدول 

 الدول الدشاركة

  (313) فرنسا 
  (113) قبرص 
  (110) كرواتيا 
  (40) كوسوفو 
  (38) لبنان 
  (14) ليبيا 
  (31) مالطا 
  (191) مصر 
  (137) الدغرب 
  (79) مقدونيا الشمالية 
  (32) مونتينيغرو 
  (176) اليونان 

 

 

  البلد الدستضيف (324) الجزائر 

  (50) ألبانيا 
  (11) أندورا 
  (282) إسبانيا 
  (371) إيطاليا 
  (163) البرتغال 
  (54) البوسنة والذرسك 
  (175) تونس 
  (322) تركيا 
  (20) سان مارينو 
  (139) سلوفينيا 
  (26) سوريا 
  (160) صربيا 

 ي :موقع الإذاعة الوطنية الرسملدصدرا

 التحتية: والبنيةالدنشآت 
بلدية  الجديد، التابع للمركب الأولدبي الجديد الدوجود في الأولدبيملعب ميلود ىدفي  الدلعب الرئيسي للدورة ىو

والختام مع منافسات ألعاب القوى وكرة القدم، كما  الافتتاحالدلعب سيستضيف حفلي  ،ولاية وىران في بتَ الجتَ
 ومستغالز سيق مناطق ولاية وىران والغرب الجزائري كمدينتي ستجرى منافسات الدورة الأخرى في العديد من

 

 
 

 

https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%83%D8%B1%D9%88%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%83%D8%B1%D9%88%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%83%D9%88%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%88_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%83%D9%88%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%88_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%84%D8%A8%D9%86%D8%A7%D9%86_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%84%D8%A8%D9%86%D8%A7%D9%86_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%84%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%84%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B5%D8%B1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B5%D8%B1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D9%82%D8%AF%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%B4%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D9%82%D8%AF%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%B4%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D9%88%D9%86%D8%AA%D9%8A%D9%86%D9%8A%D8%BA%D8%B1%D9%88_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D9%88%D9%86%D8%AA%D9%8A%D9%86%D9%8A%D8%BA%D8%B1%D9%88_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
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https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D8%B1%D8%A8%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D9%88%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D9%88%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%A8%D9%86%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B5%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%82%D8%AF%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%B4%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%A8%D9%84_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B3%D9%88%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%86%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D8%B3%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%8A%D8%B7%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%AA%D8%BA%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%88%D8%B3%D9%86%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%B1%D8%B3%D9%83
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%D9%86%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%86_%D9%85%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%81%D9%8A%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D8%B1%D8%A8%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D9%88%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D9%88%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%A8%D9%86%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B5%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%82%D8%AF%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%B4%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%A8%D9%84_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B3%D9%88%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%86%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D8%B3%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%8A%D8%B7%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%AA%D8%BA%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%88%D8%B3%D9%86%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%B1%D8%B3%D9%83
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%D9%86%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%86_%D9%85%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%81%D9%8A%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D8%B1%D8%A8%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D9%88%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D9%88%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%A8%D9%86%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B5%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%82%D8%AF%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D8%B4%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%A8%D9%84_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B3%D9%88%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%86%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D8%B3%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%8A%D8%B7%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%AA%D8%BA%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%88%D8%B3%D9%86%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%B1%D8%B3%D9%83
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%D9%86%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%86_%D9%85%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D9%86%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%81%D9%8A%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D8%B1%D8%A8%D9%8A%D8%A7
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 آت الرياضية الرئيسية حسب الددينة، الرياضة والسعةقائمة الدنش 4جدول 

-https://web.archive.org/web/20200911123046/http://www.aps.dz/sport/108133الدصدر : موقع وكالة الأنباء الرسمية 
jm-oran-2022-le-nouveau-stade-de-sig-devrait-etre-livre-en-decembre-prochain 

 الرياضة نشأةالد الددينة الولاية
 السعة

 

 ولاية وىران

 وىران

 5,000 كرة الطائرة قصر الرياضات حمو بوتليليس

 40,143 كرة القدم ملعب أحمد زبانة

 بئر الجتَ

 40,000 كرة القدم ملعب ميلود ىدفي

 6,000 السباحة الدائي الأولدبي الدركب

 3,000 التنس مركب التنس

 قاعة الفيلودروم
الدراجات 

 الذوائية
3,000 

 6,000 كرة اليد القاعة متعددة الخدمات

 4,000 الفروسية مركز عنتً بن شداد للفروسية لسانيةا

 2,500 كرة اليد فبراير )القاعة متعددة الخدمات( 24قاعة  أرزيو

 5,400 كرة القدم ملعب مرسى الحجاج مرسى الحجاج

 20,000 كرة القدم ملعب عبد الكريم كروم سيق ولاية معسكر

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%82%D8%B5%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%8A%D8%A7%D8%B6%D8%A7%D8%AA_%D8%AD%D9%85%D9%88_%D8%A8%D9%88%D8%AA%D9%84%D9%8A%D9%84%D9%8A%D8%B3&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%82%D8%B5%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%8A%D8%A7%D8%B6%D8%A7%D8%AA_%D8%AD%D9%85%D9%88_%D8%A8%D9%88%D8%AA%D9%84%D9%8A%D9%84%D9%8A%D8%B3&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%84%D8%B9%D8%A8_%D8%A3%D8%AD%D9%85%D8%AF_%D8%B2%D8%A8%D8%A7%D9%86%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%84%D8%B9%D8%A8_%D8%A3%D8%AD%D9%85%D8%AF_%D8%B2%D8%A8%D8%A7%D9%86%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A6%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%8A%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A6%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%8A%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%84%D8%B9%D8%A8_%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D9%84%D9%85%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%84%D8%B9%D8%A8_%D9%88%D9%87%D8%B1%D8%A7%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D9%84%D9%85%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%B1%D8%B2%D9%8A%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%B1%D8%B2%D9%8A%D9%88
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B1%D8%B3%D9%89_%D8%A7%D9%84%D8%AD%D8%AC%D8%A7%D8%AC
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B1%D8%B3%D9%89_%D8%A7%D9%84%D8%AD%D8%AC%D8%A7%D8%AC
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A9_%D9%85%D8%B9%D8%B3%D9%83%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A9_%D9%85%D8%B9%D8%B3%D9%83%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%8A%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%8A%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%84%D8%B9%D8%A8_%D8%B9%D8%A8%D8%AF_%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%B1%D9%8A%D9%85_%D9%83%D8%B1%D9%88%D9%85
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%84%D8%B9%D8%A8_%D8%B9%D8%A8%D8%AF_%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%B1%D9%8A%D9%85_%D9%83%D8%B1%D9%88%D9%85
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 برنامج ألعاب الدورة:5جدول 

 

 
 يونيو / يوليو

 المنافسة

 الرياضة
24 

 الجمعة

25 

 السبت

26 

 الأحد

27 

 الإثنين

28 

 الثلاثاء

29 

 الأربعاء

30 

 الخميس

1 

 الجمعة

2 

 السبت

3 

 الأحد

4 

 الإثنين

5 

 الثلاثاء

6 

 الأربعاء

 حفل

 

● 

          

● 

 

 النبالة 

     

● ● 5 

     

5 

الجمباز  

 الفني
  

1 1 2 10 

       

14 

ألعاب  

       الموى

7 10 9 12 

   

38 

الريشة  

 الطائرة
  

● 2 ● ● 2 

      

4 

 كرة السلة 

      

● ● ● 2 

   

2 

ينغالبول   

  

● ● ● 12 

       

12 

 الملاكمة 

  

● ● ● ● ● 15 

     

15 

سباق  

       الدراجات

2 

 

2 

    

4 

 الفروسية 

       

1 

 

1 

   

2 

 المبارزة 

         

2 2 2 

 

6 

 كرة المدم 

  

● 

 

● 

 

● 

 

● 

 

● 1 

 

1 

 حفل الاختتام  ●  المنافسات النهائية  ●  المنافسات  ●  حفل الافتتاح  ● 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%85%D8%A8%D8%A7%D8%B2_%D8%A7%D9%84%D9%81%D9%86%D9%8A_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%85%D8%A8%D8%A7%D8%B2_%D8%A7%D9%84%D9%81%D9%86%D9%8A_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D9%82%D9%88%D9%89_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D9%82%D9%88%D9%89_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%8A%D8%B4%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7%D8%A6%D8%B1%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%8A%D8%B4%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7%D8%A6%D8%B1%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%84%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%86%D8%BA_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%84%D8%A7%D9%83%D9%85%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A8%D8%A7%D9%82_%D8%A7%D9%84%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%AC%D8%A7%D8%AA_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A8%D8%A7%D9%82_%D8%A7%D9%84%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%AC%D8%A7%D8%AA_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A8%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%82%D8%AF%D9%85_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
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 كرة اليد 

   

● ● 

 

● ● ● 

 

● 

 

2 2 

 الجودو 

     

5 4 5 

     

14 

 الكاراتيه 

  

6 4 

         

10 

الملاحة  

    الشراعية

● ● ● ● ● 

 

4 

   

4 

 الرماية 

    

● 3 2 2 2 2 

   

11 

 السباحة 

       

7 8 8 7 8 

 

38 

كرة  

 الطاولة
  

● 2 ● ● 2 

      

4 

 التايكوندو 

         

4 4 

  

8 

كرة  

    المضرب

● ● ● 2 2 

     

4 

كرة  

 الطائرة
  

● ● ● 

 

● ● ● 

 

2 

  

2 

 1 ● ● ● ● ● ● كرة الماء 

      

1 

رفع  

 الأثمال
       

4 4 4 4 

  

16 

 المصارعة 

  

● 5 6 6 

       

17 

 مجموع

  

7 14 8 36 22 51 25 39 19 11 2 

234 
المجموع 

 التراكمي
  

7 21 29 65 87 138 163 202 221 232 234 

 موقع الإذاعة الوطنية الرسمي الدصدر :
 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%AF_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%AF%D9%88_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D9%87_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%A8%D8%AD%D8%A7%D8%B1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%A8%D8%AD%D8%A7%D8%B1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%85%D8%A7%D9%8A%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D8%A8%D8%A7%D8%AD%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7%D9%88%D9%84%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7%D9%88%D9%84%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%A7%D9%8A%D9%83%D9%88%D9%86%D8%AF%D9%88_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B6%D8%B1%D8%A8_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B6%D8%B1%D8%A8_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7%D8%A6%D8%B1%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%A7%D8%A6%D8%B1%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A7%D8%A1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D9%81%D8%B9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AB%D9%82%D8%A7%D9%84_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D9%81%D8%B9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AB%D9%82%D8%A7%D9%84_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B5%D8%A7%D8%B1%D8%B9%D8%A9_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
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 جدول توزيع الديداليات:6جدول 

 الإجمالي برونزية يةفض ذهبية بلد المرتبة

 159 61 50 48 إيطاليا  1

 108 37 26 45 اتركي  2

 81 36 24 21 فرنسا  3

 53 16 17 20 *الجزائر  4

 66 25 25 16 إسبانيا  5

 51 23 15 13 مصر  6

 31 11 7 13 صربيا  7

 31 10 11 10 اليونان  8

 25 8 10 7 البرتغال  9

 27 13 8 6 تونس  10

 23 9 8 6 سلوفينيا  11

 23 10 7 6 كرواتيا  12

 14 7 2 5 قبرص  13

https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D9%8A%D8%B7%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D9%8A%D8%B7%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D8%B3%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
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 الإجمالي برونزية يةفض ذهبية بلد المرتبة

 7 0 3 4 سوريا  14

 33 17 13 3 المغرب  15

 6 3 0 3 كوسوفو  16

 6 3 1 2 سان مارينو  17

 4 1 1 2 ألبانيا  18

 8 6 0 2 البوسنة والهرسك  19

 7 2 4 1 الجبل الأسود  20

 3 2 0 1 مقدونيا  21

 1 0 0 1 موناكو  22

 1 0 1 0 مالطا  23

 1 1 0 0 يبيال  24

 769 301 233 235 بلد( 42الإجمالي )

 الدصدر : 

https://results.oran2022.dz/#/general-medals 
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https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%84%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%84%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%A7_%D9%81%D9%8A_%D8%A3%D9%84%D8%B9%D8%A7%D8%A8_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AD%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D9%8A%D8%B6_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B7_2022&action=edit&redlink=1
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 جدول قنوات بث أحدات الألعاب الدتوسطية7جدول 

 جهة البث البلد أو المنطقة

 الدؤسسة العمومية للتلفزيون الجزائر 

 ]الإلصليزية[ الإذاعة والتلفزيون الألباني ألبانيا 

 ]الإلصليزية[ إذاعة وتلفزيون أندورة أندورا 

 ]الإلصليزية[ إذاعة وتلفزيون البوسنة والذرسك البوسنة والذرسك 

 ىيئة البث القبرصية قبرص 

 أون تايم سبورتس مصر 

 فرانس تيليفيزيون فرنسا 

 ىيئة البث اليونانية اليونان 

 بي إن سبورتس العربية الوطن العربي 

 الشركة الوطنية للئذاعة والتلفزة الدغرب 

 إذاعة وتلفزيون البرتغال البرتغال 

 مؤسسة الإذاعة والتلفزيون التًكية تركيا 

 L'UER conclut un accord de droits inédit sur les Jeux Méditerranéens الدصدر :

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%85%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A9_%D9%84%D9%84%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_(%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%85%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A9_%D9%84%D9%84%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_(%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%84%D8%A8%D8%A7%D9%86%D9%8A&action=edit&redlink=1
https://en.wikipedia.org/wiki/RTSH
https://en.wikipedia.org/wiki/RTSH
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%86%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%86%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A3%D9%86%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A3%D9%86%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A7&action=edit&redlink=1
https://en.wikipedia.org/wiki/R%C3%A0dio_i_Televisi%C3%B3_d%27Andorra
https://en.wikipedia.org/wiki/R%C3%A0dio_i_Televisi%C3%B3_d%27Andorra
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%88%D8%B3%D9%86%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%B1%D8%B3%D9%83
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%88%D8%B3%D9%86%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%B1%D8%B3%D9%83
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%88%D8%B3%D9%86%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%B1%D8%B3%D9%83&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%88%D8%B3%D9%86%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%B1%D8%B3%D9%83&action=edit&redlink=1
https://en.wikipedia.org/wiki/Radio_and_Television_of_Bosnia_and_Herzegovina
https://en.wikipedia.org/wiki/Radio_and_Television_of_Bosnia_and_Herzegovina
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%8A%D8%A6%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AB_%D8%A7%D9%84%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%8A%D8%A6%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AB_%D8%A7%D9%84%D9%82%D8%A8%D8%B1%D8%B5%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B5%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B5%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D9%86_%D8%AA%D8%A7%D9%8A%D9%85_%D8%B3%D8%A8%D9%88%D8%B1%D8%AA%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D9%86_%D8%AA%D8%A7%D9%8A%D9%85_%D8%B3%D8%A8%D9%88%D8%B1%D8%AA%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%86%D8%B3%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D8%A7%D9%86%D8%B3_%D8%AA%D9%8A%D9%84%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D8%A7%D9%86%D8%B3_%D8%AA%D9%8A%D9%84%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%8A%D8%A6%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AB_%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%8A%D8%A6%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%AB_%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%88%D9%86%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D8%B7%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D8%B7%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%8A_%D8%A5%D9%86_%D8%B3%D8%A8%D9%88%D8%B1%D8%AA%D8%B3_%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%8A_%D8%A5%D9%86_%D8%B3%D8%A8%D9%88%D8%B1%D8%AA%D8%B3_%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%88%D8%B7%D9%86%D9%8A%D8%A9_%D9%84%D9%84%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D8%A9_(%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%88%D8%B7%D9%86%D9%8A%D8%A9_%D9%84%D9%84%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D8%A9_(%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%BA%D8%B1%D8%A8)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%AA%D8%BA%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%AA%D8%BA%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%AA%D8%BA%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%AA%D8%BA%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%B0%D8%A7%D8%B9%D8%A9_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%B2%D9%8A%D9%88%D9%86_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%83%D9%8A%D8%A9
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 الدبحث الثاني: الدراسة الإحصائية 
 لأول: أدوات الدراسة الإحصائية الدطلب ا

 مجتمع الدراسةالفرع الأول: 

في البلبد. ومع التًكيز على  58يتميز لرتمع الدراسة في الجزائر بتنوعو وتوزعو الجغرافي عبر جميع الولايات الـ

الجغرافية وثقافاتهم  ولاية وىران والدناطق المجاورة لذا، نظرًا لطبيعة الدراسة، لؽثل ىؤلاء الافراد تنوعًا في مواقعهم

وجنسياتهم وابذاىاتهم. بالإضافة إلذ ذلك، فإنهم يدركون ويشعرون بألعية التسويق الذي يتم تنفيذه من قبل مدراء 

 التسويق في الدؤسسات الاقتصادية، وذلك عبر استخدام الاحداث .

 عينة الدراسة الفرع الثاني: 

فرد ذلك اعتمادا على  120د تصميم الاستبيان بحجمها عن عشوائية حيث حددناعينة اعتمدنا على 

 العالدي.الدراسات السابقة وأساليب التحليل 

 أدوات جمع البيانات الفرع الثالث: 

تم الاعتماد في دراستنا على استمارة الاستبيان الإلكتًونية التي تعتمد على الشبكة العنكبوتية لجمع البيانات 

 السياحية.ث الذي يهدف لدراسة وقياس دور تسويق بالأحداث في ترويج الوجهة الديدانية، وذلك نظرًا لطبيعة البح

يتطلب ىذا النوع من الاستبيانات الشمولية، وبالتالر لا لؽكن الاعتماد على النسخة الورقية لتشمل معظم مناطق 

لحصول على النتائج، وولايات البلبد. يتميز ىذا النوع من الاستبيانات بسهولة وسرعة تعبئتها، وسهولة وسرعة ا

 بالإضافة إلذ تكلفتو الدنخفضة مقارنة بالطريقة التقليدية الورقية.
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 تصميم واعداد الاستبيان الفرع الرابع: 

  الاستبيان:مقدمة   -1

 حيث يوضح الباحث النقاط التالية وىي كالاتي:

 اسم الدؤسسة  -

 الغرض العلمي لذذا الاستبيان؛ -

 لاستبيان؛طمأنة المجيب بسرية ىذا ا -

 توضيح طريقة اجابة الدبحوثتُ على فقرات الاستبيان؛ -

 شكر الباحث للمبحوث على تعاونو. -

 مضمون الاستبيان  -2

وينقسـم ىـذا الجـزء بـدوره علـى الاقـل الذ قسـمتُ حيـث يشـمل القسـم الاول علـى الاسـئلة الدتعلقـة بشخصـية المجيب  

  20سـم الثـاني يشـمل أسـئلة الاسـتبيان ذات لغـة سـهلة وسـليمة واشـتملت علـى أسئلة امـا الق 3وكانت عبارة عن 

 لزورين ىي   سؤال تنقسم على 

 علبقة التسويق الحدث بالسياحة -

 دور الألعاب الدتوسطية في وىران في ترويج الوجهة السياحية -

ـرث الخماسـي يتـدرج مـن موافق بساما الذ غتَ كل اسـئلة الاسـتبيان مغلقـة متعـددة الخيـارات باسـتخدام مقيـاس ليك

 موافق بساما مرورا بحيادي و موافق وغتَ موافق.
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 أساليب التحليل الاحصائية الدستخدمة: -3

 من أساليب التحليل الإحصائي الدستخدمة في دراستنا كالآتي: 

 الإحصاءات الوصفية مثل التحليل الوصفي: يستخدم لتلخيص وتصفية البيانات الدتاحة بشكل كمّي. يشمل مثلًب 

 الدتوسط والالضراف الدعياري والتًددات والتوزيعات.

اختبار الفرضية الإحصائية: يهدف إلذ اختبار فرضية لزددة حول العلبقة بتُ الدتغتَات. يشمل مثلًب اختبار الفرضية 

 باستخدام اختبار التحوّف أو برليل التباين.

بيانات وبرليلها على مستوى لرموعات أو فئات معينة. يشمل مثلًب التحليل التحليل التجميعي: يستخدم لتجميع ال

 التجميعي وبرليل الفئات.

 :إختبار صدق وثبات فقرات الاستبيان

اختبار صدق وثبات فقرات الاستبيان ىو إجراء يهدف إلذ تقييم صدقية وثباتية الفقرات الدستخدمة في استبيان. يتم 

 إحصائية واختبارات على البيانات التي تم جمعها باستخدام الاستبيان. ذلك عن طريق إجراء برليلبت

  صدق الفقرات:

يتعلق بقياس مدى قدرة الفقرات على قياس الدفاىيم أو الدتغتَات التي تهدف إليها بشكل دقيق. لؽكن استخدام عدة 

 طرق لتقييم صدق الفقرات، بدا في ذلك:

م الفقرات من قبل خبراء في المجال للتأكد من أنها تبدو صحيحة (: تقييFace validityالتحليل الوجهي )

 ومناسبة للغرض الدطلوب.
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(: يتضمن تقييم لزتوى الفقرات للتأكد من تغطيتها الشاملة للمفاىيم الدراد Content validityصدق الدظهر )

 قياسها.

الدرجحة لقياسها ولؽكن استخدام (: يقيس مدى ارتباط الفقرات بالدفاىيم Construct validityصدق البناء )

 تقنيات إحصائية مثل التحليل العاملي لتقييم صدق البناء.

  ثبات الفقرات:

يتعلق بددى استقرار الفقرات في قياس الدفاىيم على مر الزمن أو في ظروف لستلفة. لؽكن استخدام عدة طرق لتقييم 

 ثبات الفقرات، بدا في ذلك:

(: يشمل إعادة إجراء الاستبيان على عينة لشاثلة من الأفراد في Test-retest reliabilityاختبار الثبات الزمتٍ )

 وقتتُ لستلفتُ وحساب معامل الارتباط بتُ النتائج لتقييم مدى استقرار الفقرات.

(: يتم برليل البيانات باستخدام تقنيات مثل Internal consistency reliabilityثبات الانقسام الداخلي )

 ( لتقييم ثبات الفقرات ضمن الاستبيان.Cronbach's alphaالانتقال )معامل 

(: يستخدم في حالة وجود عدة مقيّمتُ للفقرات، Inter-rater reliabilityثبات الانتقال بتُ الدقياستُ )

 ويقيس مدى اتفاقية نتائج التقييم بينهم.

وضمان أنها تقيس الدفاىيم الدرجوة بدقة وثبات.  تهدف ىذه الإجراءات إلذ التحقق من جودة الفقرات في الاستبيان

لغب أن يتم تطبيق ىذه الاختبارات قبل استخدام الاستبيان في الأبحاث أو الدراسات لضمان صحة وموثوقية 

 النتائج.
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 النتائج ومناقشةالدطلب الثاني: عرض 

 :تحليل نتائج الاستبيان

 كآتي:أجل برليل النتائج وكانت   من spss23باستعمال  قمنابحيث فرد  120بنسبة لدراستنا بلغ أفراد العينة 

 المحور الأول: علاقة التسويق الحدث بالسياحة:

 المحور إلذ جزئتُ  تم تقسيم ىذا

 الجزء الأول: تأثير التسويق بالحدث على الوجهة السياحية

 وىي كالآتي:أسئلة  6تضمن ىذ الجزء 

 الوجهات السياحية من قبلسمعت عن التسويق بالأحداث كوسيلة لتًويج  -

 تعتقد أن التسويق بالأحداث لؽكن أن يكون فعالا في ترويج الوجهات السياحية -

 سبق لك أن شاركت في فعاليات سياحية أو فعاليات تسويق بالأحداث -

 تعتقد أن الفعاليات التي تهتم بالتسويق السياحي لؽكن أن تؤثر على قراراتك في السفر  -

 فعاليات سياحية لؽكن أن لغذب الزوار إلذ الوجهات السياحيةتعتقد أن الإعلبن عن  -

تعتقد أن الفعاليات التي تعتمد على التسويق بالأحداث لؽكن أن تساعد في تعزيز صورة الوجهة  -

 السياحية؟
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 يظهر  في الجدول  أدناه  Cronbach's Alphaبنسبة للجزء  الأول حساب  معامل   

 بنسبة للجزء الأول  من المحور  الأول Cronbach's Alphaمعامل 8جدول 
Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.914 6 

 spssالدصدر: لسرجات برنامج 

 الجزء الثاني : اتجاىات السائح في ما يتعلق بالوجهة السياحية:

 أسئلة  وىي كالآتي : 6تضمن ىذا المحور 

 ر إلذ وجهات سياحية تعلن عن فعاليات سياحية على مدار العامتفضل السف -

 تعتقد أن الحدث لؽكن أن يكون لزفزًا لحجز رحلة سياحية -

 سبق لك أن اختًت وجهة سياحية بناء على حدث معتُ يقام في تلك الوجهة -

 لسياحيةتعتقد أن التسويق بالأحداث لؽكن أن يساعد في زيادة عدد السياح الوافدين إلذ الوجهات ا -

 ىل تفكر في تغيتَ وجهة سفرك بناء على الفعاليات الثقافية والتًفيهية الدقامة في تلك الوجهة؟ -

تعتقد أن تسويق الوجهة السياحية من خلبل الأحداث الثقافية والتًفيهية لؽكن أن يساعد في زيادة عدد  -

 السياح الوافدين إلذ الوجهات السياحية
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 يظهر  في الجدول  أدناه Cronbach's Alphaمعامل     بنسبة للجزء  الثاني حساب

 بنسبة للجزء الثاني من المحور الأول Cronbach's Alphaمعامل  9جدول 

 

 

 

 spssالدصدر: لسرجات برنامج 

 الدتوسطية في وىران في ترويج الوجهة السياحيةالمحور الثاني :دور الألعاب 

 أسئلة  وىي كالآتي :  8تضمن ىذا المحور 

 سافرت إلذ وىران خلبل فتًة إقامة الألعاب الدتوسطية -

 تعتقد أن الألعاب الدتوسطية في وىران كانت فعالة في ترويج الوجهة السياحية -

 ةتفكر أن الألعاب الدتوسطية شكلت جذبًا سياحيًا للمدين -

 تظن أن الألعاب الدتوسطية في وىران  كانت تستحق الزيارة -

 تعتقد أن الألعاب الدتوسطية في وىران سالعت في تعزيز الاقتصاد المحلي -

 الألعاب الدتوسطية في وىران لؽكن أن تزيد من جاذبية الوجهة السياحية في الدستقبل -

 ة الإلغابية لوىران كوجهة سياحية؟ تعتقد أن الألعاب الدتوسطية لؽكن أن تساعد في تعزيز الصور  -

 الألعاب الدتوسطية لؽكن أن تكون فرصة للبحتفال بالثقافة والتًاث المحلي في وىران؟ -

 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.519 6 
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 فالجدول:كما ىي  Cronbach's Alpha حساب معاملنتائج 

 بنسبة لمحور الثاني Cronbach's Alphaمعامل 10جدول 

 

 

 

 

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

 اختبار ترابط الدتغيرات: 

 بنسبة لتًابط متغتَات الاستبيان لؽكن تلخيصها كالآتي : 

 نسبة ترابط الدتغتَات 11جدول 

تأثتَ التسويق بالحدث على  المحاور
 الوجهة السياحية

 

ابذاىات السائح في ما يتعلق 
 بالوجهة السياحية

 

دور الألعاب الدتوسطية في 
وىران في ترويج الوجهة 

 السياحية
تأثتَ التسويق بالحدث على الوجهة 

 السياحية
 

 
1 

0.704** 0.423 

ابذاىات السائح في ما يتعلق بالوجهة 
 السياحية

 

0.704** 1 0.559 

 دور الألعاب الدتوسطية في وىران في
 ترويج الوجهة السياحية

0.423 0.559 1 

 spssالدصدر: لسرجات برنامج 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

5.5.1 5 
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لشا نلبحظو ىنالك علبقة طردية بتُ  ابذاىات السياح وتسويق  الأحداث حيث يبرىن الجدول تأثتَ التسويق  على 

ذا نظرا لاختلبف تغتَ الثالث وىفي حتُ نلبحظ علبقة ترابط ضئيلة بتُ الد، السائح فيما يتعلق  بالوجو السياحية

 طبيعة الدتغتَين
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 التحليل الوصفي:

 في ىذ الجزء  سنتطرق  إلذ  برليل  كل سؤال من أسئلة الاستبيان بطريق  برليلية حسب نتائجو  

 توزيع الدبحوثتُ حسب الجنس 12جدول 

ة  الجنس امؼدد امنس بة المئوً

 ذهور 61 54.2%

ناث 11 45.8%  ا 

 المجموع 120

 spss الدصدر: لسرجات برنامج

% من 54.2% من الدبحوثتُ بسثل الإناث ومقابل نسبة  45.8من خلبل الجدول نلبحظ أن نسبة 

كون الاستبيان كان  وىذا  نظرا  ل  وىذا يدل على أن الاستبيان شمل كلب جنستُ بنسبة متقاربة الدبحوثتُ الذكور

 س  جمع كلب الجنستُالكتًوني والحدث الددرو 

 

 توزيع الدبحوثتُ حسب الجنس  9 شكلال

 توزيع المبحوثين حسب الجنس
 

 ذكور

 إناث
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 توزيع الدبحوثتُ حسب السن 7 الجدول

 
ة  امسن امؼدد امنس بة المئوً

 س نة 21أ كل من  51 2%..2

 س نة 55-21من  52 26.2%

 س نة 5.-55من 26 25.2%

 س نة 15-5.من .5 55.2%

 ةس ن 15أ نثر من  55 55.5%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

سنة بينما تليها نسبة  25من الدبحوثتُ أعمارىم أقل من  %29.2من خلبل نتائج الجدول يتبتُ أن نسبة 
 40-31من الدبحوثتُ من فئة من %21.7سنة فيما  لصد نسبة  30-25من الدبحوثتُ من لفئة العمرية  26.7%

سنة  لشا يدل على  تباين  50من فئة أكثر من  %10.8ونسبة  50-41فئة من   %11.7سنة  تليها نسبة 
 حيث شملت الدراسة فئات سنية لستلفة أعمار العينة 

 

 توزيع الدبحوثتُ حسب العمر10 شكلال

 

 سنة 25ألل من 

 سنة 30-25من 

 سنة 40-31من

 سنة 50-41من

 سنة 50أكثر من 
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 توزيع الدبحوثتُ حسب الدستوى التعليمي 8جدول 
ة  المس خوى امخؼويمي امؼدد امنس بة المئوً

بخدائي 5 5.5%  ا 

 مذوسط . 2.1%

 ثاهوي .5 51.5%

 ثلني سامي 55 51%

 خامؼي 5. 51.5%

 مهندس 55 21%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

من أفراد العينة من الدستوى الجامعي وىي الأكثر مشاركة  %35.8من خلبل الجدول تبتُ لنا أن نسبة 
من  %15لشثلة في فئة الدستوى الثانوي وبعدىا لصد  %15.8 حتُ لصد نسبة من الدهندستُ في % 25تليها نسبة 

وىذا دليل  على أن الدستوى مستوى ابتدائي  % 0.8و  %7.5مستوى التقتٍ سامي  وبنسبة أقل فئة الدتوسط 
 الذي لؽلكو غالبية أفرد العينة عالر ولؽكن أخد اجابتهم في ىذه الدراسة

 

 توزيع الدبحوثتُ حسب الدستوى التعليمي11 شكلال

 إبتدائي

 متوسط

 ثانوي

 تمني سامي

 جامعي

 مهندس
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 1السؤال  توزيع أفراد العينة حسب إجابات 9جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 26 25.2%

 موافق 55 21.5%

 حِادي 55 2%..

 غير موافق 22 22.1%

 غير موافق تماما 21 25.5%

 المجموع 525

 spss المطدر: مخرخات برنامج

من خلبل نتائج الجدول نلبحظ أن  ما يقارب نصف أفراد العينة  على  علم سابق  بالتسويق بالأحداث  
بتُ موافق بساما وموافق  على توالر بينما لصد نسبة  % 31و  26كوسيلة لتًويج الوجهات السياحية بسثل في نسبة 

بتُ غتَ موافق وموافق بساما  % 22.5و 20.8حيادي فيما لؼص ىذا السؤال وفي الأختَ لصد أن نسبة   9.2%
 ما لؽكن استخلبصو أنا النتائج كانت كما ىي نظرا  إلذ أن غالبية أفراد العينة سياح  عنها  يسمعواىم الذين لد 

 

 1توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 12 لشكلا

 موافك تماما

 موافك

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 2ال توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤ  10جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما .2 2%..2

 موافق 22 22.1%

 حِادي 25 56.2%

 غير موافق .2 25%

 غير موافق تماما 25 56.2%

 المجموع 120

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

لؽكن أن يكون  من خلبل نتائج الجدول نلبحظ أن نسبة معتبرة من أفراد العينة تؤيد  أن التسويق بالأحداث
% بتُ موافق و موافق بسام على توالر بينما  24.2و  22.5فعالا في ترويج الوجهات السياحية بذسد ىذا في نسبة 

من الأفراد  غتَ  %20إلذ  16.7% حيادي فيما لؼص ىذا السؤال وفي الأختَ لصد أن نسبة 16.7لصد نسبة 
لؽكن الحكم  على النتائج على  لوجهات وعلبقتها بالأحداثموافق بساما و غتَ موافق  وىذا لؼتلف حسب طبيعة ا

 أنها متباينة وىذا راجع إلذ اختلبف  وجهات النظر لدى أفراد العينة 

 

 2زيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال تو 13 شكلال

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 3وزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 13بذدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 26 25.2%

 موافق 26 25.2%

 حِادي .5 55.2%

 غير موافق .2 25%

 غير موافق تماما 55 21%

 المجموع 120

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

أو من خلبل نتائج الجدول نلبحظ أن ما يقارب نصف أفراد العينة سبق لو أن شارك في فعاليات سياحية 
% بتُ موافق و  موافق بسام بتساوي وىذا دليل على أن أفراد 21.7فعاليات تسويق بالأحداث يظهر ىذا في نسبة 

% حيادي فيما لؼص ىذا السؤال وفي الأختَ 11.7العينة لديهم اىتمام بهذا النوع من الفعاليات بينما لصد نسبة 
لشا يؤكد  على  يات وافق بساما   أي أنهم لد يشاركو في فعالمن الأفراد غتَ موافق و غتَ م %25إلذ  20لصد أن نسبة 

وىذا راجع  إلذ أن غالبية أفراد العينة سياح والذدف من السياحية ىو التًفيو ومن وسائل التًفيو  تباين الأراء بتُ الأفراد
 السياحية   الدشاركة في الفعاليات

 

 3حسب إجابة السؤال  لدبحوثتُتوزيع ا14 شكلال

 موافك تماما

 موافك

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 4توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 14جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 55 5.5%

 موافق .5 55.2%

 حِادي 2 1.5%

 غير موافق 15 2%...

 غير موافق تماما 56 55%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

خلبل الجدول نلبحظ أن غالبية أفراد العينة أن الفعاليات التي تهتم بالتسويق السياحي لا تؤثر على  من
إجابتهم كانت بتُ غتَ موافق وغتَ موافق بساما  في حتُ لصد نسبة  %74.2قرارىم في السفر   حيث لصد نسبة 

ا يدل عدم تأثرىم  بالفعاليات الدماثلة  بتُ موافق وموافق بساما وىذ 20%حيادي وفي الأختَ بنسبة قليلة  %5.8
وىذا يرجع إلذ اختلبف أسباب السفر فمنهم من يسافر للعمل أو زيارة الأقارب ولكن ىذا حسب رأي أفراد العينة 
 لا يعتٍ انها قاعدة عامة 

 

 4زيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال تو 15الصورة 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 5توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال  15جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما .5 25.5%

 موافق 55 1.5%4

 حِادي 2 5.8%

 غير موافق 14 55.2%

 غير موافق تماما 55 5.5%

 المجموع 120

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

اد العينة يعتقدون أن الإعلبن عن فعاليات سياحية لؽكن من أفر  %74.1من خلبل الجدول لصد أن نسبة 
تعارض ىذه الفكرة  في حتُ تبقى نسبة % 20أن لغذب الزوار إلذ الوجهات السياحية في لصد نسبة قليلة متمثلة في 

ذا لؽكن اعتبار العلبن عنها ىو جوىر بداية التسويق  للوجهة السياحية ولذلك كانت النتائج تؤيد ى حيادية. 5.8%
 الرأي

 

 5توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 16الصورة 

 

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 6توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 16جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 25 52.1%

 موافق .. 5.5%.

 حِادي 51 52.1%

 غير موافق 25 2%..5

 غير موافق تماما 52 55%

 المجموع 120

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

أفراد العينة يعتقد أن الفعاليات التي تعتمد على التسويق  ل الجدول نلبحظ أن ما يقارب نصف من خلب
 %12.5في حتُ كان ىنالك نسبة  %58.3بالأحداث لؽكن أن تساعد في تعزيز صورة الوجهة السياحية بنسبة 

وىذا راجع الذ اختلبف  %39.2ما ما تبقى من أفراد العينة فبعظهم يعتقد أنو ليست طريقة فعالة بنسبة حيادي أ
الآراء حيث منهم من شهد على تأثتَ التسويق بالحدث على الوجهة السياحية في حتُ لصد من لاحظ أنو لا يوجد 

 تغيتَ 

 

 6إجابة السؤال توزيع الدبحوثتُ حسب 17الصورة 

 موافك تماما

 موافك

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 7توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال  17جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما .2 25%

 موافق 55 21%

 حِادي . 2.1%

 غير موافق 55 21.5%

 غير موافق تماما 26 25.2%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

تفضل السفر إلذ وجهات سياحية تعلن عن  %45و الجدول لصد تباين بتُ  أفراد العينة   فنسبة لشن يبن
  % 7.5نسبة في حتُ  %47.5في حتُ من يعارضون ىذا الدفهوم كانو بنسبة  حية على مدار العام فعاليات سيا

 فر من  شخص لاخرلؽكن اعتبار النتائج تناقض في أراء الافراد حيث بزتلف تفضيلبت السكانت حيادية 

 

 7توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 18الصورة 

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 8توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 16جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما .. 56.2%

 موافق 22 22.1%

 حِادي 55 2%..

 غير موافق 21 25.5%

 تماماغير موافق  55 55.5%

 المجموع 120

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

ما يلبحظ من نتائج الجدول أن نسبة كبتَة من أفراد العينة تعتقد أن الحدث لؽكن أن يكون لزفزاً لحجز 
بتُ موافق بساما و موافق وىذ مؤشر جيد على أن أفراد العينة  %22.5و   %36.7رحلة سياحية وىذا بنسبة 

بتُ غتَ موافق  %10.8و  20.8اختلبفها تليها أما بنسبة لدن يعارضون فكانت نسبهم   يهتمون بالأحداث على
غالبا  ما لصد أن الأشخاص لػجزون رحلبت فقط من  حيادي % 9.2في حتُ كان ىناك نسبة  وغتَ موافق بساما

  أجل الدشاركة في الاحداث الدهم وىذا جلي  من إجابات افراد العينة 

 

 8توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 19شكلال

 موافك تماما

 موافك

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 9توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 18جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 65 15%

 موافق 26 25.2%

 حِادي 55 2%..

 غير موافق 55 55.5%

 غير موافق تماما 55 5.5%

 عالمجمو  525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

من هخائج الجدول نجد أ ن وس بة  هبيرة من أ فراد امؼَنة س بق لهم أ ن اخذارو وجهة س َاحِة بناء ػلى حدث مؼين ًلام في ثلك اموجهة حِر  

لهم ذلك بنس بة وامللة منهم من لم ٌس بق  %2..بين موافق وموافق تماما في حين ىنالك وس بة محاًدة تمثوت في  %25.2بوغت وسبتهم 

ؼخبر المشارنة في الاحداث من افطل اموسائل  فلط 5%..5 وىذا راحع بعبَؼة الحال الى  رغبة الافراد في امترفِو وتخفِف امضغوط  وً

 لذلك

 

 9توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 20 شكلال

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 10توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال  18جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 25 25.5%

 موافق .. 56.2%

 حِادي 55 2%..

 غير موافق 55 51%

 غير موافق تماما .5 51.5%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

اعد في الجدول يوضح أن نسبة معتبرة من أفراد العينة ىي التي تعتقد أن التسويق بالأحداث لؽكن أن يس
وكان أقلية أفراد العينة معارضتُ للفكرة   %60زيادة عدد السياح الوافدين إلذ الوجهات السياحية والتي كانت بنسبة 

لؽكن استنتاج ان التسويق بالأحداث يلعب دور مهم في حيادية  %9.2% في حتُ كان ىنالك نسبة 30.8بنسبة 
 تأثتَه كبتَ جذب السياح الذ الوجهة كلما كان الحدث أكبر كانت

 

 10توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 21شكلال

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 11توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 19جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما .5 25.5%

 موافق .5 51.5%

 حِادي 52 2%..5

 غير موافق 25 25.5%

 غير موافق تماما 22 55.5%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

نلبحظ من خلبل الجدول أن ىنالك تباين من حيث تغيتَ وجهة السفر بناء على الفعاليات الثقافية 
بساما  العينة موافقمن أفراد  %44.1والتًفيهية الدقامة في تلك الوجهة من وجهة نظر أفراد العينة حيث كانت نسبة 

% في حتُ كان ىناك نسبة 41.6او موافق على السؤال في وبنسبة أقل ىم الأفراد الذين يعارضون بلغت نسبتهم 
 يرجع ىذا التباين الذ اختلبف ميول افراد العينة  حيادي  14.2%

 

 11توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 22 شكلال

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 12توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 20جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 25 25.5%

 موافق .2 25%

 حِادي 25 52.1%

 غير موافق 25 52.1%

 غير موافق تماما 26 25.2%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

قد أن تسويق الوجهة السياحية من خلبل الأحداث الثقافية والتًفيهية  تعت الجدول  لؽثل نسب افراد العينة التي
بتُ  موافق   %43.3والرياضية لؽكن أن يساعد في زيادة عدد السياح الوافدين إلذ الوجهات السياحية بنسبة  

ترجع دي حيا %17.5وكانت بنسبة بتُ غتَ موافق  وغتَ موافق  بساما  %39.2وموافق  بساما في  حتُ  لصد نسبة 
ىذه النتائج الذ كون افراد العينة منهم من يزوج الوجهة مرة واحدة وقد لا يزورىا الذ بعد مدة ومنهم من يداوم الزيارة 

 ويلبحظ اختلبف الطارئ عليها 

 

 12توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 23 لشكلا

 

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما



 الفصل الثاني:                                                الاطار التطبيقي والتحليل الاحصائي

97 
 

 13أفراد العينة حسب إجابات السؤال  توزيع21جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 25 25.5%

 موافق 2. 2%..5

 حِادي 22 55.5%

 غير موافق 51 2.1%

 غير موافق تماما 5 6.2%

 المجموع 525

 

قامة الألعاب من نتائج الجدول نستنتج أن نسبة كبتَة من أفراد العينة سافرت إلذ وىران خلبل فتًة إ
وىذا  فقط %9.2أقليلة الأقلية بنسبة  ىم ايسافرو حيادي أم من لد  %18.3في حتُ ىنالك  %62.5الدتوسطية 

 ىو الدطلوب كون الاستبيان استهدف ىذه الفئة خاصة

  

 

 13توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 24 شكلال

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 14حسب إجابات السؤال  توزيع أفراد العينة 22جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 52 2%..5

 موافق 15 2%...

 حِادي 6 1%

 غير موافق .2 2%..2

 غير موافق تماما 51 52.1%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

ة في وىران كانت فعالة في نلبحظ من خلبل الجدول أن نسبة عالية ىي التي تعتقد أن الألعاب الدتوسطي
كانت حيادية وبنسبة ضئيلة ىم   %10.6في حتُ لصد نسبة    %58.4ترويج الوجهة السياحية حيث بلغت نسبة 

بزتلف أراء الافراد حسب نظرة الشخص الذ الفاعلية  حيث  ىنالك من ينظر الذ  %36.7الذين يعارضون بنسبة 
 انا الحدث  كبتَ ويتوقع اثار أكبر 

 

 14توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 25 لشكال

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 15توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال  23جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 15 5.2%.

 موافق 15 2%...

 حِادي 2 5.2%

 غير موافق 55 5.5%

 غير موافق تماما 1 2%..

 المجموع 525

 spssدر: مخرخات برنامج المط

في  %85.9الجدول يبتُ نسبة التي تفكر أن الألعاب الدتوسطية شكلت جذبًا سياحيًا للمدينة بنسبة بلغت 
وىذا مكانا جلي   %12.5كانت حيادية وبنسبة ضئيلة  لصد من يعتقدون  عكس ذلك بنسبة    %1.7حتُ 

 حيث  لاحظنا تنوع واختلبف السياح في تلك الفتًة 

 

 15توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 26 شكللا

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 16توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 22جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما .. 5.5%.

 موافق 6. 55.5%

 حِادي 2 5.2%

 غير موافق 52 55%

 تماما غير موافق 55 2%..

 المجموع 120

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

تستحق الزيارة حيث  وىران كانتنلبحظ من خلبل الجدول أن نسبة عالية تظن أن الألعاب الدتوسطية في 
من أفراد العينة وىي نسبة جد عالية  في حتُ لصد و الأقلية ىم الذين لا يظنون ذلك بنسبة  %79.1بلغت 
 يعود تباين الآراء حسب اىداف كل شخص  من زيارة الددينة  انت حياديك   %1.7أن نسبة  19.2%

 

 

 16توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 27 شكلال

 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما
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 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما

 17توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال 23جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 اموافق تمام 65 15.5%

 موافق 5. 5%.

 حِادي 5 5.5%

 غير موافق 1 2%..

 غير موافق تماما 1 2%..

 المجموع 120

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

كما ىو مبتُ في الجدول غالبية أفراد العينة تعتقد أن الألعاب الدتوسطية في وىران سالعت في تعزيز الاقتصاد 
تأثتَ الحدث على الاقتصاد المحلي  أما فيم لؼص من لا يعتقدون وىذا يدل على مدى  %90.8المحلي بنسبة بلغت 

من الدؤكد انها  ىي التي كانت حيادية %0.8فقط أما  %8.2ذلك فكانت نسبتهم جد شحيحة حيث بلغت 
 لعبت دور كبتَ في لاقتصاد حيث عرفت حركة الدطاعم والفنادق  وغتَىا من الوسائل السياحية حيوية كبتَة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 17توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال  28 شكلال



 الفصل الثاني:                                                الاطار التطبيقي والتحليل الاحصائي

102 
 

 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما

 18توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال  26جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 15 2%...

 موافق .. 5.5%.

 حِادي 1 2%..

 غير موافق 2 1.5%

 غير موافق تماما 6 1%

 المجموع 525

 spssر: مخرخات برنامج المطد

فيما لؼص الألعاب الدتوسطية في وىران و إمكانية أن تزيد من جاذبية الوجهة السياحية في الدستقبل لؽكن أن 
وىي نسبة عالية في حتُ لصد أن نسبة    %85نستخلص من الجدول أنا نسبة  معتبرة أبدت موافقتها حيث بلغت 

من الدؤكد أنا النتائج تستند على حيادي  %4.2في حتُ كانت نسبة  %10.8أما معارضي الفكرة كانت نسبتهم 
 فكرة أن غالبية  السياح قد يرغبون في زيارة الددينة مرة أخرى لزيارة معالدها بصفة دقيقة وارلػية 

 18توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤال 29 شكلال
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 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما

 19وزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال ت24جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 15 5.5%.

 موافق 15 2.1%.

 حِادي 5 5.5%

 غير موافق 6 1%

 غير موافق تماما . 5.5%

 المجموع 525

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

أن تساعد في تعزيز الصورة الإلغابية لوىران   الجدول يوضح الفئة  التي تعتقد أن الألعاب الدتوسطية لؽكن
فقط   %8.3وىم الأغلبية حيث لصد نسبة  %90.8كوجهة سياحية لؽثلون النسبة الأكبر حيث بلغت نسبتهم 

استقطاب  وىران  %0.8معارضتُ للفكرة  وىي نسبة جد شحيحة في حتُ كانت ىنالك نسبة حيادية  بلغت 
 ور كبتَ  ولبدا انا معظم السياح أخذو نظرة عنها سواء كانت جيدة  او سيئةلدختلف الاجناس والاعمار يلعب  د

 

 

 

 

 

 

 

 

خابة امسؤال 30 شكلال  .5ثوزًع المبحوزين حسب ا 
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 موافك تماما

 موافك 

 حيادي

 غير موافك

 غير موافك تماما

 20توزيع أفراد العينة حسب إجابات السؤال  28جدول 
ة  الاخابة امؼدد امنس بة المئوً

 موافق تماما 2. 2%..5

 موافق 51 2%..2

 حِادي 2 1.5%

 غير موافق 52 2%..5

 غير موافق تماما .5 55.2%

 المجموع 120

 spssالمطدر: مخرخات برنامج 

 

نلبحظ من الجدول أن نسبة الأكبر من أفراد العينة تعتقد أن الألعاب الدتوسطية لؽكن أن تكون فرصة 
ومن جهة أخرى لصد أن ىنالك معرضتُ للفكرة  % 68.4للبحتفال بالثقافة والتًاث المحلي في وىران وبلغت  

ذا راجع الذ وى حيادية %5.8أي ىنالك تباين بنسبة لأفراد العينة في حتُ لصد نسبة  %25.9وبلغت نسبتهم 
 ر في ىذا الحدث  الكبتَ وقد بزتلف مدى تأثتَىا على الثقافة المحلية ضاختلبف الثقافة الحا

 

 

 

 20ال توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤ 31 شكلال
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 اختبار صحة الفرضيات 

ًؼخبر املعاع امس َاحي في وىران من أ هم المطادر الاكذطادًة نومدًنة، وجساهم ال مؼاب المخوسعَة بشكل هبير في ثؼزٍز ىذا 

 املعاع وزيادة ػدد امس َاح الذٍن ٍزورون المدًنة س نويًا.

 امفرضَة ال ولى 

خابتهم ًخفلوا  بؼد تحوَل هخائج الاس خبِان وخدنا أ نا امفرضَة صحَحة بنس بة خد هبيرة  حِر لحظنا  أ نا  أ غوب أ فراد من خلال ا 

 مع صحة امفرضَة 

 امفرضَة امثاهَة 

 ًفضل امسائحون امبحر غن اموجهات امس َاحِة امتي ثوفر أ وشعة حرفيهَة مخخوفة ومذنوػة -

لى تجربة خدًدة ومثيرة، يمكن أ ن ٍكون الاخذَار ًؼد امترفِو حزءًا مهمًا من تجربة امس لى أ ن امسائحين ٌسؼون ا  فر وامس َاحة. بامنظر ا 

موجهة س َاحِة ثوفر وشاظات حرفيهَة مذنوػة ىو أ مر مغرٍ لهم. كد ًخضمن ذلك املدرة ػلى ممارسة امرياضات المائَة، رهوب الدراخات، 

زيارة المخنزىات امترفيهَة، وغيرىا من ال وشعة امتي ثوفر تجربة ممخؼة ومذنوػة نوس َاح  امسفر بالمظلات، امرحلات الجبوَة، رحلات امسفاري،

 مثاني وبؼد تحوَل هخائج أ ن خل أ فراد امؼَنة ًخفلون ػلى صحة امفرضَة وىذا  من  خلال الموكف ال يجابي فيما يخص أ س ئلة المحور ال ول الجزء ا

 امفرضَة امثامثة :

ق بالحدث أ ن  - لى زيادة حجم امس َاحة في اموجهات المؼنَة، وبامخالي زيادة ال ٍرادات المحوَة.يمكن نودسوً  ًؤدي ا 

ق بالحدث أ ن ٌسيم في زيادة حجم امس َاحة في اموجهات المؼنَة، وبامخالي زيادة ال ٍرادات المحوَة. غندما ًتم حرويج  فؼلًا، يمكن نودسوً

هو يجذب اىتمام  حداث امثلافِة أ و امفنَة أ و حدث مميز أ و مهم في منعلة مؼَنة، فا  امناس وكد ٌشجؼيم ػلى زيارة ىذه المنعلة. يمكن مل 

خابات المبحوزين فيما يخص  المحور امثاني من الاس خبِان  امرياضَة أ و امخجارًة أ ن تجذب جميورًا واسؼًا من امس َاح وامزوار  من خلال ا 

 هبير مس َاح وزيادة الارادات المحوَةحِر  أ ندوا أ ن أ مؼاب امبحر ال بَظ المخوسط كاهت منعلة خدب 

 

 

 

 

 

 

 



 الفصل الثاني:                                                الاطار التطبيقي والتحليل الاحصائي

106 
 

 : الثاني خلاصة الفصل
في ىذا امفطل، قمنا بخحوَل هخائج الدراسة امخعبَلِة. كامت الدراسة بفحص ثباث الاس خبِان وثلِيم مدى حرابط المخغيرات المخخوفة. وفي 

لى امنخائج  هيها بشكل مس تمراهنهاًة، تم اخذبار صحة امفرضَات امتي تم وضؼيا نلدراسة باسدناد ا   .المسدندة ا 
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 خاتمة ػامة 
باختتام ىذه الدراسة، لؽكننا أن نستنتج أن التسويق بالأحداث لؽثل أداة قوية وفعالة للتًويج للوجهات 
السياحية. توصلت الدراسة إلذ أن استخدام استًاتيجية التسويق بالأحداث في وىران، خلبل عروض الألعاب 

 بتَ على جذب السياح وتعزيز التوعية بالوجهة السياحية.الدتوسطية، لو تأثتَ ك

قد أثبتت النتائج أن الأحداث السياحية التي تتضمن العروض الثقافية والرياضية والتًفيهية لذا تأثتَ إلغابي 
على جذب الزوار. لؽكن للؤحداث أن بزلق بذربة فريدة ولشيزة للزوار، وتعطيهم فرصة لاكتشاف الددينة وثقافتها 

 بطريقة لشتعة ومثتَة.

وفيما يتعلق بألعاب الدتوسطية في وىران، فقد أظهرت الدراسة أن ىذا الحدث الرياضي الكبتَ يلعب دوراً 
ىاماً في جذب السياح والدشجعتُ من جميع ألضاء العالد. إن تنظيم الألعاب الدتوسطية في وىران يساىم في رفع مستوى 

 وماتها السياحية والرياضية.الوعي العالدي بالددينة وإبراز مق

ومن النتائج الدهمة التي توصلت إليها الدراسة أن التسويق بالأحداث لؽكن أن يؤدي إلذ برستُ سمعة الوجهة 
السياحية وزيادة حجم السياحة فيها. لؽكن للؤحداث أن بذذب اىتمام وانتباه وسائل الإعلبم المحلية والدولية، لشا 

 جهة وزيادة الطلب عليهاو يؤدي إلذ تعزيز الوعي بال

وفي  الأختَ قد بسكنا  من الإجابة على الإشكالية الدطروحة   في ىذه الدراسة  واستنتجنا أن لتسويق 
  :ابرزىا لوجهة السياحية   من عدة جوانببالأحداث دور كبتَ  وفعال  في  التسويق  ل

ية، يتمكن الدسوقون من جذب انتباه الجمهور زيادة الوعي: من خلبل تنظيم وتسويق الأحداث في الوجهة السياح 
 الدستهدف وزيادة الوعي بالوجهة السياحية.

تعزيز السمعة: عند تنظيم أحداث ناجحة في الوجهة السياحية، لؽكن أن يساىم ذلك في بناء سمعة إلغابية للوجهة. 
الوجهة بشكل عام، وقد ينشرون  إذا استمتع السياح بتجربة رائعة خلبل الحدث، فسيكون لديهم توجو إلغابي بذاه
 بذاربهم الإلغابية للآخرين، لشا يسهم في زيادة الإقبال على زيارة الوجهة السياحية.
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زيادة الإيرادات: لؽكن أن تساىم الأحداث السياحية في زيادة الإيرادات السياحية للوجهة. عندما يزداد عدد السياح 
ى الإقامة في الفنادق والدطاعم والدتاجر المحلية. بالإضافة إلذ ذلك، فإن القادمتُ لحضور الأحداث، يتزايد الطلب عل

 الإيرادات الدباشرة من تذاكر الحدث والنشاطات السياحية الدرتبطة بو قد تسهم في برستُ الاقتصاد المحلي

 التوصيات :

. لغب أن تستفيد من شاملًب ومتكاملبً كون التسويق للؤحداث السياحية تعزيز التسويق الشامل: ينبغي أن ي  -
لرموعة واسعة من وسائل التسويق مثل وسائل الإعلبم الاجتماعية والدواقع الإلكتًونية والإعلبنات التلفزيونية 

 والشراكات مع وسائل الإعلبم المحلية والوطنية لزيادة الوعي بالأحداث السياحية.
. لؽكن القيام بذلك من خلبل توفتَ لسياحية الزوار خلبل الأحداث ا برستُ بذربة الزوار: لغب برستُ بذربة -

 الدرافق الدلبئمة والدرلػة وتوفتَ خدمات عالية الجودة مثل الدواصلبت والإقامة والتًفيو.
الشراكات المحلية والدولية: ينبغي العمل على تعزيز الشراكات مع الجهات المحلية والدولية ذات الصلة لتعزيز  -

كن تبادل الخبرات والدعرفة والدوارد مع الشركاء لجذب جمهور أوسع وتعزيز الوجهة . لؽلتًويج للؤحداث السياحية ا
 السياحية.

التفاعل مع الجمهور: لغب تشجيع التفاعل مع الجمهور والاستفادة من آرائهم وتوقعاتهم في تنظيم الأحداث  -
لى ردود فعل من الجمهور السياحية. لؽكن استخدام وسائل التواصل الاجتماعي واستطلبعات الرأي للحصول ع

 وبرستُ بذربتهم.
لجذب جمهور متنوع. لؽكن تنظيم مهرجانات موسيقية  لأحداث السياحية الدقدمة تنويع الأحداث: ينبغي تنويع ا -

 ومعارض فنية وفعاليات رياضية وغتَىا من الأنشطة التًفيهية التي تستهدف شرائح لستلفة من الجمهور.
بانتظام. لؽكن الاستفادة لتًويج للوجهة السياحية لغب تقييم نتائج التسويق وأثره في ا التقييم والتحستُ الدستمر: -

 من البيانات والدلبحظات لتحديد المجالات التي برتاج إلذ برستُ وتعزيز الجوانب الناجحة للؤحداث السياحية.

 آفاق الدراسة :

ن الدول حول العالد، حيث تلعب دوراً تعد صناعة السياحة أحد القطاعات الحيوية والدهمة في العديد م
رئيسيًا في تعزيز الاقتصاد المحلي وتوفتَ فرص العمل وزيادة الإيرادات. ومن أجل تعزيز السياحة، يلعب التسويق 

 بالأحداث دوراً مهمًا في التًويج للوجهات السياحية.
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في لرال التسويق  بالأحداث كون الدوضوع لذلك نأمل في الدستقبل  أن يكون ىنالك الدزيد من الدراسة الأكثر عمقا 
 لا يزال  جديد والدراسة الدتعلقة بو قليلة من أجل استغلبل ىذا المجال من التسويق   في جميع المجالات 

أننا  من ىذه الدراسة قد فتحت المجال أمامنا لتعمق  أكثر في لرال  التسويق بالأحداث كونو لرال ا لؽكن القول 
 .ت التسويق  لا تعتمد عليو  بكثرةمن أن أغلب سياسيافعال ومؤثر برغم 
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 (   في الخاهة المناس بة Xضع ػلامة)    أ ول: المؼوومات امشخطَة:

 أ هثى  الجنس: ذهر         

لى  55س نة             من  55امؼمر: أ كل من   س نة 5.أ نثر من  نة                س   5.ا 

 الدستوى التعليمي:  ابتدائي             متوسط         ثانوي              جامعي

 
 

 م و رحمة الله تعالى و بركاتو...أخي الفاضل../أختي الفاضلة... السلام عليك

، أقوم تسويق الخدماتفي إطار التحضتَ لاستكمال متطلبات الحصول على شهادة الداستً بزصص 

العاب الدتوسطية في  –واثره في الترويج للوجهة السياحية  بالأحداثالتسويق بدراسة حول : " 

رجو منكم التكرم بتعبئة ىذه الاستمارة بعد ، نأحد سكان الدنطقة أو ما لغاورىا "، و باعتباركم  وىران

( في الخانة التي تعبر عن مدى موافقتكم عليها، و لضيطكم ×وضع علبمة ) القراءة الجيدة للعبارات، و

علما أن الدعلومات الدقدمة من قبلكم ستستخدم لأغراض البحث العلمي فقط، و إن دقة و صحة 

 قدمونها لنا ، لأنكم تعتبرون مسالعتُ في إلصاز ىذا العمل.النتائج متوقفة على دقة الدعلومات التي ت

 جازاكم الله عنا كل ختَ.... و شكرا.

 



 

 
 

  :ثاهَا: محاور الدراسة

ق الحدث بامس َاحة  المحور ال ول: ػلاكة امدسوً

 امؼبارات

موافق 

 بشدة

غير  محاًد موافق

 موافق

غير 

موافق 

 بشدة

 ًق بالحدث ػلى اموجهة امس َاحِةثأ زير امدسو 

 
ق بال حداث هوس َلة مترويج اموجهات امس َاحِة من كبل .5       سمؼت غن امدسوً

ق بال حداث يمكن أ ن ٍكون فؼال في حرويج اموجهات امس َاحِة .2       ثؼخلد أ ن امدسوً

      س بق لك أ ن شارهت في فؼامَات س َاحِة أ و فؼامَات جسوًق بال حداث .5

ق امس َاحي يمكن أ ن ثؤثر ػلى كراراثم في امسفرثؼخلد أ ن ام  ..       فؼامَات امتي تهتم بامدسوً

لى اموجهات امس َاحِة .1       ثؼخلد أ ن ال ػلان غن فؼامَات س َاحِة يمكن أ ن يجذب امزوار ا 

ق بال حداث يمكن أ ن جساػد في ثؼزٍز ضورة اموجهة  .6 ثؼخلد أ ن امفؼامَات امتي ثؼتمد ػلى امدسوً

 امس َاحِة؟

     

 اتجاىات امسائح في ما ًخؼوق باموجهة امس َاحِة

لى وجهات س َاحِة ثؼون غن فؼامَات س َاحِة ػلى مدار امؼام .2  ثفضل امسفر ا 

 

     

 ثؼخلد أ ن الحدث يمكن أ ن ٍكون محفزًا لحجز رحلة س َاحِة .5

 

     

      س بق لك أ ن اخترت وجهة س َاحِة بناء ػلى حدث مؼين ًلام في ثلك اموجهة ..

لى اموجهات  ثؼخلد .55 ق بال حداث يمكن أ ن ٌساػد في زيادة ػدد امس َاح اموافدٍن ا  أ ن امدسوً

 امس َاحِة

     

      ىل ثفكر في ثغَير وجهة سفرك بناء ػلى امفؼامَات امثلافِة وامترفيهَة الملامة في ثلك اموجهة؟ .55

ق اموجهة امس َاحِة من خلال ال حداث امثلافِة وامترفيهَة يمك .52 ن أ ن ٌساػد في ثؼخلد أ ن جسوً

لى اموجهات امس َاحِة  زيادة ػدد امس َاح اموافدٍن ا 

     

 

 



 

 
 

 

 في حرويج اموجهة امس َاحِة المحور امثاني: دور ال مؼاب المخوسعَة في وىران

 

 امؼبارات

موافق 

 بشدة

غير  محاًد موافق

 موافق

غير 

موافق 

 بشدة

كامة ال مؼاب المخوسعَة .5 لى وىران خلال فترة ا        سافرت ا 

      ثؼخلد أ ن ال مؼاب المخوسعَة في وىران كاهت فؼالة في حرويج اموجهة امس َاحِة .2

      ثفكر أ ن ال مؼاب المخوسعَة شكلت خذبًا س َاحِاً نومدًنة .5

      ثظن أ ن ال مؼاب المخوسعَة في وىران  كاهت جس خحق امزيارة ..

      المحلً ثؼخلد أ ن ال مؼاب المخوسعَة في وىران ساهمت في ثؼزٍز الاكذطاد .1

      ال مؼاب المخوسعَة في وىران يمكن أ ن حزًد من خاذبَة اموجهة امس َاحِة في المس خلبل .6

      ثؼخلد أ ن ال مؼاب المخوسعَة يمكن أ ن جساػد في ثؼزٍز امطورة ال يجابَة موىران هوجهة س َاحِة؟  .2

      لمحلً في وىران؟ال مؼاب المخوسعَة يمكن أ ن حكون فرضة ملاحذفال بامثلافة وامتراث ا .5

 
 


