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 ملخّص  
 

ن عناصر المزيج التسويقي م مّ مهوعنصر ،في العمل السياحي  المهمّة أحد الأنشطة التسعير السياحي
الدراسة إلى تسليط الضوء هدفت هذه من أهمية السعر  وانطلاقا  ، لما له من تأثير على الحركة السياحية ، السياحي

التسويقية التي تمر بها المنشأة  الأزماتخلال فترة  على سياسات السعر الترويجي المتبعة في فندق اللاذقية السياحي
مدى فاعلية و  ،التي تقوم الإدارة بتطبيقهاومعرفة أنواع السياسات الترويجية  ، والأزمة الحالية بشكل خاص ، بشكل عام
.كما سعر الحزمة( السعر السيكولوجي، ،هي )التنزيلات ،من قبل إدارة الفندقالمطبقة انت السياسات قد كو  كل منها،

 ستراتيجيةالامن خلال تطبيق هذه  وذلك،  المقدمة على المنتجات السياحيالطلب  تأثر مدى ركزت الدراسة على بيان 
ي المستويات الإدارية ف داريين في فندق اللاذقية السياحيتكون مجتمع الدراسة من العاملين الإ .من قبل إدارة الفندق

تم تصميم استبانة وتوزيعها على العاملين الإداريين في فندق اللاذقية السياحي  .ا  إداري 53البالغ عددهم و ، المختلفة 
جموعة من النتائج ث إلى متوصل الباحوبعد تحليل البيانات  ،spss،كما تم دراسة البيانات وتحليلها باستخدام برنامج 

تؤثر بشكل إيجابي على الطلب وسياسة سعر الحزمة المطبقة في المنشاة ناجحة  ،سياسة التنزيلات إن :الآتية
وتكاد تكون معدومة في المنشأة من وجهة نظر ، سياسة السعر السيكولوجي غير ناجحة  أنفي حين  ،السياحي

 العاملين الإداريين في فندق اللاذقية السياحي.
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  ABSTRACT    

 
The tourist price is considered one of the important activities of tourist work, and an 

important element of the tourist marketing mixture elements. This due to its impact on the 
tourist activity. Because of the importance of Price, this study has aimed to highlight the 

price promoting policies that Lattakia Hotel followed during marketing crisis phase which 
the business generally faced, and the current crisis especially; and realizing the promo 

policies types which the management applied and how effective they were. However, the 
hotel management’s applied policies have been (discount (reduction), psychological price 
and package price). Moreover, the study has focused on the extent of the tourist demand 

impact on the given products through applying this strategy by the Hotel management. The 
study community consisted of the Lattakia Hotel administrative staff of different 

administrative levels whose number was 35 members. A questionnaire has been 
established and distributed to the Lattakia Hotel administrative staff. In addition, data has 
been studied and analyzed by using SPSS. After data has been analyzed the researcher had 

a set of results: the discount (reduction) and package price policies applied in the business 
are successful and have a positive influence on the tourist demand, whereas the 

psychological price policy is unsuccessful and is almost absent in the business according to 
Lattakia Hotel Administrative employee.  
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 ة: مقدمّ 
من الأشكال  الكثيرحيث يأخذ   ة،السعر من أهم عناصر المزيج التسويقي الذي يدر الفوائد على المنشأ يعدّ 

ومن المعروف أنه يوجد ترابط  الاستراتيجيات بما يتفق مع أهداف المنشاة وطبيعة منتجاتها والأسواق التي تعمل بها.و 
نه بإمكان المنظمات حيث إ لترويج،العلاقة بين التسعير وامن خلال ويظهر ذلك  قوي بين عناصر المزيج التسويقي،

 وهذا ما يسمى بالتسعير الترويجي. ، توظف الترويج لمصلحة التسعير أن
إلى تسليط الضوء على السعر الترويجي وطرقه المتبعة في فندق اللاذقية السياحي  الحالية الدراسة سعتومنها 
وذلك بغية  ،الحالية التي يمر بها البلد الأزمةوبشكل خاص خلال ، التسويقية التي تواجهها المنشأة الأزماتخلال فترة 

من مختلف  الإداريينمعرفة مدى ملائمة سياسات التسعير الترويجية المتبعة ومدى فعاليتها من وجهة نظر العاملين 
 .هو غير مطبق وما وفعال من هذه السياسات مطبقبالإضافة إلى تحديد أي  المستويات في فندق اللاذقية السياحي،

  :مشكلة البحث
هل  الآتي:بعد الدراسة الاستطلاعية التي قام بها الباحث تتمحور مشكلة البحث في ذهن الباحث بالتساؤل 
والانخفاض ،للسعر الترويجي آثر في حجم الطلب السياحي في فترة الأزمات التسويقية المتمثلة بالركود الاقتصادي 

 : الآتيةوينبثق عن المشكلة الأساسية مجموعة من الأسئلة الفرعية  ...؟بحجم الطلب على المنتج السياحي
 .هل تؤثر سياسة التزيلات على رغبة وطلب الزبائن في فندق اللاذقية ؟1
اللاذقية  هل تؤثر سياسة التسعير النفسي )السيكلوجي( في حجم الطلب على الخدمات المقدمة في فندق. 2
 السياحي؟
 .هل تؤثر سياسة تقديم حزمة منتجات بسعر منخفض على حجم الطلب في فندق اللاذقية؟3
 هل هناك ارتباط ما بين السعر الترويجي المقدم وبين جودة الخدمة المقدمة؟.4
 

  ة البحث وأهدافه:أهميّ 
 : يأتيكما يهدف إلى تحقيق ما التسويقية،وأهميته في فترة الأزمة  ،يهدف البحث إلى دراسة السعر الترويجي

 دراسة العوامل المؤثرة في اختيار السعر الترويجي المناسب. .  1
وطريقة ،( لة عن تحديد السعر الترويجي في فندق اللاذقية السياحي)الميرديان سابقا  ؤو تحديد الجهات المس. 2

 اختيار العرض المناسب.
ومدى تأثيره على الطلب السياحي في فندق ،دراسة مدى تناسب السعر الترويجي المقدم مع الأزمة الراهنة . 3
 اللاذقية.

 التوصل إلى مجموعة من النتائج والتوصيات التي من الممكن أن تفيد فندق المنشآت السياحية.. 4
التي يمكن الاستدلال عليها من  التسويقية ر الترويجي في الأزماتكما تنبع أهمية الدراسة من أهمية دراسة السع

 : الآتيةخلال المؤشرات 
دراسة وتطبيق السعر الترويجي المناسب في فندق اللاذقية السياحي بغية زيادة الطلب السياحي خلال . 1
 الأزمات.

 تحديد رأي الإدارة في فندق اللاذقية السياحي في نجاح السياسات الترويجية المتبعة..  2
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وتحليل السعر الترويجي في فندق اللاذقية السياحي ، تشكل هذه الدراسة مساهمة نظرية علمية من خلال دراسة 
،كما تشكل هذه الدراسة إضافة عملية بحيث تقدم دليلا  تجريبيا  ملموسا  على  درجة نجاح السياسات الترويجية في فندق 

 اللاذقية.
 

 البحث: يةمنهج
 وعينة مجتمع وصف بهدف: التحليلي الاستقرائي المنهج إلى بالإضافة الوصفي الإحصائي المنهج استخدام تم
الكادر الإداري المختص في فندق اللاذقية السياحي ،الحدود  الحدود المكانية:. فرضيات الدراسة اختبار وكذلك الدراسة
 .م4102عام  الزمانية:

  :فروض البحث
وبين زيادة   ،تنطلق الدراسة من فرضية أساسية وهي وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين السعر الترويجي 

 وتنبثق عنها مجموعة من الفرضيات الفرعية وهي :،الطلب السياحي 
وبين زيادة الطلب على الخدمات المقدمة في ،حصائية بين سياسة تسعير التنزيلات علاقة ذات دلالة إ وجود .1

 فندق اللاذقية السياحي.
وبين زيادة الطلب على الخدمات ،حصائية بين سياسة التسعير السيكلوجي علاقة ذات دلالة إ عدم وجود .2

 المقدمة في فندق اللاذقية السياحي.
وبين زيادة الطلب على الخدمات  ،حصائية بين  سياسة تسعير حزمة المنتجاتعلاقة ذات دلالة إ وجود .3

 ندق اللاذقية السياحي.المقدمة في ف
 الدراسات السابقة:

)أثر تبني سياسة التسعير الترويجي في حجم طلب الزبائن على ( بعنوان :2011دراسة )جبالي وآخرون،.1
 .الأجهزة الكهربائية من وجهة نظر أصحاب محلات الاجهزة الكهربائية(

تسعير  وهي تسعير الحزمة،،الترويجي الأثر بين سياسات التسعير تحليل العلاقة و  يهدف هذا البحث إلى 
محل 31تم انتقاء عينة مؤلفة من  التسعير السيكولوجي من وجهة نظر أصحاب محلات الاجهزة الكهربائية. التنزيلات،

لقد  ،بغية إثبات الفرضيات أقسام أربعةلبيع الأجهزة الكهربائية في مدينة نابلس مستخدما الباحث استبانة مؤلفة من 
سياسة التسعير الترويجي في حجم الطلب على  وتأثيروهي ما مدى علاقة  أساسيةركزت هذه الدراسة على مشكلة 

 :أهمهامجموعة من النتائج  إلىتوصلت الدراسة  .4100الكهربائية في مدينة نابلس  الأجهزة
الكهربائية  الأجهزةعلى بين سياسات التسعير الترويجي وحجم الطلب موجود علاقة ارتباط معنوية  معد.1

 .4100خلال العام 
  الكهربائية بشكل واضح بسياسة التسعير بالتنزيلات. الأجهزةحجم الطلب على  يتأثرلم .2
ثر سياسات التسعير في الحصة السوقية لدى تجار الجملة في )أ(بعنوان: 2012دراسة )حسين وآخرون.2

 مدينة نابلس(
لدى تجار الجملة في مدينة  ثر سياسات التسعير في الحصة السوقيةالتعرف على أ إلىهدفت هذه الدراسة 

 حيث التوزيع حسب الخطوط،تغيرات سياسة الكشط والتغلغل والسعر الترويجي و التعرف على م إلىكما هدفت  ،نابلس
ثبات الفنموذج الاستبانة بغية الحصول على البيانات وتحليلها و أقام الباحثون باعتماد  حيث تم توزيع  ،نفيهارضيات او ا 
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حيث تكون مجتمع  ،سياسات التسعير في الحصة السوقية لدى تجار الجملة آثرفقرة بغية قياس  01استبانة مؤلفة من 
 :الآتيةتوصلت الدراسة إلى النتائج و  في المدينة.كافة الدراسة من تجار الجملة 

والحصة السوقية  ،التغلغل( بين متغيرات الدراسة المستقل )سياسة الكشط، إحصائيةلا يوجد ارتباط ذو دلالة .1
 لدى تجار الجملة في مدينة نابلس.

والحصة السوقية ،تسعير الترويجي ( لبين متغيرات الدراسة المستقل )سياسة ا إحصائيةيوجد ارتباط ذو دلالة .2
 لدى تجار الجملة في مدينة نابلس.

دور عناصر المزيج الترويجي في تنمية وزيادة الحصة السوقية  ) بعنوان: (2009خرونآدراسة)السراي و .3
 )دراسة ميدانية بالتطبيق على المنتجات الوطنية لمدينة عمان.( للمنتجات الصناعية الوطنية.

هدف هذا البحث إلى دراسة أهمية دور عناصر المزيج الترويجي الذي تستخدمه مختلف المؤسسات الوطنية ي
وقياس مدى إدراك القائمين على تلك المؤسسات بتطبيق الأساليب  عمان بتسويق والترويج لمنتجاتها،ينة في مد

وذلك لقياس العلاقة  ،ولتحقيق ذلك تم صياغة عدة فروض أساسية نحو زيادة وتنمية الحصة السوقية،الترويجية الحديثة 
وبين طبيعة ونوعية المنتجات التي تطرحها المؤسسات إلى الأسواق المستهدفة،  ،بين مختلف عناصر المزيج الترويجي

حيث تم تصميم استبانه لقياس مدى صحة الفروض ،وقد اعتمدت الدراسة على عينة من المؤسسات الصناعية الوطنية 
 أهمها: النتائجتوصلت الدراسة إلى مجموعة من و  ،تحليل البيانات ومن ثم تمّ 
ارات الشركات والمصانع الأردنية نحو مزيد من الإدراك لأهمية وتأثير عناصر المزيج الترويجي إده اتجا إن.1

 على كفاءة وفاعلية الاستراتيجيات التسويقية.
وذلك ،تسويقية وترويجية واضحة لدى الشركات الصناعية الأردنية  ستراتيجيةابينت الدراسة عدم وجود .2

وأن العلاقة ما زالت تقليدية  ،خاصة في ظل تطور مفهوم الاتصال بالمستهلك،لتوطيد العلاقة بين الشركة والعملاء 
 خاصة في استخدامها لوسائل الاتصال مع العميل.

على  ،حيث كان البيع الشخصي ذا تأثير كبيروجود تباين  بين الأهمية النسبية لعناصر المزيج الترويجي .3
 المنتجات الصناعية. ترويج

وبين الأهمية النسبية لعناصر ،مثل دخل المستهلكين وأنماطهم الحياتية  ،وجود تأثير بين بعض المتغيرات.4
 المزيج الترويجي وأهميتها في جذبهم.

 دور سياسة التسعير في تسويق الخدمات السياحية)دراسة ميدانية()(بعنوان:2010دراسة)الموسوي.4
 ،، تعريفه ، السياسات التسويقية أهدافهإظهار دور التسويق السياحي من خلال معرفة )ركز البحث على  

ق التسعير المتنوعة( وآثارها في عملية ائلدور سياسة التسعير من خلال معرفة )طر  والإشارةوالعوامل المؤثرة فيه (، 
تسويق الخدمات السياحية والاستنتاجات التي ظهرت من خلال الجانب العملي لعينة من  شركات السفر المختلفة 

 :مايأتي إلىهدفت الدراسة  ،يجابي في تحسين التسويق السياحيأثر إ التي لهاللتسعير  الصحيحة للأساليبواستخدامها 
 الشركات السياحية . لأهدافالخاصة بالتسعير للوصول  اءاتالإجر معرفة .1
 معرفة آثار وعلاقة التسعير في تسويق الخدمات السياحية ..2
  ق التسعير المعتمدة في الشركات السياحية.ائطر  أهمية إظهار.3

 النتائج التي توصلت لها الدراسة :وأهم 
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ن وطبقا  للدراسة الميدانية تبين أ شركات السياحة والسفر،مكن اعتمادها في عمل يق للتسعير ائعدّة طر  وجود.1
خاضعة لقوى العرض والطلب  ،طريقة حالة السوق هي الأفضل والمناسبة بالنسبة لعمل شركات السياحة والسفر

 السياحي .
وذلك يعود لقلة المجاميع ،من طريقة حالة السوق  قلأنسبة  الحزمةحققت طريقة التسعير على أساس .2

 احية الوافرة للقطر بسبب الوضع الراهن .السي
وهذا ما يؤثر قلّة أو ،ق المتبعة ائالتي حققت أدنى نسبة مقارنة  ببقية الطر انت طريقة العائد على الاستثمار ك.3

 محدودية الرأسمال المخصص للاستثمار في افتتاح مكاتب السياحة والسفر .
اتضح من خلال الدراسة الميدانية سياسة التسعير المتبعة من قبل شركات السياحة والسفر تعزز من عملية .4

 وذلك طبقا  لعامل المنافسة الذي يسود طبيعة عمل تلك الشركات فيما بينها .،تسويق الخدمات السياحية 
في تسويق الخدمات  ا  جدّي ا  حدث تغيير أ ن التغيير الإيجابي لسياسة التسعير قدأتبيَن في الدراسة الميدانية .5
 وذلك لكون أغلب الشركات تعتمد على حالة السوق . ،السياحية

ة )دراسة ميدانية )أثر المزيج الترويجي في الطلب على الخدمات الفندقي(بعنوان:2010دراسة)البرزنجي،.5
 في فندق بغداد(.
الذي يوائم  والأمثلواقع سوء اختيار المزيج الترويجي المناسب  إلى تسليط الضوء علىهذه الدراسة  هدفت

تحقيق هذه الدراسة من خلال  أهميةكما تكمن  الطلب عليها مستقبلا.  الخدمات السياحية و  أداءعملية رفع مستوى كفاءة 
تحقيق الربحية  المنافسين.دخول سوق  زيادة الطلب والمبيعات، ،رفع مستوى كفاءة الخدمات المقدمة التالية: الأهداف
 المطلوبة.

 من النتائج : مهمّة مجموعة إلىتوصلت الدراسة 
 و الإيرادات المحققة في الفندق. ،وجود علاقة ارتباط قوية بين الإنفاق على الترويج السياحي.1
الرضا عن من خلال الرغبة و  لذلك فإن الطلب كبير،يستخدم الفندق وسائل ترويجية مختلفة لجذب الزبائن .2

 الخدمات المقدمة.
دارة الفندق ن وزارة السياحة وهيئة السياحة و عدم وجود تنسيق وتعاون بي.3 فيما يخص الترويج و السياسات ،ا 

 الترويجية المتبعة.
ت االدراسة الحالية عن الدراس نه ما يميزأكل دراسة إلا  أهميةوعلى الرغم من ،من خلال الدراسات السابقة 

ومن الملاحظ عدم تطرق ،الحالية التي تمر بها سورية  الأزمة اصة  وخ،التسويقية  الأزماتركزت على  السابقة كونها
ة سياحية واحدة)فندق أكما يميز الدراسة عن غيرها كونها ركزت على منش ،الأزماتأي من الدراسات السابقة لفترة 
تحاكي الواقع السوري خلال و كانت النتائج التي توصل إليها البحث خلال فترة الأزمة اللاذقية السياحي( في سورية 

و كانت أكثر  ،وتأتي أهمية الدراسة من خلال تطرقها لعنصر السعر الترويجي على المنشآت السياحية الأزمة الحالية،
 عام. لسياسة التسعير بشك أومن بعض الدراسات التي درست المزيج الترويجي  تحديدا  
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 والمناقشة: النتائج
 :Marketingالتسويق 

ثر التي لها أ يات وموارد المؤسسة،الاستراتيج مراقبة الأنشطة، التنظيم، يعرف كوتلر التسويق بأنه: التحليل،
 [ 1]بهدف إشباع حاجات ورغبات الزبائن المصنفين بطريقة ذات مردودية. مباشر على المستهلك،

هو ذلك النشاط الإداري والفني الذي تقوم به المؤسسات  :Tourism marketinالتسويق السياحي   
 والتعرف عليها والتأثير فيها بهدف تنمية  ،السياحية داخل الدولة وخارجها لتحديد الأسواق السياحية المرتقبة

السوقية وبين الرغبات والدوافع للشرائح  ،تحقيق التوافق بين المنتج السياحيو ، دة الحركة السياحية القادمة منهاوزيا
 [2]المختلفة .

 [3]ة.خلق الطلب على سلع وخدمات المنشأ وسيلة من وسائل: promoting  Tourismالترويج السياحي 
 : Pricing and Tourism crisisالأزمة السياحية التسعير و .1

الخارجية للمنظمة أو  إن الأزمات التي تحدث بالمنظمات ما هي إلا تغيرات مفاجئة تطرأ على البيئة الداخلية،
يؤدي  أو إدارتها بشكل جيد، ،عدم التعامل مع الأزمة بعقلانية نو هنا يمكن القول إ و فرص لتجنبها،دون توقع لها أ

عها لما لها مولذلك دعت الحاجة إلى وجود استراتيجيات مناسبة للتعامل  التحرك من وضع سيء إلى وضع أسوأ، إلى
ثار ا يعد التسعير من أهم العناصر التي عادة ما تلجا لها المنظمات للحد من الآكم ،من تأثير على أداء المنظمات

 4 ].والأزمات طويلة الأمد السلبية للازمات الطارئة
 [ 5]:يأتيما إلىالسياحية  الأزماتيمكن تقسيم  أنواع الأزمات :.2
 أزمات داخلية : تشمل الأخطاء الناجمة من داخل المنظمة..1
تشمل الحوادث والمشاكل الفنية ،بالإضافة إلى الأزمات الاقتصادية الداخلية  فنية/اقتصادية:أزمات .2
 والخارجية.
 أزمات خارجية طبيعية: تشمل الحوادث والكوارث البيئية..3
 أعمال العنف والتخريب.بشرية واجتماعية :تشمل الإرهاب و أزمات .4
 الأمني داخل البلد.تؤثر على الوضع السياسي و ت التي وهي الأزما عسكرية:أزمات سياسية و .5
على بلد ما   فيتؤثر غلب الأحيان على التخفيف من آثار الأزمات التي التسويق السياحي الفعال قادر في أإن 

و لا بد من التعرف  الأمانوخاصة عامل  ،يرة تجاه العوامل المسببة للازمةالذي يتصف بحساسية كب المنتج السياحي
  : الآتيةلى بعض المصطلحات إ

 The concept of tourism promotingة الترويج السياحي :مفهوم و أهميّ .3
العمل على تلبيتها والتعرف على حاجاتهم و ،حقيق الاتصال المطلوب بالجمهور أهمية الترويج كبيرة في ت تعدّ 

 [6 ]:الآتيةبالنقاط  الأهميةر عدد منهم وتكمن كبأنحو جذب  سعيا  
 بالمنتجات الموجودة كما يعمل الترويج على إقناع الزبائن  الترويج صلة الوصل بين المنظمة والجمهور، دّ يع
قناعهم باستخدامها.ة والخدمات المتوفرة و في المنشأ  ا 
 المنظمات الربحية وغير الربحية على فيز الرغبة والطلب لدى الأفراد والمؤسسات و يساعد الترويج على تح

 خدمات المتوفرة.المنتجات وال
 المنشآت المنافسة.ة و ت والخدمات المقدمة من المنشأيساعد الترويج الفعال في التمييز بين المنتجا 
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 السوق.افس للخدمات المقدمة حسب الطلب و المنلترويج في تحديد السعر المناسب و يساعد ا 
  [7 ] : التسويق استراتيجية في السعر ةوأهميّ  مفهوم.4

القيمة  إلا هو ما السعر أن يرون فهم للسعر، تحديدهم في والقيمة المنفعة مفهوم على الاقتصاديون يركز
فالمنفعة  والمنفعة، القيمة بين ويربطون المنتج  قيمة يمثل وهو نقدية، بصورة عنها معبرا   الخدمة أو، للسلعة التبادلية
 المنفعة بمفهوم ربطه دون للسعر شامل مفهوم إعطاء نستطيع لا لذا . السعر طريق عن تقاس والقيمة القيمة تخلق
 .والقيمة

 السعر : مفهوم
 تتحدد ،حيث التبادل عملية جوهر هي التيللقيمة  ةالرئيس المحددات أحد السعر دّ يع التسويقي المنظور من

والخدمات  السلع لهذه المشتريون يدركها التي المنفعة أساس على للسوق المنتج يقدمها التي والخدمات السلع قيمة
 السعر بأن أهمية تأتيو  المنفعة، هذه على الحصول مقابل دفعه المشترين على يجب الذي الثمن أساس على وكذلك،

 حين في عائدا   يدر الأربعة الذي العناصر بين الوحيد نهإ حيث من الأخرى التسويقي المزيج عناصر عن يختلف السعر
 أهمية يعطونه المسوقين أن الواضح فمن ،للعائد المدر هو ن السعرإ ،وحيث تكاليف عن تتمخض الأخرى العناصر أن

 مناسب. نحو على اختياره في بالغة
   [8 ]وهي: ،تسعى المنظمة إلى تحقيق الأهداف المرجوة من عملية التسعيراهداف التسعير: .5
  تغطية إجمالي التكاليف للمنتج المعروض. 
 المنسجم مع القدرة الشرائية للسائح.بوضع السعر المناسب و تج السياحي حماية )السائح( مستهلك المن 
  والأزمات بالطلب العمل على زيادة الطلب في حال الانخفاضو تحريك السوق السياحي 
 .مضاعفة الأرباح على المدى القصير 
 جدا   كان الطلب مرتفعا   هدف تخفيض الطلب السياحي في حال. 

 :التسويقية القرارات من الكثير في التسويقي المزيج عناصر كأحد السعر عامل يدخل: للسعر الاستراتيجي الدور
[9] 

 لإخراجه كبيرة مبالغ المؤسسة عليه تنفق قد الذي المكثف الترويج استخدام عن كبديل السعر يستعمل قد 
 .والرواج الكساد أوقات في وخاصة الاهتمام، موضوع السلعة من الماركة تسويق يخدم الذي بالشكل

 في  المطروحة السلعة وحداثة طبيعة على يعتمد وهذا أكبر، سوقية حصة على للحصول السعر يستعمل قد
 .جديدة أو معدلة أو قديمة كونها السوق

 Tourism pricing :[ 10] التسعير السياحي.6
أكثر فعالية و رجة الطلب السياحي لة تسويقية فعالة ومؤثرة لتنشيط دذاتها وسي حدّ  الأسعار المناسبة فيد تعّ 

يجابية في و  لاعتبار ،بالإضافة كما يجب الأخذ بعين ا .بشكل خاص بالأسعارالمصدرة للسائحين التي تهتم  الأسواقا 
وتختلف  ،سعر في هذه الحالة بالسعر الأمثلويسمى ال ،المقدمةالاهتمام بجودة الخدمة  ي السعر،إلى الاهتمام ف

 لعدد من العوامل أهمها: الأسعار من سوق سياحي إلى سوق آخر تبعا  
 . اتجاهات السياسة التسويقية لتنشيط الحركة السياحية 
   من أنماط التسعير السياحي. المستوى الاقتصادي والاجتماعي السائد يفرض نمطا 
 . موسمية الحركة السياحية حيث تؤثر في أسلوب معين لتسعير الخدمات السياحية 
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  السياحية قسم التسعير في المنشأة.7
أو أن يعطي المعلومات المناسبة عن الأسعار  ،التسعير بوضع الأسعار المناسبة للبرنامج السياحي قسميهتم  

 المناسبة في كل سوق على حدة،قترحة منهم مع الأسعار السائدة و لمعدي البرامج السياحية حتى تتوافق الأسعار الم
 على عدة نقاط أهمها:  البرامج بناء   أسعارالتسعير  قسمحتى لا تؤثر على الطلب السياحي. ويحدد 

  مستوى الدخل السائد بها.الشرائح المستهدفة و 
 .مستوى الخدمة المقدمة داخل البرنامج السياحي 
 .أسعار البرامج السياحية للمنافسين من المنشآت السياحية المجاورة 
 .؟الموسم الذي سيتم تنفيذ البرامج فيه هل هو موسم الذروة أم موسم منخفض 
 لي التخطيط.ح المحددة والمخطط لها من قبل مسؤو ونسبة الرب ،اد تحقيقهجم المبيعات المر ح 
 أنواع التسعير الترويجي : .8
 (:Special event pricingالتسعير في المناسبات الخاصة ) التنزيلات( ).1

 السياحية )الغرف،الطعام(ة الموجودة في المنشأ تقوم هذه السياسة على تقديم أسعار مخفضة لبعض المنتجات
تستخدم هذه السياسة كوسيلة ترويجية و  مناسبة أخرى.أية  أوبداية الموسم السياحي و  في مناسبات معينة مثل الأعياد

أة لضمان توفير بين مختلف أقسام المنش دقيقا   وزيادة التدفقات النقدية ،و تتطلب هذه السياسة تنسيقا  ،لزيادة المبيعات 
 بجودة مناسبة خلال فترة التنزيلات.المناسب و المنتج 

الكمية  تستهدف زيادة،مؤقتة فيض الأسعار لفترة زمنية محددة و نها سياسة لتخأب سياسة تسعير التنزبلات  فتعرّ 
تستخدم هذه السياسة من ضمن سياسات التسعير الترويجي في فصول محددة من السنة من و  المطلوبة من سلع معينة،

 [11]ذلك لزيادة المبيعات.معين و  نسبة الأسعار إلى حدّ خفيض خلال ت
  :(Pricing psychological) التسعير السيكولوجي.2

في التأثير على الحالة النفسية  بشكل رئيس بأنه سياسة تعتمد على السعر"يعرف التسعير السيكولوجي 
، جيدا   الزبائن تعني لهم الأسعار المرتفعة شيئا  فبعض  ،"المستهلكينلنوعية  حيث يتم تعديل السعر وفقا  للمستهلك ،

 قد ينجذب إلى أي شيء يتم الإعلان عنه بسعر منخفض. همبعضوعلى العكس فإن 
هذه السياسة يتم اختيار أسعار بيع المنتجات التي لها جاذبية عاطفية ترتبط باعتبارات نفسية أكثر منها وفق 

 تأخذ هذه السياسة عدة أشكال منها:و  ،لذي يبدو أقل من السعر الحقيقيا يحدد السعر دية للمستهلك النهائي، واقتصا
 :من سعر السوق ليتم استدراج الزبائن  بأقلفي السوق  حيث يتم تسعير منتجات معروفة جدا   أسعار الاستدراج

زيادة عدد  )مثل تخفيض سعر الدخول للمسابح الصيفية بهدف،العادية  بأسعارها أخرىثم شراء سلع ، إلى المنشأة
 العادية . بأسعارهاالمشروبات المقدمة و  المأكولاتسيزيد الطلب على  و،الزبائن في المسابح 

 :السعر قد  ن،مما يوهم المشتري بأنه كسر بأقل من السعر الحقيقي أي وضع سعر على أ الأسعار الكسرية
 ن الأسعار قد وضعت بدقة متناهية.أتم تخفيضه بشكل كبير و 

  حيث توحي للمستهلك بالرقي  ،مرتفعة جدا   بأسعار أي تسعير السلع ذات الجودة العالية جدا   :التفاخرأسعار
 [12]الاجتماعي.
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 : (Product bundle pricing)تقديم حزمة منتجات  ساطةالتسعير بو .7
سياسة يتم من خلالها تعديل الأسعار لكي تتناسب مع المستهلك من خلال اختيار مجموعة من ": بأنهيعرف 

سعر وذلك في مغلف واحد و ، ابعض المنتجات المتعلقة بهو  عبارة عن منتج رئيس،المنتجات التي عادة ما تكون 
  ."منخفض
قيام المؤسسة المنتجة للسلعة ببيعها مع مجموعة سلع أخرى من منتجاتها كرزمة ستراتيجية تتضمن هذه الاو 
زيادة المبيعات عن طريق إقناع الزبائن إلى مما يؤدي  أقل مما لو تم شراؤها بشكل فردي،، بسعر منخفض واحدة 

  [13]) تقديم وجبتي طعام مجانية مع حجز الغرفة في الفندق(.،بالمنافع المحققة مثل
 الدراسة العملية :

 دراسة حالة فندق اللاذقية السياحي:
دور السعر الترويجي في الأزمة نموذج استبانة مؤلف من ثلاثة أقسام بغية دراسة أقام الباحث بتصميم 

،و تبين العمل الفندقي حيث تم عرض الاستبانة على عدد من المختصين في  ،التسويقية في فندق اللاذقية السياحي
العاملين على عدد من  استبانات 3 كما تم توزيع عينة أولية بحوالى ا،الاستبانة بعد إجراء بعض التعديلات عليهصدق 

بغية معرفة مدى وضوح وسهولة الأسئلة الموجهة في الاستبانة دارية مختلفة في فندق اللاذقية السياحي إ في مستويات
نة على استبا 53وبعدها قام الباحث بتوزيع  ت المناسبة على الأسئلة،لعينة الدراسة ،وبعد استرجاعها تم إجراء التعديلا

وقد تم إدخال هذه  كافة، الاستبانات وتم استرجاع ،دارية المختلفة في فندق اللاذقية السياحيالعاملين في المستويات الإ
معرفة مصداقية الاستبيان ودرجة  وتم إجراء اختبار الفا كرونباخ بغية بغية تحليل البيانات،  Spssالبيانات إلى برنامج

 :يأتيالاتساق الداخلي بين الأسئلة ،وكانت نتيجة الاختبار  كما 
 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients  
N of Cases =   35.0                    N of Items = 26 
Alpha =    0.7762  

غير عينة الدراسة في أوقات  الإداريينوهذا يعني أنه إذا وزع الاستبيان بمؤشراته المختلفة على عينة أخرى من 
 للحصول على النتائج التي تم التوصل إليها. %77قدره  مختلفة فإن هناك احتمالا  

 : يأتيالخماسي في الإجابة على الأسئلة الموجهة لعينة الدراسة كما  تم اعتماد مقياس ليكرت
 غير موافق بشدة غير موافق محايد موافق موافق بشدة

6 5 4 2 1 
 

هو القيمة التي يقارن بها الوسط  ، 5=  03/3= 3/ 3+2+5+4+0إن الوسط الحسابي لمقياس لكرت = 
 الحسابي لكل سؤال.  .

في  بسياسة التنزيلاتتم توجيه مجموعة من الأسئلة المتعلقة  :لسياسة التنزيلاتنتائج التحليل الإحصائي .1
 :الآتيوكانت النتائج وفق ، فندق اللاذقية السياحي
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 سياسة التنزيلاتعلى  فندق اللاذقيةفي   الإداريينالعاملين ( يبين نتائج إجابة 1جدول رقم )

الوسط  الرمز  السؤال
 الحسابي

يميل الفندق إلى تبني سياسة تسعير التنزيلات بشكل عام وفي فترة الازمات .1
 بشكل خاص

 التنزيلات

X1 4.20 

 X2 3.94 تساعد سياسة التنزيلات على زيادة الطلب على الخدمات المقدمة.2

 X3 4.31 تطبق هذه السياسة على منتجات محددة داخل الفندق فقط.3

 X4 4.09 لشراء المنتج الخاضع للتنزيلات أكثر من المنتجات الأخرىيتوجه الزبون .4
 X5 4.00 يلتزم الفندق بفترة زمنية محددة من التنزيلات.5

 X6 4.20 تقوم إدارة الفندق بقياس حجم الطلب السياحي قبل تطبيق سياسة التنزيلات.6

 X7 3.89 سياسة التنزيلاتتقوم إدارة الفندق بقياس حجم الطلب السياحي بعد تطبيق .7

 X8 4.49 يرتفع الطلب السياحي على الخدمات المقدمة عند تطبيق سياسة التنزيلات..8

 X9 4.11 تلاحظ الإدارة جذب زبائن جدد عند تطبيق سياسة التنزيلات..9

تعتبر سياسة التنزيلات المطبقة في الفندق سياسة ناجحة بشكل عام و بشكل .10
 X10 4.20 الأزمات. خاص خلال فترة

 4.14   المجموع
  إعداد الباحث المصدر:
 حيث بلغ المتوسط ،بلغ متوسط الأسئلة المتعلقة بسياسة التنزيلاتأنه: ( نلاحظ 1الجدول رقم) من خلال

بشكل قد أثرت و  ،السياحي مفيدة وهي استجابة عالية تبين أن سياسة التنزيلات المتبعة في فندق اللاذقية ،( 4.14)
كما لوحظ أن إدارة الفندق تطبق سياسة التنزيلات في فترات زمنية محددة وعلى  إيجابي على ارتفاع الطلب السياحي،

حيث إن تخفيض أسعار المبيت )الغرف( خلال فترات محددة هو أبرز سمة لسياسة  ،منتجات محددة فقط بالمنشأة 
نزيلات أكثر من المنتجات لتلن لشراء المنتجات التي تخضع يتوجهو كما لوحظ أن الزبائن  التنزيلات في المنشأة،

 خاضعة للتنزيلات. الغير الأخرى 
الإداريين العاملين في ن سياسة التنزيلات المطبقة في المنشأة هي سياسة ناجحة من وجهة نظر ويمكننا القول إ

   .دت إلى زيادة الطلب السياحي في المنشأة،  وأالمنشأة
تم توجيه مجموعة من الأسئلة المتعلقة بسياسة : السعر السيكولوجي نتائج التحليل الإحصائي لسياسة .2

 :الآتيفي فندق اللاذقية السياحي وكانت النتائج وفق  السعر السيكولوجي
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 السعر السيكولوجيداريين  في منطقة الدراسة على سياسة العاملين الا( يبين نتائج إجابة 2جدول رقم )
 الوسط الحسابي الرمز  السؤال

 تعتمد الإدارة على عاطفة الزبون في التعاطي مع السعر السيكولوجي.1

 السيكولوجي

Y1 1.97 

تراعي الإدارة في وضعها للسعر المنخفض المحافظة على جودة الخدمة  هل.2
 ؟ المقدمة

Y2 1.83 

 Y3 1.82 الفندق تلائم سياسة التسعير السيكولوجي كافة الخدمات المقدمة في.3
 Y4 1.79 سعار النفسية بدقة متناهيةتوضع الأ.4

 Y5 1.97 يدرس الفندق أثر التسعير النفسي على الزبون.5
 Y6 1.92 يوجه السعر المنخفض لشريحة محددة من الزبائن.6
 Y7 1.93 يتعامل الفندق مع عملاء النخبة بالسعر النفسي هل.7

 Y8 2.11 السيكولوجي سياسة جيدة وناجحة في الفندقتعد سياسة التسعير .8
 1.91   المجموع

  إعداد الباحث المصدر:
،حيث بلغ  السعر السيكولوجي( نلاحظ  أنه : بلغ متوسط الأسئلة المتعلقة بسياسة 2الجدول رقم) من خلال

السعر السيكولوجي تكاد تكون معدومة وغير مطبقة أن سياسة  جدا  غيرمنخفضة   وهي استجابة ، (  1.91)المتوسط 
مراعاة  وعدم ،عاطفة الزبون عند تحديد السعر عدم مراعاة الإدارة :يأتيحيث تبين ما ،في فندق اللاذقية السياحي 

نوعية الزبون )عملاء النخبة(،بالإضافة إلى  وفق الأسعاركما لوحظ عدم فصل  ،وضع الأسعار العامل النفسي عند
 لوحظ عدم استخدام أي نوع من )أسعار الاستدراج، كما ،عدم ملائمة هذه السياسة للخدمات المقدمة في المنشأة

 أسعار التفاخر (من قبل الإدارة. الأسعار الكسرية،
ناجحة من وجهة نظر  غير سياسة هيو  ،السعر السيكولوجي تكاد تكون غير موجودةسياسة  ويمكننا القول إنّ 

 .  زيادة الطلب السياحي إلى ولم تؤد  ، الإداريين العاملين في المنشأة
لتحليل الإحصائي لسياسة سعر الحزمة  :.3 تم توجيه مجموعة من الأسئلة المتعلقة بسياسة سعر نتائج ا

 :الآتيوكانت النتائج وفق ،الحزمة في فندق اللاذقية السياحي 
 

 ( يبين نتائج إجابة العاملين الاداريين  في منطقة الدراسة على سياسة سعر الحزمة3)جدول رقم 
 الوسط الحسابي الرمز  السؤال

 يتبنى الفندق سياسة تسعير الحزمة بشكل دائم ..1

 الحزمة

Z1 4.00 
 Z2 4.00 تلائم سياسة تسعير الحزمة بعض أنواع الخدمات المقدمة وليس جميعها.2

 Z3 4.31 شريحة من الزبائن المستهدفة في تسعير الحزمة. يتم تحديد.3
 Z4 3.97 يرتفع معدل تكرار الشراء نتيجة لسياسة تسعير الحزمة.4
 Z5 4.03 تأتي سياسة تسعير الحزمة بعد دراسة الطلب السياحي..5
 Z6 4.11 يلتزم الفندق بفترة محددة بتقديم سياسة تسعير الحزمة.6
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 Z7 3.91 بشكل ملحوظ عند تطبيق سياسة تسعير الحزمة.يزداد الطلب .7
 Z8 4.20 سياسة تسعير الحزمة سياسة ناجحة في الفندق..8

 4.06   المجموع
  إعداد الباحث المصدر:
وهي ، (  4.06أنه: بلغ متوسط الأسئلة المتعلقة بسياسة السعر السيكولوجي )( نلاحظ 3الجدول رقم) من خلال
ي الفندق تبن :يأتيحيث تبين  ،في فندق اللاذقية السياحي ناجحة سعر الحزمةتبين أن سياسة  ،جدا  استجابة مرتفعة 

حديد شريحة محددة من يتم ت ،من الخدمات المقدمة في الفندق كثيرملائمة هذه السياسة لل ،لهذه السياسة بشكل دائم
خلال فترة  وازدياد الطلب السياحي ،هذه الخدمة قارتفاع معدل تكرار الشراء وفكما لوحظ  السياسة، ههذالزبائن وفق 

 هذه السياسة.تطبيق 
هي سياسة ناجحة من وجهة نظر الإداريين العاملين  سعر الحزمة المطبقة في الفندقن سياسة ويمكننا القول إ

 .  و أدى تطبيق هذه السياسة إلى زيادة الطلب السياحي في المنشأة ،في المنشأة 
 (: السعر الترويجي وبحساب متوسط الأبعاد السابقة )أبعاد متغير 

   
 ( يبين متوسط ابعاد السعر الترويجي4جدول رقم )

 Mean الرمز 
 x 4.14 التنزيلات
 Y 1.91 السيكولوجي
 Z 4.06 الحزمة

   
   

 w 3.37 السعر الترويجي
   

 
(، و يمكننا القول :إن سياسة 3.37الترويجي قد بلغ )( نلاحظ أن متوسط السعر 4الجدول رقم ) من خلال

 من وجهة نظر العاملين الإداريين في الفندق.هي سياسة ناجحة ،في الفندق دارة السعر الترويجي المطبقة من قبل الإ
جراء  ت عينة الدراسة لكل متغير على حدة،قام الباحث بحساب متوسط إجابا، وللتأكد من النتائج السابقة وا 

(اختلافا  جوهريا ، وقد 3لبيان فيما إذا كانت قيمة المتوسط تختلف عن القيمة )   One-Sample Test  اراختب
 : الآتي(5كانت النتائج كما هي بالجدول رقم )
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 ( يبين نتائج الاختبار5جدول رقم )
 One-Sample Test 
 

 

Test Value = 0 

t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 

Differenc
e 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 4.1839 4.1018 4.1429 0.000 34 205.061 التنزيلات

 1.9971 1.8601 1.9286 0.000 34 57.202 السيكولوجي

 4.1086 4.0271 4.0679 0.000 34 202.657 الحزمة

 3.4092 3.3541 3.3816 0.052 34 249.484 الترويجي السعر

 
( لمتغير السعر الترويجي أكبر من مستوى الدلالة P sig=0.052من خلال الجدول السابق نلاحظ أن قيمة )

،        (3.37مما يعني معنوية قيمة الوسط الحسابي أي أن الوسط الحسابي لمتغير السعر الترويجي هو )،(0.05)
خلال  ()فندق الميرديان سابقا  ق اللاذقية السياحيو يوجد مراعاة لسياسة السعر الترويجي عند تقديم الخدمات في فند

 فترة الأزمات التسويقية.
 

 الاستنتاجات والتوصيات:
 الاستنتاجات:

تطبيق هذه السياسة إلى زيادة  أدىقد و ،ي سياسة التنزيلات بشكل جيد تطبق إدارة فندق اللاذقية السياح.1
وهي استجابة ، (  4.14الأسئلة المتعلقة بسياسة التنزيلات )بلغ متوسط حيث  ،الطلب السياحي على المنتجات المقدمة

 عالية 
 موجودة في فندق اللاذقية السياحي،وتكاد تكون غير  ، إن سياسة السعر السيكولوجي لا تطبق بشكل جيد.2

 وهي استجابة منخفضة جدا.،(  1.91حيث بلغ متوسط الأسئلة المتعلقة بسياسة السعر السيكولوجي )
،بالإضافة إلى عدم تطبيقها لأي من مراعاة للناحية النفسية للعملاء من قبل الإدارة  أيةوجود يُلحظ لم .3

 التفاخر(. )الكسر ،الاستدراج،  الآتية:السياسات السعرية 
زيادة الطلب السياحي  وقد ساعدت على،إن سياسة الحزمة المقدمة من قبل إدارة الفندق هي سياسة ناجحة .4

تبين ،وهي استجابة مرتفعة جدا  ،( 4.06حيث بلغ متوسط الأسئلة المتعلقة بسياسة السعر السيكولوجي ) في المنشأة،
 أن سياسة سعر الحزمة ناجحة في فندق اللاذقية السياحي

كما يرافق ذلك دراسة لحركة الطلب  ،السعرية خلال فترات زمنية محددة تلتزم إدارة الفندق بتقديمها للعروض.5
 ى المنتجات المقدمة.السياحي عل

اجحة بشكل عام على الرغم من عدم هي سياسة ن ،إن سياسة السعر الترويجي المطبقة في فندق اللاذقية.6
 في الفندق. )عينة الدراسة(رأي الإداريين، وفق خذ العامل النفسي بعين الاعتبارأ
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  التوصيات:
الحزمة وتطبيقها لفترات زمنية أطول خارج الموسم وسياسة سعر ،العمل على زيادة الاهتمام بسياسة التنزيلات 

 السياحي لما لها من آثار إيجابية على الطلب السياحي.
 الأسعاروضع  ومراعاة الناحية النفسية عند ،العمل على زيادة الاهتمام بالعامل النفسي المتعلق بالزبائن.1

 .بشكل جيد والترويج لها
 ،بحيث يتم وضع سياسة ترويجية وأسعار مختلفة لكل شريحة ، مختلفةالعمل على تقسيم الزبائن إلى شرائح .2

 بما يتناسب مع جودة الخدمات وفترات الطلب المرتفع والمنخفض.
 تأثيرهاوما  ،تفعيل سياسة أسعار الاستدراج بشكل أوسع ودراسة الفترات الزمنية المناسبة التي يجب تطبيقها.3

 .؟ على الطلب السياحي
في بعض المنشات  تبني سياسة الأسعار الكسرية لما لها من تأثير ملحوظ على الطلب السياحيالعمل على .4

 .السياحية الأخرى
ووضعها ،وضع المنشاة الحالي ، وفق كبر ومعرفة مدى إمكانية تطبيقهاأدراسة أسعار التفاخر بشكل .5

 التنافسي مع المنشآت الأخرى.
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