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 الملخص
على الرغم من تطور الشركات من خلال التقدم التكنولوجي، فلا يزال البحث جارʮً حول معرفة دور 

مشكلة الدراسة في معرفة: أثر  التسويق الاجتماعي في تحقيق رضا الضيوف من قبل هذه الشركات، وان
التسويق الاجتماعي على تحقيق رضا الضيوف. وتتجلى أهمية الدراسة الحالية لبيان دور التسويق الاجتماعي 
هو حلقة الوصل بين إدارة الشركة والعميل، لذا فالتسويق يلعب دورا أساسياً وفعالاً في التعريف ʪلمنتج 

العملية التسويقية. وجاءت فرضية الدراسة: هناك أثر ذو دلالة  وجذب العميل له مما يؤدي إلى نجاح
  عينة.  ٢٢٢إحصائية للتسويق السياحي على رضا الضيف. وكانت عينة الدراسة 

 التسويق الاجتماعي، التسويق الأخلاقي، رضا الضيف، سلوك الضيف. الكلمات المفتاحية:
Abstract  
Despite the development of companies through technological advances, 

research is still ongoing on the role of social marketing in achieving guest 
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satisfaction by these companies, and the issue of the study is to find out:  
The impact of social marketing on achieving guest satisfaction. The 
importance of the current study is the role of social marketing is the link 
between the management of the company and the customer, so marketing 
plays an essential and effective role in introducing the product and attracting 
the customer to it, which leads to the success of the marketing process. The 
hypothesis of the study came: There is a statistically significant effect of 
tourism marketing on guest satisfaction. The sample size of the study was 
222. 

Keywords: Social marketing, ethical marketing, Guest satisfaction, 
Guest behavior. 

 المقدمة 
يعد رضــا الضــيف عنصــرا حاسما في نجاح أي عمل تجاري (ســياحي)، كما إن المزيج التســويقي يتحقق 
من خلال رضــــــــا الضــــــــيف عن المنتجات والخدمات، وʪلتالي تحدد نســــــــبة التســــــــويق الاجتماعي حســــــــب 

ـــــيف عن منتجاēا، الأمر الذي دعا المنظمات والشــــــركات الســــــياحية بمختلف  التصــــــورات التي يتبناها الضـ
ـــــاليب متطورة من اجل تحقيق رضــــــــــــا الضــــــــــــيف. ويهدف  أنواعها الإنتاجية والخدمية إلى اعتماد نظم وأســـــــ
التســــويق الاجتماعي إلى نشــــر المبادئ الإيجابية والقيم في اĐتمع ويســــاهم في رفاهية ورفع مســــتوي معيشــــة 

تصــــــــــــــــاديـة من خلال تعزيز قـدرات الاقتصــــــــــــــــاد وتحـديـد الفرص اĐتمع ككـل، وفي دفع عجلـة التنميـة الاق
التسويقية، والعمل على ترويج تلك الفرص، فقد أصبح التسويق مفيداً لكافة المؤسسات سواء التي ēدف 

 إلى الربح أو التي لا ēدف إلى الربح. 
 منهجية الدراسة 

 أولا: مشكلة الدراسة:
م التكنولوجي، فلا يزال البحث جارʮً حول معرفة دور على الرغم من تطور الشــركات من خلال التقد

وتســـعى الشـــركات من خلال تعزيز  التســـويق الاجتماعي في تحقيق رضـــا الضـــيوف من قبل هذه الشـــركات،
ــــيوف لايزال غير  صـــــــورēا الذهنية والقيام بمهام اجتماعية ايجابية، الا ان مدى Ϧثير هذه الافعال على الضـــ

ا في ظل التباين في وعي الضــــــــــيوف واتجاهاēم نحو القيم الاجتماعية  واضــــــــــح بشــــــــــكل كافٍ، خصــــــــــوصــــــــــً
والإنســانية التي تتبناها المؤســســات. وتبرز المشــكلة في غياب دراســات ميدانية كافية تمُكِّن من معرفة ما إذا 
كان: تطبيق اســتراتيجيات التســويق الاجتماعي يؤدي فعلاً إلى رفع مســتوʮت رضــا الضــيف؟، أم أن هذا 

وفي ضـوء ما سـبق يمكن تحديد مشـكلة  ا يعتمد أكثر على عوامل تقليدية مثل جودة الخدمة والسـعر؟الرضـ
 الدراسة في معرفة: أثر التسويق الاجتماعي على تحقيق رضا الضيوف. 

 أهمية الدراسة:ʬنيا: 
 تتجلى أهمية الدراسة الحالية من خلال ما ϩتي:
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 عالاً في تحقيق رضا الضيف. يلعب التسويق الاجتماعي دوراً أساسياً وف -
ـــــل بين إدارة الشـــــــركة والعميل، لذا فالتســـــــويق يلعب دورا   - التســـــــويق الاجتماعي هو حلقة الوصــ

 أساسياً وفعالاً في التعريف ʪلمنتج وجذب العميل له مما يؤدي إلى نجاح العملية التسويقية. 
تى يقبل على شــراء الخدمة يســاعد التســويق الاجتماعي على تلبية احتياجات العميل وإدراكه ح -

 التي يحتاج إليها. 
 ʬلثا: اهداف الدراسة: 

 ēدف الدراسة الحالية إلى تحقيق الأهداف التالية: 
 توضيح ماهية التسويق الاجتماعي؟، رضا الضيف  -
 تقديم بعض المقترحات التي يمكن أن تساهم في تحقيق رضا الضيف في الشركات السياحية. -
لاجتماعي في تحقيق رضا الضيف في عدد من الشركات السياحية في محافظة معرفة أثر التسويق ا -

 النجف الاشرف. 
 رابعا: منهج الدراسة: 

استخدمت الدراسة المنهج الوصفي التحليلي في الإجابة عن تساؤلات الدراسة وفي اختبار فروض 
وائية من الضيوف في عدد من الدراسة. وتم جمع البياʭت بواسطة قائمة استقصاء تم توزيعها على عينة عش

 الشركات السياحية في مدينة النجف. 
 خامسا: فرضيات الدراسة:

 . تنص الفرضية الرئيسية على أن: هناك أثراً ذا دلالة إحصائية للتسويق السياحي على رضا الضيف
 وعليه تتفرع من الفرضية الرئيسة فرضيتان، هما:

 H0ثير ذو دلالة احصائية للتϦ سويق السياحي في رضا الضيف. : ليس هناك 
 H1 .ثير ذو دلالة احصائية للتسويق الاجتماعي في رضا الضيفϦ هناك : 

 سادسا: مجتمع الدراسة وعينته: 
سيكون مجتمع الدراسة هو ضيوف الشركات السياحية في مدينة النجف الاشرف، وهو مجتمع محدود 

استمارة  ٢٥٠إلى جميع مفردات اĐتمع، تم توزيع يمكن حصر المفردات الخاصة به. ونظرا لصعوبة الوصول 
استمارة بسبب عدم صلاحيتها وفقدان بعضها، اذ يكون العدد الكلي  ٢٨استبيان عليهم.  وتم إهمال 

 . ٢٢٢لعينة الدراسة هو 



 

٤٠٥ 

 ١، العدد ٢١اĐلد 

 الجانب النظري 
 مفهوم التسويق الاجتماعي: أولا: 

نه " العمليات المتعلقة بتخطيط وتنفيذ التســـــــــــويق ʪ ١٩٨٥عرفت جمعية التســـــــــــويق الامريكية في عام 
ـــــــلع والخدمات، وذلك لتحقيق عمليات التبادل  المفاهيم المتعلقة ʪلتســــــــــعير، الترويج والتوزيع للأفكار والســـ

)، كما عرف التســويق ʪنه " عملية ٢٥: ʪ٢٠١٥تجاه ارضــاء الأفراد ومقابلة اهداف المنظمة " (البكري، 
ـــــــتطيع من خ ــــــ ــــــــــــول على ما يحتاجونه ويرغبون به من ادارية واجتماعية يســ لالها الافراد او الجماعات الحصـــ

 )Kotler, 2003:9منتجات من خلال عمليات التبادل لهذه المنتجات والقيم فيما بينهم " (
التســويق الاجتماعي هو حملة تغيير اجتماعية تنظمها مجموعة من الافراد والتي يطلق عليها اســم القائم 

الاجتماعي، đدف اقناع الاخرين وهم الجمهور المسـتهدف بقبول وتغيير او التخلي على حملات التسـويق 
ـــــلوكيات، عادات، أفكار معينة ( ــــــ ). وهو " تخطيط وتطبيق ورقابة ١١٢: ٢٠٠٩,  kolodinskyعن ســــ

برامج، الغرض منها التأثير على مدى قبول أفكار اجتماعية مع الاخذ في الاعتبار اســــــــــــتراتيجيات تخطيط 
 ). ١٥: ١٩٩٩، السعر، الترويج، الإعلان، بحوث التسويق (حرب , السلعة

كما هو عملية تســـويق أفكار واطروحات ēدف الى تغيير الســـلوك بشـــكل طوعي ʪســـتخدام تقنيات 
ــين والمهتمين من خلال برامج  ـــاليب تســـــــويقية موجه Đʪتمع، والتعاون مع صـــــــناع القرار والمتخصـــــــصـــــ وأســــ

 ). ٢٣٥: ٢٠١١كية على مستوى الفرد واĐتمع (العلاق، ēدف الى أحدث تغييرات سلو 
كما يعرف التســويق الاجتماعي " ϥنه وظيفة إدارية تشــمل مجموعة من الأنشــطة المتكاملة التي تســبق 
إنتاج الخدمة وتبذل بعد إنتاجها في إطار علاقة تبادل تتأثر بظروف البيئة đدف انتقال وتدفق الخدمات 

ــــول إلى درجة الإشـــــباع، ولتحقيق ذلك  من مركز إنتاجها إلى ــــتهلكيها النهائيين للوصـ مســـــتخدميها أو مسـ
ـــــلوب يعكس رغبات وحاجات العملاء والتطوير  فأن التســــــــويق يســــــــعى إلى تقويم المنظمة الاجتماعية ϥســـ

 ). ٤٠: ٢٠١٣والتقييم الدائمين للخدمات التي تقدم (علي،
 ʬنيا: أهمية التسويق الاجتماعي:  

يق الاجتماعي المفهوم الاحدث في فلســـــــــــــفة إدارة التســـــــــــــويق كونه يمثل عملية ديناميكية يمثل التســـــــــــــو 
). ٩٨: ٢٠١٤للمؤســـســـات، والتي تحدث التكامل في منتجاēا وخدماēا واهداف وقيم اĐتمع (شـــاهد، 

 ): ١٣: ١٩٩٩وتتحدد أهمية التسويق الاجتماعي على النحو الاتي (شريف، 
وى رضا العملاء تجاه الخدمات الاجتماعية المقدمة من المنظمات التسويق يحسن ويطور من مست -

 او المؤسسات الاجتماعية. 
 يحقق الرقي ʪلمستوى للكوادر الموجودة ʪلمنظمات السياحية.  -
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 تساعد المنظمات على تصميم وطرح الخدمات المميزة للعملاء ϥساليب وطرق جديدة.  -
 صناعة الخدمات السياحية ʪلمنظمات السياحية. تحقق الاتصال ʪلضيوف واشراكهم في مراحل  -
 تحقق القدرة التنافسية للمنظمة السياحية في التواجد بين المنظمات الأخرى في السوق.  -

وايضاً يهدف التسويق الاجتماعي الي تقديم الخدمات التي تتناسب مع المستفيدين ويساعد المؤسسة 
ــافــــة إلى المنهج ا ــــاغــــة إطــــار العمــــل ʪلإضــــــــــــــــ ـــــي ـــة للعملاء على صــــــــــ لمنظم للبحــــث عن الحــــاجــــات الفعليـ

(Kinesy,2003,p,15) . 
 مفهوم رضا الضيف:  ʬلثا:

ـــا الضـــــيوف: الرضـــــا  ــــعور الإنســـــان ʪلارتياح النفســـــي والســـــرور  Satisfactionرضــ بصـــــفة عامة هو شـ
في والطمأنينة الذي يصـــاحب تحقيق الاهداف، كالرضـــا الناتج عن تحقيق الإنســـان هدفاً من أهدافه ســـواء 

الحياة أو العمل، كذلك الرضا: هو حالة نفسية يشتهر đا الفرد وفقاً لدرجة إشباع حاجاته، فكلما زادت 
 Client Satisfaction) ومصــطلح رضــا العملاء ١٠٠: ٢٠٢٢هذه الدرجة زاد الرضــا لدية (أبو النصــر، 

 ريفات عديدة منها: أو رضا الزʪئن / الضيوف له تع Consumer Satisfactionأو رضا المستهلكين 
رد فعل عاطفي ʭتج عن شعور الضيف أو المستفيد ϥن تفاعله مع المنظمة وفر له ما ينشده أو  -

 ). ٨٩: ٢٠٢٠ما يتوقعه بدرجة (الياس , 
: ٢٠٠٢هو مســـــتوى من إحســـــاس الفرد الناتج عن المقارنة بين أداء المدرك وتوقعاēا (صـــــحن،  -

٧١ .( 
ـــيف مدى فعالية المؤســـــــســـــــة في تقديم رضـــــــا الزبون / الضـــــــيف: انه " در  - جة إدراك الزبون / الضــــ

 ). ٤١: ٢٠١٧المنتجات التي تلبي احتياجاته ورغباته" (كوشي، 
رضــا الزبون: هو " الموقف أو الاتجاه الايجابي نحو مقدم الخدمة أو رد فعل عاطفي للفرق بين ما  -

جات الأهداف أو الرغبات" توقع الزبون وبين ما تحصــــــل عليه فعلا فيما يخص تحقيق بعض الحا
 ).٥٨: ٢٠١٣(بوزʮن، 
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 رابعا: أهمية رضا الضيف: 
لرضا الزبون / الضيف أهمية ʪلغة ʪلنسبة للمنظمة السياحية حيث إĔا على اتصال دائم به واعتباره 

لي العنصر الرئيسي لتحقيق كافة الاهداف مما يؤدي إلى تحقيق الأرʪح، إذ تكمن أهمية رضا الزبون فيما ي
 ): ٤٥٨: ٢٠٢١) (بن الشيخ , ٣٧٨: ٢٠٢١(بورʫز، 
تحقيق ميزة تنافسية في سوق شديد التنافسية التقرب والتعرف أكثر على زʪئنها المربحين لان رضا  -١

 الزʪئن يساهم في تعظيم أرʪح المؤسسة. 
جذب ضيوف جدد يضمن الاستمرار في التعامل مما يؤدي إلى تخفيض تكاليف التحول إلى  -٢

 ؤسسة المنافسة. الم
 رسم برʭمج وخطط العمل ʪلمؤسسة.  -٣
 خلق الولاء من قبل الضيف المؤسسة.  -٤
 تطوير جودة المنتج وتحقيق ميزة تنافسية من خلال إشباع حاجات الضيف ورغباته.  -٥
 نجاح المؤسسة في تحقيق الأرʪح من خلال إشباع حاجات الضيوف.  -٦
 أو إيجابيا. يساعد في فهم تصرفات الشرائية للفرد سلبا  -٧

 الجانب الميداني 
 اولا: المعلومات التعريفية:

  الوضعية المهنية: -١
 : العينة حسب الوضعية المهنية١جدول 

النسبة المئوية %التكراراتالوضعية المهنية
 %٥٥ ١٢٢ الموظفين

 %١٩٬٤ ٤٣ المهن الحرة
 %٢٥٬٧ ٥٧بدون عمل ʬبت

 %١٠٠ ٢٢٢ اĐموع
 المصدر إعداد الباحث 

، وتليها فئة 122% وتكرار  ٥٥من خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن النسبة الاكبر للموظفين بنسبة 
، وهذا يعني %١٩٬٤وبنسبة  ٤٣، ثم فئة المهن الحرة بتكرار ٥٧وبتكرار  %٢٥٬٧بدون عمل ʬبت بنسبة 

 أن العينة تتميز بكوĔا من طبقة الموظفين. 
 المستوى التعليمي:  -٢
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 سب المستوى التعليمي: العينة ح٢جدول 
النسبة المئوية %التكراراتالمستوى التعليمي 

 %٢٤٬٣ ٥٤ الشهادات العليا
 %١٨٬٩ ٤٢اقل من الاعدادية 

 %٥٦٬٨ ١٢٦ البكالوريوس
 %١٠٠ ٢٢٢ اĐموع

 المصدر: إعداد الباحث 
، يليها %٥٦٬٨من خلال الجدول نلاحظ أعلاه أن معظم أفراد العينة من مستوى البكالوريوس 

، وهذا يعني أن العينة تتميز %١٨٬٩، وفي المرتبة الأخيرة الاعدادية فما دون %٢٤٬٣الشهادات العليا 
 بكوĔا متعلمة ومثقفة. 

 ʬنيا: تحليل آراء العينة حول متغيرات الدراسة: 
 تحليل اجاʪت العينة حول المتغير المستقل (التسويق الاجتماعي)  -١

 والانحراف المعياري لمتغير التسويق الاجتماعي ودرجة موافقة العينة على : المتوسط الحسابي٣جدول 
 كل سؤال 

 الأسئلةرقم السؤال
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الموافقة

١ 
توفير الموارد المالية اللازمة للقيام ʪلخطة التسويقية 

 بشكل كامل
 متوسطة ١٬٣٦ ٢٬٩٥

٢ 
والفنية اللازمة للقيام  توفير الامكاʭت البشرية

 ʪلتسويق الاجتماعي
 متوسطة ١٬٢١ ٣٬١٤

 متوسطة ١٬٢٣ ٣٬٢٨ توفير المعلومات اللازمة عن العملية التسويقية ٣

٤ 

اهتمام القائمين على التسويق الاجتماعي ʪلمضمون 
الحقيقي للبرامج والخدمات المقدمة دون الاهتمام 

لأهداف التي ʪلربح المادي فقط الاهتمام بتحقيق ا
يسعى إليها التسويق الاجتماعي من قبل القائمين 

 عليه

 متوسطة ١٬٢٢ ٣٬٣٢

٥ 
تقليل الاهتمام ʪلجوانب. المظهرية والإعلانية وزʮدة 
التركيز على الأهداف المحددة   للتسويق الاجتماعي

 متوسطة ١٬٣١ ٢٬٩١

 متوسطة ٠٬٦٢ ٣٬١٢ اĐموع الكلي
 المصدر: إعداد الباحث 



 

٤٠٩ 

 ١، العدد ٢١اĐلد 

 ٣٬١٢خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن المتوسط الحسابي الكلي لمتغير التسويق الاجتماعي بلغ  من
الذي ينتمي إلى الفئة التي تعكس درجة استجابة متوسطة وفقا لسلم ليكرات الخماسي وذلك ʪنحراف 

نخفاض قيمة ، يدل على أن أفراد عينة الدراسة موافقون نسبياً على عبارات هذا المتغير. ا٠٬٦٢معياري 
الانحرافات المعيارية وابتعادها عن المتوسطات الحسابية دليل على اتفاق إجاʪت أفراد عينة الدراسة حول 

 العبارات المختلفة لهذا المتغير ويمكن القول إن للتسويق الاجتماعي دوراً متوسطاً في رضا الضيف. 
 ):تحليل آراء مفردات العينة حول المتغير التابع (رضا الضيف -٢

: المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمتغير رضا الضيف ودرجة موافقة العينة على كل ٤جدول 
 سؤال 

 الأسئلة رقم السؤال
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

درجة 
 الموافقة 

 مرتفعة  ١٬٢٥ ٣٬٥٥ أفضل العروض التي تقدمها الشركات السياحية  ١

٢ 
التي تقدمها الشركات  راضي على الخدمات الخيرية

 السياحية 
 مرتفعة   ١٬١٨ ٣٬٥٧

٣ 
يتفهم موظفي الشركات احتياجاتي دائما ويسعون 

 لتحقيقها 
 مرتفعة  ١٬٢١ ٣٬٦٣

٤ 
تسعى الشركات إلى بناء صورة جيدة أمام الزʪئن 

 (الضيوف)
 مرتفعة  ١٬١٧ ٣٬٦٤

٥ 
اشعر أنني أحسنت الاختيار ʪلتعامل مع الشركات 

 وان خدماēم تفوق توقعاتيالسياحية 
 متوسطة   ١٬٢٣ ٣٬٣٩

 مرتفعة  ٠٬٧٠  ٣٬٤٤ اĐموع
 المصدر: إعداد الباحث 

والذي ينتمي إلى الفئة التي تعكس  ٣٬٤٤بلغ المتوسط الحسابي لجميع عبارات متغير رضا الضيف 
يدل على أن أفراد ، ما ٠٬٧٠درجة استجابة مرتفعة وفقاً لسلم لكرات الخماسي، وذلك ʪنحراف معياري 

عينة الدراسة موافقون على عبارات هذا المتغير. انخفاض قيمة الانحراف المعياري وابتعاده عن المتوسط 
 الحسابي يدل على اتساق إجاʪت عينة الدراسة حول العبارات المختلفة لهذا المتغير.

 تباين آراء أفراد العينة حول عبارات متغير رضا الضيف بين: 
 ٤,  ٣,  ٢,  ١قة مرتفعة للأسئلة: درجة مواف . 
  :٥درجة موافقة متوسطة للأسئلة. 

 ʬلثا: اختبار الفرضيات: 
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 اختبار الفرضية الرئيسية: يساهم التسويق الاجتماعي على رضا الضيف. 
تنص الفرضية على أن: هناك أثراً ذا دلالة إحصائية للتسويق السياحي على رضا الضيف، وسيتم اختبار 

 ضية ʪستخدام أسلوب الانحدار البسيط الخطي لمعرفة Ϧثير التسويق الاجتماعي في رضا الضيف. هده الفر 
 وعليه تتفرع من الفرضية الرئيسية فرضيتين، هما:

 H0 .ثير ذو دلالة احصائية للتسويق السياحي في رضا الضيفϦ ليس هناك : 
 H1ثير ذو دلالة احصائية للتسويق الاجتماعي في رضاϦ الضيف.  : هناك 

 : تحليل الانحدار لاختبار الفرضية ٥جدول 

 المتغير
معاملات موحدة معاملات غير موحدة

t المحسوبة sig  معامل الانحدار
B 

 B الخطأ المعياري

 ٠٬٠٠٠ ١٠٬٢٨  ٠٬٢٠ ٢٬٠٨ الثابت
الأمن الثقافي 

 والسياحي
٠٬٠٠٠ ٦٬٨٦ ٠٬٤٢ ٠٬٠٦ ٠٬٤١ 

 
   ٤٧٬١٣=  Fقيمة 

  ٠٬٠٠=  Sig مستوى المعنوية
 ∞= ٠٬٠٥عند 

   ٠٬١٧=  R2معامل التحديد 
  ٠٬٤٢=  rمعامل الارتباط 

 المصدر: إعداد الباحث 
قد بلغت قيمتها  R² يظهر من الجدول أن القدرة التفسيرية لنموذج الانحدار والمتمثلة في معامل التحديد

 تفسير التغيرات التي تحدث في المتغير وهو يشير إلى مساهمة المتغير المستقل: التسويق الاجتماعي في ٠٬١٧
% من التأثير في المتغير التابع  ٨٣%، وأن ʪقي النسب والمقدرة بنسبة  ١٧التابع: رضا الضيف بنسبة 

: بلغت قيمة معامل الارتباط rترجع إلى عوامل أخرى غير عامل التسويق الاجتماعي. معامل الارتباط 
جود علاقة ارتباط موجبة بين المتغير المستقل التسويق الاجتماعي وهي قيمة موجبة، ما يدل على و  ٠٬٤٢

وهي  Sig=0,000ومستوى المعنوية  F=47,13: بلغ Fوالمتغير التابع رضا الضيف. معنوية نموذج الانحدار 
ما يشير إلى معنويتها إحصائياً، أي أن Ϧثير المتغير المستقل  ∞= ٠٬٠٥أصغر من مستوى المعنوية المعتمد 

: بلغ Bسويق الاجتماعي على المتغير التابع: رضا الضيف معنوية ذو دلالة احصائية. معامل الانحدار الت
، ما يشير إلى علاقة إيجابية بين المتغيرين ٠٬٤١قيمة معامل الميل (معامل الانحدار) والتي تمثل المتغير المستقل 

، ما  ∞= ٠٬٠٥وى المعنوية المعتمد وهي أصغر من مست Sig=0,00إحصائياً، وقد ظهر مستوى المعنوية 



 

٤١١ 

 ١، العدد ٢١اĐلد 

 ٠٬٠٠٠بمستوى معنوية  ٢٬٠٨يشير إلى معنويتها إحصائياً كما أن معملية التقاطع (الحد الثابت) قد بلغت 
 ما يشير إلى معنويتها إحصائياً.  ٠٬٠٥وهي أقل من 

ضية الصفرية وبناء على ما سبق من التحليل لنتائج الاختبار التي عرضها الجدول فإنه يتم رفض الفر 
H0  وقبول الفرضية البديلة H1  التي تنص: هناك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية المعتمد ,

 للتسويق الاجتماعي في رضا الضيف.
 الاستنتاجات والتوصيات

 الأول: الاستنتاجات.
ي يعد رضا الضيف عنصرا حاسما في نجاح أي عمل تجاري (سياحي) كما إن المزيج التسويق -١

 يتحقق من خلال رضا الضيف عن المنتجات والخدمات.
التسويق يحسن ويطور من مستوى رضا العملاء اتجاه الخدمات الاجتماعية المقدمة من  -٢

 المنظمات او المؤسسات الاجتماعية.
 تميزت العينة للدراسة الحالية بكوĔا من طبقة الموظفين.  -٣
 مثقفة.تميزت العينة للدراسة الحالية بكوĔا متعلمة و  -٤
 أن للتسويق الاجتماعي دوراً متوسطاً في رضا الضيف. -٥
، التي تنص: هناك أثر ذو دلالة H1وقبول الفرضية البديلة  H0تم رفض الفرضية الصفرية  -٦

 إحصائية عند مستوى المعنوية المعتمد للتسويق الاجتماعي في رضا الضيف.
 الثاني: التوصيات 

كن أن تزيد من أثر التسويق الاجتماعي في تحقيق رضا الضيوف يمكن تقديم المقترحات الاتية التي يم
 في شركات السياحة: 

ضرورة سرعة التعامل مع شكاوى العملاء(الضيوف) والرد عليها. وعمل حلول احتياجات   -١
 ورغبات الضيوف المتجددة وكذلك للتعرف أكثر على المتغيرات المؤثرة عليهم. 

 دمات التي تقدمها شركات السياحة. زʮدة الاهتمام برضا العملاء عن الخ -٢
الحرص على تحقيق الشفافية والمصداقية في المعلومات المقدمة للعملاء(الضيوف) من قبل شركات  -٣

 السياحة. 
تعزيز برامج المسؤولية الاجتماعية: على المؤسسات الفندقية والسياحية تبني مبادرات مجتمعية  -٤

يرية) والترويج لها بما ينعكس إيجاʪً على رضا الضيف واضحة (مثل دعم البيئة، أو المبادرات الخ
 وصورته عن المؤسسة.
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إدماج القيم الاجتماعية في استراتيجيات التسويق: ضرورة ربط الحملات التسويقية ʪلقيم   -٥
الإنسانية مثل الاستدامة، الاهتمام Đʪتمع المحلي، والحفاظ على الموارد الطبيعية، مما يعزز انتماء 

 ورضاه.الضيف 
رفع وعي الضيوف ʪلممارسات الاجتماعية: من خلال حملات إعلامية وإعلاʭت داخلية   -٦

وخارجية توضّح جهود المؤسسة في مجال التسويق الاجتماعي، حتى يدرك الضيف قيمة هذه 
 الممارسات.

ا التوازن بين جودة الخدمة والتسويق الاجتماعي: رغم أهمية التسويق الاجتماعي، إلا أن رض  -٧
 الضيف يبقى مرتبطاً أيضًا بجودة الخدمات المقدمة، لذلك يجب الموازنة بين الاثنين.

تدريب العاملين: الاستثمار في تدريب الموظفين على كيفية توصيل قيم التسويق الاجتماعي   -٨
 للضيف بطريقة عملية، مما يعزز العلاقة الإيجابية بين الضيف والمؤسسة.

ع المؤسسات السياحية على التعاون مع منظمات اĐتمع المدني بناء شراكات مجتمعية: تشجي -٩
 والهيئات البيئية، لإظهار التزامها الاجتماعي بشكل أوضح.

إجراء دراسات دورية: تقييم أثر مبادرات التسويق الاجتماعي ʪستمرار لمعرفة مدى انعكاسها  -١٠
 على رضا الضيف وإجراء التعديلات اللازمة.



 

٤١٣ 

 ١، العدد ٢١اĐلد 
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