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:العامة المقدمة  

وعرف هذا القطاع تطورا مع تطور  من اهم القطاعات التي تعتمد عليها اقتصاديات الدول، السياحة قطاع عتبري
منه أصبحت مداخيل السياحة جزءا لا يتجزأ من الدخل الوطني الخام، وتأتي الدول و قطاع الخدمات في العالم، 
انية. نهاية الحرب العالمية الثمع  قد تزامن تطور السياحةمن حيث الاهتمام بهذا القطاع، و  الغربية في صدارة الترتيب

 ز بهاالمتنوعة التي تمتااتج للمؤهلات السياحية العديدة و في الدول الغربية ليس فقط كنيرجع ازدهار هذه الأخيرة و 
بل الى جودة الخدمات السياحية لديها. ،هاته الدول  

ح السياسي والاقتصادي بين الدول، المجال السياحي رافقه تزايد في حركة الأشخاص نتيجة الانفتا هذا التطور في 
عزز دورها في خدمة و  التكنولوجيات الحديثة، مما زاد من أهمية التامين في العالم المتقدموكذا تطور وسائل النقل و 

 الاقتصاد، فالتامين يحمل جانبين مهمين:

ما للمداخيل السياحية. ا لاقتصادي الذي يعتبر من اهم المداخيل عند الدول التي تولي أهميةيتعلق بالمردود ا ،الأول
لان  ؤمن.فسي للفرد المالن، و الاستقرار الاجتماعيو  تعلق بالجانب الإنساني المتمثل في توفير الطمأنينةالثانية في

.ت متفاوتةجميعا معرضون للخطر بدرجا لأنهماختلاف أعمارهم يحتاجون للتامين، الناس باختلاف ثقافاتهم، و   

يدين كل البعد عن في البلدان النامية، نجد انهما بع أي السياحة والتأمين الى هذين القطاعين ما تطرقنا إذااما  
لهذه البلدان، اذ ان السياحة  السياحة بالنسبةمن قطاع أكثر  عرف اهتمام الا ان قطاع التأمينات الدول المتقدمة.

في البلدان النامية تواجه عدة مشاكل، فبالإضافة الى هشاشة الركائز الأساسية للسياحة كالاستثمارات، نجد 
  الخدمات السياحية، وكذا عدم الاستقرار السياسي وتحديات الامن.المشاكل المتعلقة بضعف كفاءة 

تداخله مع  وكذا بسبب في العالم، بسبب تطور قطاع الخدمات الاهتمام بهو  أهمية قطاع التأمينات زادت 
، وهذا ما جعل شركات التامين تخلق خدمات تتماشى مع الحاجات المتنوعة للزبائن، ومن بين القطاعات الاخرى

فيه الفرد اثناء سفره هو ان تكون رحلته خالية من المشاكل اهم ما يرغب . كما نعلم ان السفر لا يخلوا من   
لهذا اقترحت شركات التامين على اللايقين، بالأخص إذا ما شعر المسافر بالخوف من وقوع مشاكل اثناء سفره، 

أيضا من الاستمتاع ويمكن لهذه الخدمة ان تجعل المسافر يشعر بالأمان، و  المسافرين خدمة التامين السياحي،
الا ان  الأشخاص لجديدة في سوق التأمينات، بحيث كانت موجودة منذ القدم، برحلته، وهذه الخدمة ليست با

المنتمين لدول البلدان النامية لا يمتلكون عن هذه الخدمة المعلومات الكافية، وهذا سببه شركات التامين التي لا 
المنتوج،   لتي يحتوي عليها هذاتقوم بإيصال المعلومات الكافية عن ضرورة التامين السياحي، وتبليغ المسافر بالمزايا ا

لدى المواطنين بصفة عامة دورا سلبيا في عملية شراء عقد التامين السياحي، وهذا  كما يلعب نقص الوعي التاميني
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 ما يعني ان هناك غياب لثقافة التامين بصفة شاملة، وهذا ما بينته العديد من الدراسات السابقة في هذا السياق،
وك الشخص المنتمي الى دولة متقدمة، ز بين الشخص المنتمي الى دولة نامية، مجد ان الأول فاذا قمنا بمقارنة سل

وم ك لخطر ان تقاكثر عقلانية في تصرفاته من الشخص الثاني، فمن العقلانية انه اذا ما احسست باحتمال تعرض
  ولية اتجاه انفسهم.وشعورهم بالمسؤ بحيث يكمن الاختلاف بين الأشخاص في درجة وعيهم، بالتامين ضده، 

 الإشكالية الرئيسية:-1

جراء احتكاكنا المستمر مع المسافرين لاحظنا ان هناك ضعف في الوعي الخاص بالتامين السياحي، كما ان هذا 
 في ، وهذا ما حاول التطرق اليه عدة باحثين، فارتأينا التخصصالضعف في الوعي هو شامل لقطاع التامين ككل

بالسياحة، ولمحاولة معرفة الأسباب الرئيسية لضعف وعي التامين السياحي وتقديم بعض الحلول، التامين المتعلق 
 قمنا بطرح الإشكالية الرئيسية التالية:

المسافر الجزائري؟ما هي العوامل التي توثر على ثقافة التامين السياحي لدى   

 التساؤلات الفرعية:

التساؤلات الفرعية التالية:ولقد تفرعت من الإشكالية الرئيسية جملة من   

على سوق التامين السياحي في الجزائر؟ فرادللأ اقتصادية -السوسيو تؤثر العوامل ل* ه  

على سوق التامين السياحي في الجزائر؟ ا سلبياالتكافل الاسري تأثير  هل يؤثر*  

 *هل يؤثر العامل الديني على سوق التامين السياحي في الجزائر؟

 :الفرضيات-2

ضوء التساؤلات السابقة يمكن ان نستخلص الفرضيات التالية:على   

.في الجزائر على سوق التامين السياحي الكلي كلما زاد الطلب  فراداقتصادي للأ-سوسيو*كلما تحسن العامل   

لتكافل الاسري في الجزائر .بعامل ا سلبا*التامين السياحي يتأثر   

على التامين السياحي في الجزائر.  سلبا*يؤثر العامل الديني   
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 اهداف البحث:-3

 ارتأينا في بحثنا هذا ان نصل الى الأهداف التالية:

تقديم خصائص ومميزات وثيقة التامين السياحي.-1  

معرفة أسباب عدم الوعي التاميني لدى السائح الجزائري.-2  

والتي تجعله يمتنع عن التامين السياحي.الوصول الى العوامل المؤثرة في ثقافة السائح الجزائري -3  

تقديم بعض الحلول لزيادة بسبة الوعي التاميني.-4  

 أهمية الموضوع:-4

 تض المتفق عليه مع شركات التامين، ان اعتماد شركانسبة مطالبة الافراد للتعوي معها واد  وزادتالحكثرت 
تدخل بها لسوق المنافسة، قد يترتب عليها وعدم خلقها لخدمات إضافية  ،التامين على الخدمات التقليدية

عويضات التي تدفعها التقليص من هامش ربحها او الى إعلانها الإفلاس، نظرا لتزايد احتمالية وقوع الخطر والت
التنويع في خدماتها، وكذا الاعتماد على موارد أخرى، ومن بين هذا ما يوجب على شركات التامين للمؤمن لهم، و 

التامين السياحي، وهو الموضوع المقترح للدراسة وهذا لمعرفة العوامل التي يمكنها ان تؤثر في  هذه الخدمات نجد
 ثقافة المجتمع الجزائري فيما يتعلق بالسياحة، والتامين السياحي.

وكما هو معلوم فانه لا يمكن ان نطرح أي منتوج او خدمة الى السوق، دون معرفة قبولها من قبل المستهلك 
النهائي، وبالتالي فأهمية الدراسة التي نقوم بها تكمن في معرفة خصائص المستهلك الذي يشتري وثيقة التامين 

    لسياحي.ثقافته اتجاه خدمة التامين االسياحي، والعوامل التي تؤثر على 

مبررات اختيار الموضوع: -5  

العمل في وكالة سياحية، والاحتكاك الكبير مع المسافرين كان أكبر دافع لاختيار الموضوع.-1  

البحث عن نقاط قوة وضعف هذا عدم اهتمام شركات التامين بهذا النوع من التأمينات، مما دفعنا الى محاولة -2
 القطاع.

الخارجية لدى المواطن الجزائري، بحيث يمكن اعتبارها فرصة سانحة لشركات التامين  ارتفاع معدل نمو السياحة-3
 من زيادة مواردها إذا ما تم استغلال هذا القطاع.
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 الدراسات السابقة:-6

 ،ع التامينفي قطا  مشابهة دراسةسابقة عن هذا الموضوع، قمنا باستغلال الدراسات ال يوجد شح من حيثبما انه 
إشكالية تطوير ثقافة  والتي تحمل عنوان:" ،في اطار تقديم مذكرة ماجستير بها الباحثة كريمة شيخ التي قامتو 

ل تحت اشراف البروفيسور عبد الرزاق بن حبيب خلا التامين لدى المستهلك ببعض ولايات الغرب الجزائري"
 .2010-2009السنة الدراسية 

 من نتائج هذه الدراسة:

 يشتري سوى المنتجات التأمينية الاجبارية.المستهلك الجزائري لا -1

 المستهلك الجزائري لا يملك وعي تأميني.-2

 سوق التامين الجزائري يعرف ضعفا كبيرا مقارنة بالدول المجاورة.-3

  وأدوات البحث:ج منه-7

 عبارة عنفهو . 1مجموعة من القواعد التي يتم وضعها قصد الوصول إلى الحقيقة في العلمعلى أنه يعرف المنهج 
تحديد بقصد تشخيصها أو وصفها وصفا دقيقا و  ،مشكلة من المشاكل  دراسةطريقة موضوعية يتبعها الباحث في

 .2أبعادها بشكل شامل يجعل من السهل التعرف عليها وتمييزها ويتيح معرفة أسبابها

ين الحالات الفردية المقارنة بو يسمح بجمع معطيات عن أفراد العينة  منهج المسح الاجتماعي الذياستخدمنا في بحثنا 
 حسب متغيرات الدراسة. 

وهي  ،لجمع المعطيات لجأنا إلى استخدام تقنية الاستبيان التي تلاءم البحو  الكمية .أدوات جمع المعطيات:8
 يتم بناءها على أساس الأسئلة المغلقة من أجل توزيعها على مجتمعبحيث  ،مع المعطياتلجأحد الادوات الأساسية 

 البحث للحصول عل المعطيات المناسبة للإجابة على فرضيات البحث. 

وهي تشمل جميع متغيرات الدراسة، منها المتغيرات التابعة والتي  "سؤال36"يتضمن الاستبيان مجموعة من الأسئلة
 قافة التامين السياحي.ثالعوامل المؤثرة في والمتغيرات المستقلة التي تقيس  ي،ثقافة التامين السياحتقيس مؤشرات 

                                                           
 .89، ص.1995الجزائر:ديوان المطبوعات الجامعية، .مناهج البحث العلمي وطرق إعداد البحوثبوحوش) عمار(، الذنيبات) محمد محمود (، 1 

القاهرة:مكتبة الانجلو المصرية، . الأسس العلمية لكتابة رسائل الماجستير والدكتوراهمحمد عبد الغني(، الخضيري)محسن أحمد(، سعودي)2 

 .42،ص. 1992
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 :صعوبة البحث.9

انعدام الدراسات السابقة في هذا الموضوع، ما جعلنا نستغرق وقتا طويلا للبحث عن معلومات متعلقة بالتامين *
 السياحي.

 الى تضييع بعض الوقت.*صعوبة ملئ الاستمارات، وكذا صعوبة استرجاعها ما أدى بنا 

 في الأخير نشير الى ان المذكرة تحتوي على ثلاثة فصول كان محتواها كالتالي:و 

الموضوع  ، وسوق التامين بالإضافة الى التطرق الىقمنا في هذا الفصل بالتطرق الى قطاع السياحةالفصل الأول: *
 الرئيسي للمذكرة الا وهو التامين السياحي.

 ن ان تؤثر فيها.، والعوامل التي يمكقنا في هذا الفصل الى ثقافة المستهلك لسوق التأميناتتطر الفصل الثاني: *

 وهو الجانب التحليلي، بحيث نتطرق فيه الى العلاقة بين ثقافة المستهلك و التامين السياحي في الفصل الثالث:*
    الجزائر.

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لفصل الأولا
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التنمية الاقتصادية مصطلح يشغل بال الكثير من الباحثين الاقتصاديين وهذا نظرا لأهميته البالغة، بحيث   تمهيد:
لكن نظرا للتقلبات الاقتصادية متين.كان الباحثون في السابق يعتمدون على الصناعة والزراعة وهذا لبناء اقتصاد 

د الحرب القطاعين انتشرت ثقافة جديدة ألا وهي السياحة وبعالكبيرة وكذا لاحتياج الدول لبديل عن هاذين 
العلمية الثانية زادت أهميتها وكذا زاد معدل نموها. وهي الآن تعتبر ثالث أهم قطاع يمكنه أن  يؤثر سلبا أو إيجابا 

، فيمكن الاستيراد على التنمية الاقتصادية. ويعتبر الباحثون قطاع السياحة صناعة خدماتية قابلة للتصدير و
 للاقتصاد أن يزيد من العملة الصعبة أو يخفضها داخل الوطن حسب حاجته.

في التجارة الدولية وزيادة الدخل كما يكن للسياحة أن تلعب دورا مكملا لبعض الصناعات إضافة إلى المساهمة 
سين وضعية ميزان القومي بالنسبة للبلدان المستوردة للسياح بالإضافة إلى كل هذا فإن السياحة بإمكانها تح

 المدفوعات للدول.

كما أنه لا يمكننا التحدث عن بدائل جيدة دون الحديث عن قطاع التأمينات. يعتبر التأمين أحد الأنشطة 
وزيادة على ذلك يعتبر هذا القطاع وسيلة تأثير في العديد من المتغيرات  الخدماتية التي تعرف تطورا كبيرا
 ر هذا القطاع من البدائل القوية لقطاعي الزراعة والصناعة باعتبار أننا في زمن شهدالاقتصادية. حيث يمكننا اعتبا

، وهذا ما قد يكلفنا خسائر مالية  كبيرا، كما أنه لا يمكننا مراقبة أشياء تتمتع بمصطلح    فيه مصطلح الخطر رواجا 
من حياتنا. وهذا للتقليل من احتمال كبيرة، ما أدى بالباحثين إلى تطوير هذا القطاع بحيث أصبح جزءا لا يتجزأ 

 تلقينا لخسائر فادحة، أو بالأحرى هو عملية تغطية الخطر الذي يمكنه الوقوع.

 المبحث الأول: مفهوم السياحة:

فهي تعتبر في تعتمد الكثير من الدول على مداخيل السياحة، وهذا نتيجة لأهميتها في تنمية اقتصاديات الدول. 
ية، تؤثر بالإيجاب على الناتج المحلي الإجمالي وهي من القطاعات المساعدة في زيادة العملة حد ذاتها صناعة خدمات

 الاجنبية.

من المجالات الاقتصادية الحيوية، وهي تخدم عدة قطاعات في آن واحد، أي أنها  تعتبر السياحة من القطاعات
في العالم بسبب ماتدره من عملات أجنبية، قطاع شامل ومتعدد المزايا. وهذا ما جعلها من أسرع الصناعات نموا 

 وكذا تساعد على امتصاص البطالة.

 

 



 السياحة وسوق التأمينات                                                       لأولاالفصل 
 

23 
 

 

    المطلب الأول:مفهوم السياحة وتاريخ نشأتها:  

 أولا: مفهوم السياحة:

يكننا اعتبار السياحة أداة اجتماعية تساعد على تنمية تبادل المعارف الثقافات بين الشعوب والأفراد من شتى 
 لهذا علينا أن نقدم تعريف واضح وشامل لمفهوم السياحة وكل ما يتعلق به. .1أنحاء العالم

مجموعة من الظواهر والعلاقات الناتجة عن عمليات التفاعل بين السياح وبين منشآت ''تعرف السياحة على أنها 
 . 2''الأعمال، والدول والمجتمعات المضيفة وظلك بهدف استقطاب واستضافة هؤلاء السياح والزائرين

''ظاهرة من العصور التي تنبثق من الحاجات المتزايدة للحصول على الراحة  :كما يعرفها باحثون آخرون على أنها
أو الانسجام وتغيير الجو والإحساس بجمال الطبيعة وتذوقها والشعور بالبهجة والمتعة في الإقامة في مناطق ذات 

 . 3طبيعة خاصة وهي ثمرة تقدم وسائل النقل''

إلى التعاريف السابقة تستطيع القول أن السياحة هي:''مجموعة من النشاطات التي يقوم بها الأفراد، خلال إضافة 
 .4السفر والانتقال إلى الأماكن خارج محيطهم المعتاد بغرض الراحة أو لأغراض أخرى''

نلاحظ من خلال هذه المجموعة من التعريفات هناك تغير فقط في التعبير واستخدام المصطلحات ولكن المعنى 
ألا هو تغيير المكان لمكان آخر بغرض إشباع رغبة معينة. بحيث يمكن استخلاص الحقيقي للسياحة يبقى نفسه 

 مجموعة من الخصائص انطلاقا من هذه التعاريف وهي:

ليدة العصر الحاضر وإنما وجدت في القديم فالأفراد من الماضي وهم في حاجة إلى التغيير من *هي ظاهرة ليست و 
 وقت لآخر.

 *يمكن اعتبار السياحة وسيلة مساعدة لتغيير الثقافة بين الشعوب والأفراد وهذا نتيجة للاختلاط فيما بينهم.

 و وكذا تغيير الروتين.*هي عبارة عن رغبة يريد السائح تلبيتها وذلك عن طريق تغيير الج

                                                           
( في ظل الاستراتيجية السياحية للمخطط التوجيهي للتهيئة 2025-2000السياحة في الجزائر:الانعكاسات والمعوقات)عوينات عبد القادر، )1 

 .09،ص.2006أطروحة دكتوراه، جامعة الجزائر، السياحية الجديدة (. 

 .23،ص.2006الوراق للنشر والتوزيع، الاردن، الطائر:أصول صناعة السياحة.حميد عبد النبي، 2 

 .6.ص.2011رسالة ماجستير، جامعة باتنة، )دور البنوك في تنشيط التنمية السياحية''حالة سطيف(.  اني ربيع،عيس3 

رسالة ماجستير، جامعة فرحات دور القطاع السياحي في تمويل الاقتصاد الوطني لتحقيق التنمية المستدامة:حالة الجزائر(، حميد بوعموشة،) 4 

   .19،ص.2011عباس،سطيف، 
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هي قيام الأشخاص بأشياء لم يتعودوا على فعلها في الحياة العادية، وذلك بغرض الترفيه عن النفس وكذا *
 الاسترخاء والاستجمام. 

ولكن نقوم بتلخيص كل هذه الخصائص في تعريف شامل ارتأينا أخذ أخذ تعريف زكي خليل المساعد الذي يرى 
عن انتقال الناس بشكل مؤقت إلى أماكن خارج سكنهم أو أعمالهم الاعتيادية ،  أن السياحة هي:''عبارة

  . 1والنشاطات التي يقوم بها خلال الاقامة في تلك الأماكن، والوسائل التي توفر إشباع حاجاتهم''

 ثانيا:مفهوم السائح: 

السياحة دون أن نتكلم عن الشخص الذي يقوم بهذه العملية، بحيث نجد عدة تعاريف   لا يمكننا الحديث عن
كذلك وعدة مصطلحات تفرق بين العديد من السياح وهذا كل حسب خاصية ما يتميز بها عن باقي الأصناف 

 الأخرى.

ها لأي سبب غير بحيث يعرف السائح على أنه:''أي شخص يزور دولة أخرى غير الدولة التي اعتاد الاقامة في 
 .2يجزى منه في الدولة التي يزورها''السعي وراء عمل 

 :3وهي تشير إلى السائح أربع مصطلحات هناك  أما بالنسبة  للجزائر

 *الداخل:كل مسافر تطأ أقدامه أرض الجزائر خارج منطقة العبور.

*المسافر:كل شخص يدخل التراب الوطني مهما كان سبب تنقله أو دوافع دخوله ومهما كانت جنسيته ومكان 
 طول مدة إقامتهم في البلاد.إقامته، باستثناء السواح في نزهة أو في رحلة بحرية والذين يقيمون في بواخرهم 

درها في نفس السفينة أو الباخرة التي دخل *الجوال في رحلة بحرية: كل شخص يدخل الحدود البحرية الوطنية ويغا
 فيها. والتي يقيم على متنها طول مدة إقامته. 

*الزائر: كل شخص يدخل التراب الجزائري ولا يمارس نشاط مأجور. وهي نفس الأسباب التي فرقت بها وزارة 
 :4السويسرية السائح من غير السائح بحيثالسياحة 

 رضاء احتياجات ثقافية.*الأسباب الصحية أو الترويج أو إ

 *الأسباب المهنية)رحلات رجال الأعمال، مؤتمرات....الخ(.
                                                           

 .214، ص.2005دار المنهج، الأردن، تسويق الخدمات وتطبيقاته. خليل المساعد،  زكي1 

  .23،ص.2002البيطاش للنشر والتوزيع، مصر،السلوك الاستهلاكي للسائح في ضوء واقع الدول المتقدمة والنامية. يسرى دعبس، 2 

 .10عوينات عبد القادر، مرجع سبق ذكره، ص 3 

 .14ذكره، ص.يسرى دعبس، مرجع سبق 4 
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 *الأسباب التعليمية)الطلبة(.

أي أنه توجد ضوابط تحدد المعنى الحقيقي لمصطلح السائح، بحيث يجب توافرها في الشخص لكي نقول عنه 
المقصود، معنى هذا الغرض من الزيارة لا سائح. والشرط الأساسي هو عدم الحصول على مال إثر زيارته البلد 

 يكون للحصول على المال.

 ثالثا:تاريخ نشأة السياحة: 

بتعريف مصطلح السياحة وكذا السياح، فيجب علينا أن نعرف المراحل التي مرت بها السياحة. فإذا بعد القيام 
الأصلي  إقامتهى تغيير الفرد لمكان تعمقنا في تعريف السياحة نجد أنها كانت موجودة منذ القدم لأنها تعتمد عل

 وتغيير الجو. النفس،والذهاب إلى مكان آخر وذلك لمدة زمنية محددة قصد الترفيه عن 

 السياحة في العصور القديمة:-1

أخرى غير لا يمكن اعتبار السياحة ظاهرة حديثة بحيث منذ نشأة الإنسان وهي موجودة ولكن بتسميات 
 ن في عصرنا هذا.المصطلح الذي نتعامل به نح

، وتبدأ هذه المرحلة مع ظهور الإنسان إلى غاية 1حيث عرف الإنسان هذه الظاهرة قبل ظهور الزراعة المرورية
، بحيث الإنسان ينتقل من مكان إلى آخر وهذا باستخدام وسائل النقل المتاحة آنذاك، مثل الحصان 2م 1840

السياحة وكانت في ذلك الوقت لا توجد معيقات أو قوانين تحكم وما شابه. وتمثل الحضارات القديمة بداية ظاهرة 
. بحيث كانت غايته من الترحال هو السعي لحياة أفضل، والمعلوم 3تصرفات الإنسان الذي يمتلك النية في السفر

ريق في تلك الحقبة هو ظهور حضارات جد عظيمة مثل الحضارة الفرعونية وكذا الحضارة الرومانية وكذا إشتهار الإغ
مختصين  باعتبارهمبحبهم للترحال وهذا للقيام بأعمالهم بالإضافة إلى الفينيقيين، الذين لهم الأسبقية في هذا المجال 

. ومما سبق يمكننا استخلاص أنواع الرحلات التي  4في التجارة، واشتهروا بحبهم للمخاطرة وعدم الخوف من البحر
 كانت موجودة آنذاك.

و التجارة وهذا لكسب لقمة  بالزراعةكما هو معروف فإن في العصور القديمة كانت تشتهر   رحلات تجارية:-أ
 العيش، بحيث كان التجار ينتقلون من منطقة إلى أخرى وهذا لبيع سلعتهم أو ما كان مشهورا آنذاك هو المقايضة.

                                                           
 .12عيساني ربيع، مرجع سبق ذكره، ص.1 
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رة، بحيث  خاطرة والمغامو من خاصيتها المبحيث في القديم كانت توجد شعوب معروفة أرحلات استكشافية: -ب
كان الإغريق وكذا الرومان من أكثر الشعوب المتنقلة للاستكشاف والاستطلاع. وفي هذه المرحلة نلاحظ أنه كان 

في نفسه يريد أن يشبعها وبعد قيام الحضارات أصبح لغاية  الإنسانفيه تطورا نوعا ما بحيث عرفت في البداية تنقل 
 هي التجارة وتبادل المصالح.هناك دوافع أخرى للرحلات ألا 

إذا ما درسنا التاريخ نجد أن العصور القديمة تنتهي بسقوط الإمبراطورية السياحة في العصور الوسطى:-2 
الرومانية، بحيث تعتبر الحضارة الرومانية إخر حضارة في العصور القديمة ولها الفضل في تغيير مفهوم الأسفار 

. وعلى الرغم من تغير الفترة إلا أن الترحال والسفر ما يزال بدائيا نوعا ما. والرائج في تلك الفترة هو تقدم 1إنذاك
واضح للحضارة الإسلامية بحيث كانت في لأوج ازدهارها، وتغيرت بعض مفاهيم الترحال في تلك الحقبة بحيث 

قبلة للسياحة لإسلامية في إنشاء مدن أصبحت أصبح للسياحة الدينية إقبالا كبيرا. كذلك ساهمت الفتوحات ا
. بحيث كانت البلاد الإسلامية أكثر تقدما من أوربا، وكان العرب مولوعين بالتجارة 2مثل الأندلس، بغداد، صقلية

 بحيث كانوا  ينتقلون من بلد لآخر رغم عدم تطور وسائل السفر.

الرحلات لغرض العلم، والتعرف على ثقافات بلدان و انتشرت في نهاية العصور الوسطى ثقافة جديدة ألا وهي  
أخرى وكذا معرفة كل ما هو موجود في البلدان التي يذهبون إليها. وتعتبر هاته الرحلات مقتصرة فقط على 

 . 3الأغنياء الذين يملكون المتسع من الوقت وكذا الفائض في الأموال

رحلة من القرن السادس عشر إلى يومنا هذا، وهذه تمتد هذه الم السياحة في العصور الحديثة والمعاصرة:-3
المرحلة عرفت تطورات كبيرة وكذا شهدت تغيرات في المجال العلمي والتكنولوجي. ما ساعد على زيادة الترحال 

وظهرت في هذه الفترة بعض القوانين الخاصة بتنظيم الرحلات  .4وكثرة المناطق التي يمكن أن يلجأ إليها السائح
. بحيث أصبحت هناك حدود سياحية بين البلدان، وبقيت في تطور مستمر إلى غاية للسياحوكذا وضع حدود 

 وأصبح معتمدا عليه كثيرا لتنشيط النشاط الاقتصادي. القرن العشرين.بحيث زادت نسبة التطور في هذا المجال، 

المنشآت السياحية والفنادق تطورا كبيرا. وقد ميز السياحة في هذه الفترة مجموعة من التغيرات تمثلت  تكما شهد
  : 5فيما يلي

 *تطور حركة السياحة العالمية.
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 *ارتفاع مستوى دخل الأفراد، خاصة في أوربا وأمريكا الشمالية.

 *تزايد حجم السكان.

 *تطور العلاقات بين البلدان.

 النقل والاتصالات، خاصة النقل الجوي وصناعة السيارات. وسائل *تطور كبير في

 المطلب الثاني: أنواع السياحة:

بعد عرضنا لمفهوم السياحة ومراحل تطورها، نشير فيما يلي إلى أهم أنواع النشاطات السياحية الناجمة عن هذا 
 التطور. وسوف نقدم هذه الأنواع وفق منظورات مختلفة بحيث نجد:

لا ينتقل الفرد من مكان إلى آخر إلا وفق هدف معين، بحيث يمكن تقسيم  السياحة حسب الهدف:-1
 السياحة حسب الهدف إلى:

يعتبر هذا النوع من السياحة الأكثر إنتشارا في جميع الحقب التاريخية، وهي عبارة عن انتقال السياحة الترفيهية:-أ
نية محددة قصد الترفيه عن النفس، والاستمتاع بمميزات لفترة زمالفرد من مكان إقامته الأصلية إلى مكان آخر 

والهدف من هذا السفر يقتصر على الاستمتاع والراحة بالاضافة إلى  .1الوجهة السياحية التي اختارها السائح
ممارسة جميع الهوايات. فإذا اختار السائح البحر كوجهة له، فيمكنه أن يقوم بالغطس والسباحة والتزلج على 

لى الثلج في الأمواج.  أما إذا كانت وجهته الجبال فيمكنه القيام باستكشاف المناظر الطبيعية، اضافة إلى التزلج ع
 المرتفعات.

تعتبر كذلك من أكثر أنواع السياحة انتشارا في العالم، فعظم الأشخاص باختلاف دياناتهم  السياحة الدينية:-ب
وتعد زيارة المسلمين للبقاع المقدسة بالمملكة  هم الدينية.تومعتقداتهم. يزورون المناطق المقدسة التي تعبر عن انتمائ

   .2اتيكانضافة إلى زيارة المسيحيين إلى الفهم الوجهات السياحية الدينية في العالم، إالعربية السعودية من أ

 فهي بالتالي سياحة روحية تقتصر على تحقيق الراحة النفسية للسائح.

وهي من أقدم أنواع السياحة، حيث كانت موجودة منذ العصور القديمة. يكون انتقال  السياحة التجارية:-ج
 بهدف التسوق وكذا تبادل السلع والخدمات. السائح في هذا النوع من السياحة 

                                                           
 .28بوعموشة حميدة، مرجع سبق ذكره، ص.1 
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أدى تطور الطب والعلاج إلى ظهور ما يسمى بالسياحة العلاجية. فهي تساعد على خلق السياحة العلاجية:-د
على  تحتويلدى السياح خاصة المرضى منهم. فهؤلاء ينتقلون من مكان إقامتهم إلى الأماكن التي انطباع إيجابي 

الحمامات وعيون المياه الساخنة وأشعة الشمس. ان انتشار هذا النوع من السياحة ناجم عن زيادة وتيرة الحياة 
وع من السياحة يساعد على خلق رد فعل وظهور الأمراض المرتبطة بنمط الحياة مثل القلق والتوتر النفسي. هذا الن

جية وتوفير الخدمات المساعدة التي تليق بالسياح.  العلا طلب ضرورة تطوير الخدمات إيجابي لدى السياح. مما يت
كما تساهم السياحة العلاجية في امتصاص البطالة وذلك بتشغيل عاملين في المجال الطبي مما يساعد على تحسين 

   . 1ي للبلدالدخل الفردي والقوم

مكان الإقامة إلى مكان آخر لفترة مؤقتة. ويعتبر هذا النوع من بين  هي الانتقال منالسياحة الرياضية:-ه
، الأنواع السياحية القديمة التي كانت تشتمل رحلات الصيد. في الوقت الراهن يتمثل هذا النوع في صيد الأسماك

 .2ركوب الخيل، التجديف وما شابه

يعرف هذا النوع إقبالا كبيرا من قبل السياح. خاصة الذين يذهبون في التاريخية و الثقافية:السياحة -5
 مجموعات، بحيث يقومون بزيارة الأماكن التاريخية والثقافية، التي كانت موجودة في حقبة غير التي هم بها الآن.

جاء في كتاب الله عز  من السابقة مثلماويهدف السياحة في هذا النوع هو إشباع رغباتههم المعرفية وكذا أخذ عبر 
وجل:)أو لم يسيروا في الأرض فينظروا كيف كان عاقبة الذين من قبلهم كانوا أشد منهم قوة و أثاروا الأرض 

 .3وعمروها أكثر مما عمروها وجاءتهم رسلهم بالبينات فما كان الله ليظلمهم ولكن كانوا أنفسهم يظلمون(

يتميز بالاستمتاع والملاحظة والعيش في أجواء الحضرات القديمة. ومن بين أشهر هذه  ونجد هذا النوع من السياحة
الحضارات نجد الحضارة الفرعونية والحضارة الرومانية والإغريقية على مر التاريخ والعصور. ومن بين أهم الحضارات 

   . 4هي الحضارة الإسلامية في الأندلس

في هذا التقسيم نتحدث عن الوجهة التي يقصدها السائح، أي المكان ثانيا:السياحة وفقا للموقع الجغرافي:
 الذي اختاره ليكون قبلة له في مدة سفره.

تقتصر هذه السياحة على تنقل السائح في حدود محيط دولته أي أنه لا يخرج عن التراب السياحة الداخلية:-1
ن آخر في نفس الدولة بهدف الترفيه وتغيير الوطني. فالسياحة الداخلية هي التنقل من مكان الاقامة إلى مكا

                                                           
 .57ماهر عبد العزيز توفيق، مرجع سبق ذكره،ص.1 

  2نفس المرجع،ص147.
 .09سورة الروم، الآية 3 
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حاجاته لقضاء  ، حيث يستخدم العملة المحلية لة الصعبةم. نستخلص مما سبق ان السائح غير ملزم بدفع الع1الجو
 الأساسية لتحسين النشاط السياحي الداخلي.

إلى بلد آخر من أجل الترفيه في بعض الأحيان يرغب السائح في تغيير بلد إقامته والتنقل السياحة الإقليمية:-2
عن النفس. ولكي يكون هذا التنقل منخفض التكاليف يلجأ السائح إلى السياحة الإقليمية. وهي سياحة مبنية 

 على تغيير الفرد لمكان إقامته والذهاب إلى بلد مجاور لبلده.

لبلد الأصلي للسائح وكذا هي مماثلة للسياحة الاقليمية ولكن الوجهة تكون بعيدة عن االسياحة الخارجية:-3
عن الإقليم. الغرض منها اكتشاف بلدان جديدة والتعرف على ثقافات مختلفة وكذا نمط العيش و تفكير اهل 

 البلد.

 باختلاف الهدف المراد من السياحة يختلف معه عدد السياح وهي تنقسم إلى ما يلي:ثالثا:السياحة وفقا للعدد:

إذا ما تحذثنا عن التكلفة، فإن تكلفة مثل هذا النوع تكون نوعا ما مرتفعة. بحيث تقتصر السياحة الفردية:-1
الرحلة على شخص واحد أو عائلته، وتكون على حسابه الخاص و الاتصال بطريقة مباشرة مع المواقع السياحية 

ة وكذا تأثره بالبرامج . ويختلف إقبال الفرد على هذا النوع من السياحة باختلاف ثقافته السياحيالمختلفة 
   . 2الإعلانية

وهي عكس النوع الأول، بحيث تكون الرحلة مع مجموعة من الأشخاص وجهتهم مكان السياحة الجماعية:-2
 معين. بحيث تكون تكلفة هذا النوع من السياحة منخفضة. 

جتماعية، وشتى الا الاقتصادية وتلعب السياحة دورا هاما في الحياة أهمية السياحة و آثارها:المطلب الثالث:
 المجالات. وهذا ما جعلها تحظى بالاهتمام الكبير لدى الدول المتقدمة و كذا الدول النامية أو المتخلفة.

 وفيما يلي نستخلص الابعاد الأساسية لأهمية السياحة وتأثيرها في الحياة الاجتماعية.

رفة أهمية أي موضوع يجب أن نعرف  درجة تأثيره على إذا ما أردنا معأولا: الأهمية الاقتصادية للسياحة:
 الاقتصاد. وبما أن للسياحة تأثير جد إيجابي على الاقتصاد الوطني لأي دولة. 

 الآثار الاقتصادية المترتبة عن النشاط السياحي:و نشير في ما يلي إلى أهم 
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ادية. هذا التقاطع يجعل الاقتصيتميز القطاع السياحي بتداخله مع باقي القطاعات خلق فرص للعمل:-1
 عتمد السياحة ت

التي تنشأ فيها مرافق سياحية رئيسي لمناصب شغل جديدة في المناطق  العاملة هذا ما يجعلها مولد اساسا على اليد
ياحة في خلق منصب شغل غير مباشرة، مثلا في حال إنجاز مركب سياحي مثلا في جديدة. كذلك تساهم الس

 .1العديد من العمال من بداية دراسة المشروع إلى غاية تدشينه جميع مراحله يتطلب

 وعند افتتاح المركب السياحي تنشأ فرص شغل دائمة، بحيث من وجهة نظر الانتاج تساهم السياحة بحوالي 

. وبالتالي فإن السياحة تساهم 2من الناتج الإجمالي العالمي، حيث تخلق فرص عمل متنوعة في القطاع % 1.5
كبيرة في تخفيض نسبة البطالة، بحيث نجد أن البلد السياحي يحتاج يد عاملة في الفنادق وكذا في المطاعم بدرجة  

بها السياحة في خلق فرص ؤثر وكذا سيارات الأجرة....الخ. ويمكن أن نلخص في الشكل الآتي الطريقة التي ت
  . 3العمل

 '':السياحة وخلق فرص العمل01الشكل رقم ''
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 السياحة في توفير فرص العملمساهمة 
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، 2009ن، الوراق للنشر والتوزيع، عما1طالجغرافيا والمعالم السياحية. إبراهيم خليل بظاظو، المصدر: 
 .222ص.

لا تحتاج إلى شحن وهي سلعة  تصديريهتعتبر السياحة صناعة  السياحة أداة تأثير على ميزان المدفوعات:-2
البلد عملة صعبة. ولا إلى تفريغ عند التصدير. ومنه فإنها تعتبر من أسهل الصناعات التصديرية التي تدر على 

وبالتالي يمكننا اعتبارها من بين الوسائل التي تستطيع الدولة الاعتماد عليها في تحسين ميزان مدفوعاتها. لأنها عبارة 
فنستطيع  للأجانبواذا ما فتحت الدولة السوق الاستثماري  .1المحلية و الأجنبية عن تدفق دائم لرؤوس الأموال

وميزان  على الدول بالإيجابالقطاع ان تعود ملاحظة اضافات اخرى يمكن للاستثمارات الاجنبية في هذا 
. ومنه السياحالمدفوعات على حد سواء فكلما زادت المرافق السياحة كلما زاد الطلب على هذا البلد من طرف 

 إيجابا على الدولة وميزان مدفوعاتها بحيث نذكر: فيمكن ان تعود

 التي تمنحها الدولة للسائح، بحيث تعود إيراداتها على الدولة بالعملة الصعبة.تكاليف التأشيرة -

 .الإيرادات التي يمكن الحصول عليها جراء تواجد السائح في البلد-

 المطارات التي يدفعها السائح.رسوم الهبوط ومغادرة الموانئ و -

بما أن القطاع السياحي هو قطاع متشابك مع القطاعات الأخرى السياحة وآثارها على الدخل القومي: -3
ما الدخل والإنفاق. بحيث كما أشرنا له في صطلحين جد هامين في الاقتصاد، أولهفبالتالي يمكن الحديث عن م

العاملين الجدد. وبما أن  هؤلاءسابق فإن السياحة تولد فرص العمل، وهذا ما قد يرفع مستوى الدخل لدى ال
دي إلى تزايد ة في الأجور في القطاع السياحي يؤ الدورة الاقتصادية متكاملة فإن توفير فرص العمل وزياد

  .2أي استفادة قطاعات أخرى الاستهلاك

هناك اختلاف بين البلدان السياحية وشعوبها وبين البلدان الغير سياحية قافية:ثانيا:الأهمية الاجتماعية والث
 وشعوبها. بحيث يكمن الاختلاف في درجة احتكاك الشعوب بالأجانب ومدى انعكاساتها الثقافية والاجتماعية.

لاجتماعي نسبيا. فمثلا تلعب السياحة و المداخيل المترتبة عنها دورا هاما في تحقيق التوازن االآثار الاجتماعية:-1
 .3ل منهما يقوم بدوره بغض النظر عن جنسهلمساواة بين الرجل والمرأة.بحيث كنلاحظ أن السياحة تخلق نوع من ا

                                                           
 . 14ره، ص.عيساني ربيع، مرجع سبق ذك1 

 .21نفس المرجع، ص.2 

رسالة ماجستير غير منشورة،كلية العلوم الاقتصادية والعلوم  )تخطيط السياحة في الجمهورية العربية المصرية وأهميتها(. سلوى مرسي،3 

   .15،ص.السياسية
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يترتب عن الاحتكاك بين الشعوب عملية تبادل للمعارف والحضارات وكذا تعلم بعض اللغات، حيث تتنقل 
 المعتقدات الفكرية واللغات وتحتك بمعتقدات فكرية أخرى. 

يعتبر الاختلاف في الثقافات والمعتقدات، ميزة جميع المجتمعات. لكن نستطيع القول أن الآثار الثقافية:-2
دورا هاما في تحقيق التبادل الثقافي والفكري بين الشعوب. هذه الأخيرة عرفت تغير في المفهوم السياحة تلعب 

 . 1والهدف فمن المعنى التقليدي لها كوسيلة للترفيه والتسلية أصبح لها أبعاد أخرى هي تبادل المعارف والقيم الثقافية

الثروات الثقافية تعود بالنفع على الرموز الأثرية  حضارتها فإن هذهوبما أن ثقافة الدولة تكمن في تراثها ورموز 
والحضارية للدول السياحية. بحيث زاد الاهتمام بالمعالم الفنية والعادات والثقافات التقليدية التي ترمز إلى هوية 

 البلد.

كما لبلدان.  تعد السياحة الخارجية وسيلة من وسائل توطيد العلاقات الديبلوماسية بين اثالثا:الأهمية السياسية:
أن الآثار الايجابية التي تفرزها السياحة على المستويين الاقتصادي والاجتماعي، تساهم في حل العديد من 

كما أن معرفة الشعوب لبعضها البعض يعتبر كحافز لانتشار السلام بين البلدان وهذا   .2المشكلات السياسية
 نتيجة لتبادل المعارف وانتشار الحوار بين الشعوب.

. ومنه ارتأينا أن نتحدث عن بعض سلبية قطاع بأن له جوانب إيجابية ويتميز كل ابعا: الآثار السلبية للسياحة:ر 
 الآثار السلبية التي يمكن أن نجدها في قطاع السياحة:

استغلال بعض الجهات قدوم السياح بغرض الترفيه والتسلية للترويج إلى بعض صور الانحراف. مما يساهم في نشر *
 عوامل الفساد والتدهور الاجتماعي والثقافي.

*في بعض الأحيان لا تدل تصرفات السياح في مرحلة سفرهم على تصرفات حقيقية عندما يكونون في بلدانهم 
 الأصلية وهذا ما قد يزعج السكان الأصليين للبلد السياحي.

وب البلدان السياحية، وبالتالي *في الغالب يشكل التلوث والنفايات أكبر الهواجس التي قد تكون عند شع
 فالسياحة تؤثر سلبا على البيئة.

 

 

                                                           
 .184،ص.2006،،مصردور السياحة في التنمية الاجتماعية:دراسة تقويمية للقرى السياحيةوفاء زكي إبراهيم، 1 

 .17،ص1999، المكتب العربي الحديث، مصر، 2.طتنظيم وإدارة المنشآت السياحية والفندقيةأحمد ماهر، عبد السلام أبو قحف، 2 
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 المبحث الثاني:مفهوم سوق التأمينات:

حياة الإنسان مبنية أساسا على مصطلح اللايقين، ولا يمكن التحدث عن اللايقين دون الحديث عن الخطر. 
ن إحتمال وقوع الخطر موجود لا محالة. بحيث لا يمكننا مراقبة شيء التحكم في شيء يتميز بعامل اللايقين. لأ

لهذا جاء قطاع التأمين ليقلل من حدة الخطر المحتمل وقوعه. وهو ما جعل هذا القطاع في وقتنا الراهن يعتبر كأداة 
 فعالة بالنسبة لاقتصاد الدول المتقدمة بحيث تبني معظم حلول مشكلها الاقتصادية على هذا القطاع. 

 دون التعريف بقطاع التأمين كمقدمة لموضوعنا.لا يمكننا التطرق إلى موضوع التأمينات 

 المطلب الأول:مفهوم التامين:

 التأمين مأخوذ أساسا من فكرة توزيع الخسائر والتكافل بين المجتمعات البشرية.

المجال الذي عرف على أساسه،  تختلف تعاريف التأمين باختلاف الجهة المقدمة للتعريف أو أولا: تعريف التأمين:
 بحيث:

التأمين هو:''عقد يلتزم بمقتضاه أن يدفع المؤمن له أو إلى المستفيد الذي اشترط  التعريف القانوني للتأمين:-1
التأمين لصالحه مبلغا من المال، أو إيراد أو مرتب، أو أي تعويض مالي آخر في حال وقوع الحادث او تحقق 

 . 1د. وذلك مقابل قيمة او أي دفعة مالية أخرى يؤديها المؤمن له إلى المؤمن''الحادث المبين في العق

 ويمكننا استخلاص ما يلي في هذا التعريف:

تحتويه هذه  كما هو معروف العقد هو عبارة عن وثيقة تحتوي على طرفين يتفقان على ماالتأمين هو عقد:-أ
وثيقة بالشروط يقومان بإمضاء تلك الوثيقة. وتسمى بالأخيرة من حقوق وواجبات. بحيث إذا ما قبل كلاهما 

 التأمين.

 :ويمكن تلخيصهم في ما يلي أطراف العقد:-ب

 المؤمن له، هو الشخص الذي يكون معرضا للخطر. أي هو أساس العقد.*

 *المؤمن، هو الشخص الذي يلتزم بالتعويض للمؤمن له في حال حدوث خطر.

المحدد في العقد يقدم المؤمن تعويضا والضخص الذي يحصل على هذا التعويض *المستفيد، في حالة وقوع الخطر 
 يسمى بالمستفيد.

                                                           
 من القانون المدني.  619المادة 1
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مصطلح التأمين أو الأمان هو موجود في اللغة العربية منذ الأزل بحيث يعني الطمأنينة تعريف التامين لغويا:-2
سم الله الرحمن الرحمين:''آمنهم من والسكينة، وكذا زوال الخوف.إذ نجده في القرآن الكريم في قوله تعالى بعد ب

 .2''وآذ جعلنا البيت مثابة للناس وأمنا''وفي آية أخرى يقول تعالى:.  1خوف''

 ومن هذا التعريف نجد أن الأمن والطمأنينة من بين أهم ما يحتاجه الإنسان في حياته. 

 عرف بعض الاقتصاديين التأمين مثل:التعريف الاقتصادي للتامين:-3

عمل من أعمال التنظيم والإدارة وذلك لأنه يقوم بتجميع أعداد كافية من الحالات '':Knightتعريف -أ
استبعاد عدم التأكد، لتقليل درجة عدم التأكد إلى حد مرغوب فيه. فالتأمين ما هو إلا تصوير لمبدأ  ،المتشابهة

 وذلك بالتعامل في مجموعات من الحالات بدلا من التعامل في حالات

  .3مفردة'' 

تحول هو أن ظاهرة الأعداد الكبيرة   يعتمد عليها التأمين في القياس،''إن الأسس التي: Shackleتعريف -ب
 . 4عدم العلم إلى العلم.كما تحول الشك والخوف إلى التأكد''

يتبين من خلال التعريفين أن  الفرد يكون أكثر طمأنينة اقتصاديا بسبب تخفيض المخاطر والخسائر في حالة  
ثم تكون مثل حالة وقوعها، عن طريق تجميع عدد كاف من الوحدات التي هي قابلة للوقوع في نفس الخطر ومن 

 . 5البقية الذين قد دفعوا في السابق قسط تأمينهم التكافل بين

 لب الثاني:تاريخ التأمين وتطوره: المط

يمكن أن لا يمكن اعتبار التأمين على أنه مصطلح حديث النشأة بل هو قديم قدم الحضارات التي عرفتها البشرية. 
تكون التسمية مختلفة لكن المعنى يبقى واحد. بحيث يعد صورة من صور التكافل. وهذا ما نجده مطبقا منذ الأزل. 

 أن قدماء المصريين كانوا يقومون بدفع اشتراكات من قبل أعضاء لجنة كانت مكونة لتقوم فقد ذكر بعض الباحثين
  .6بأشغال دفن وتحنيط الموتى وتشييد القبور

                                                           
 .3سورة قريش، الآية1 

 .125سورة البقرة، الآية 2 
 .57، ص.1996دار النهضة العربية، لبنان،  التأمين وإعادة التأمين.أحمد جاد عبد الرحمان،3
 . 42،ص.1998مكتبة النهضة العربية، لبنان،  الخطر والتأمين.عبد الله سلامة،4

 .14، ص.2007دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان، التأمين، مبادئه وأنواعه. صلاح عز الدين، 5 

  6زيد منير عتوي، إدارة التأمين والمخاطر. دار كنوز امعرفة للنشر، عمان، 2006،ص.33.
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بدأ نظام التأمين في صورته الحقيقية مع نشاط النقل البحري، في فترة الفينيقيين، بحيث كما هو معلوم أن 
وهذا نتيجة عدم خوفهم من المغامرة وحبهم للاستطلاع وعدم هيبتهم الفينيقيين هم أول من ركبوا السفن 

بحيث انتشر في القرن الرابع عشر في مدن إيطاليا وبلاد الحوض المتوسط. بحيث كان يخضع للتأمين جميع للبحر.
 1666سنة واستمر حتى القرن الخامس عشر، وقد ظهرت أول وثيقة حريق . 1، بما فيها السلعةمن في السفينة

كنيسة واعتبرت من أضخم الحرائق   100آلاف مسكن و  3من ميلادية في لندن. حيث شهدت احتراق أكثر 
قومون بالتفكير في إنشاء جمعيات تعاونية ضد الحريق. بحيث ظهرت أول وثيقة تأمين وهذا ما جعلهم ي.2آنذاك

ضد الحريق في بريطانيا ثم انتشرت إلى باقي دول أوربا ومن ثم إلى جميع أنحاء العالم. ومن الملاحظ أنه إذا ما وقع 
بالتأمين ضد الحرائق. ولكن  حادث ما يكون سببا لتنبيه الناس. بحيث لم يكن أحد يفكر في إنشاء جمعية خاصة

لاحظ الأشخاص ما قد ينجم عن الحرائق اقترحوا فكرة الجمعية، بمعنى آخر أن الأشخاص لا يؤمنوا بعدما 
  لا يفكر في المصيبة حتى تقع. الإنسان،إلا إذا وقع فعلا. وهذه غريزة  بالشيء

ترا. ولكنه لم يلق الترحيب الكافي، بحيث لم وبعدها ظهر تامين آخر ألا وهو التأمين على الحياة و ذلك في إنجل
يتقبل الأفراد فكرة التأمين لكونه مناف للأخلاق. ولكن ما حدث في الولايات المتحدة الأمريكية جعل 

  .3الأشخاص أكثر قابلية لهذا النوع ألا وهو مساعدة رهبان في القيام بهذا النوع من التأمين

ر الثورة الصناعية و هو تطور التكنولوجيا وهذا في القرن الثامن عشر وازدادت مع ظه   وما أدى إلى تطور التأمين
في القرن التاسع عشر، بحيث ازداد انتشار الآلات الميكانيكية ووسائل المواصلات. مما أدى إلى ازدياد الخطر 

 على حوادث السيارات وغيرها.  وظهور التأمين على المسؤولية

ن، أصبح التأمين شيء مألوف وزادت أهميته بسبب ارتفاع وتيرة المعيشة وكذا ارتفاع نسبة إلى غاية القرن العشري
بح الفرد يستطيع القيام بالتأمين على العديد من الممتلكات سواء وع الاخطار إلى يومنا هذا. فقد أصالاحتمال بوق

 المادية منها أو المعنوية.

  المطلب الثالث: أنواع التأمين:

أن زيادة احتمال وقوع الخطر، يزيد معها احتمال الخوف من المخلفات الناجمة عنه. ومع تطور ذكرنا سابقا 
التأمين وخدمة التأمين ازداد اعتماد الأفراد على هذا القطاع ومعه أصبح هناك أنواع كثيرة لقطاع التأمين نذكرها في 

 ما سيأتي:

                                                           
1 François Couillant et al, Les grandes principes de l’assurance. Édit. Argus, 1997, p.14.  

 .6، ص.2008دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان، التأمين: مبادئه و أنواعه. عز الدين فلاح، 2 

  .32،ص.1992وان المطبوعات الجامعية، الجزائر، دي التامين في القانون الجزائري.إبراهيم أبو النجا، 3 
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  :1أولا: الأنواع حسب طبيعة التأمين

هي التأمينات التي تعتمد على حرية الاختيار كأساس للتعاقد بين شركة التأمين وبين الفرد  :الإجباريالتأمين -1
أو المؤسسة، أي الذي يقبلون عليه من تلقاء أنفسهم دون أن تلزمهم الدولة بذلك. ويطلق عليه إسم التأمين 

 أو التأمين الخاص. التجاري

الذي يكون مفروضا على الفرد أو المؤسسة وليس لهم الحق في الاختيار. يتمثل في التأمين التأمين الإجباري:-2
 بحيث تقوم الدولة بفرضه نظر للمنافع التي قد يقدمها للفرد والمؤسسة وكذا الدولة على حد سواء.

 اي أن عنصر الإجبار من طرف الدولة هو الأساس في هذا النوع مثال عن ذلك التأمين الإجباري للسيارات.

 التأمين حسب الموضوع: ثانيا:

 :2ويمكننا تحديد نوعين رئيسيين من خلال هذا التقسيم

يتعلق هذا بالمؤمن له شخصيا والهدف منه هو الاستفادة من التعويض مقابل وقوع تأمينات الأشخاص:-1
كان الخطر   الخطر. بحيث يقوم المؤمن له بإمضاء عقد التأمين مع المؤمن ويتم تحديد كافة الشروط في العقد، سواء

  .3صحتهمالمحتمل متعلق بحياتهم أو 

 يحتوي التأمين على الأشخاص على التأمينات التالية:

هو التأمين على شخصه أي التأمين على الانسان. ففي حالة وقوع خطر كالموت تقوم و التأمين على الحياة:-أ
 شركة التأمين بالتعويض.

للمؤمن له  على شروط للتعويض، ففي حال وقوع خطر ونجدها تحتويالتأمين من الحوادث الجسمانية:-ب
  يقوم المؤمن بدفع التعويض المتفق عليه للمستفيد.

هذا التأمين الهدف منه هو التعويض في حال وقوع خطر للمؤمن له والذي يمكن أن يكون  تأمين الأضرار:-2
 في ممتلكاته، كما يمكن أن يكون خطر يلحق بذمته المالية ونجد فيه.

                                                           
 .194،ص.2003،منشورات الحلبي، بيروت،:دراسة مقارنةعقد التأمين حقيقته ومشروعيتهمحمد تقي الحكيم، عبد الهادي السيد محمود،1 

رسالة ماجستير، كلية العلوم (. CAATتحليل ملائمة ومردودية شركات التأمين''دراسة حالة الشركة الجزائرية للتأمينات  هدى بن محمد، )2 

 .21،ص.2004الاقتصادية و علوم التسيير، جامعة قسنطينة، 

  3نفس المرجع، ص.22.
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وهذا الأخير عبارة عن التعويض الذي يستفيد منه المؤمن له، نتيجة وقوع خسائر في  تأمين الممتلكات:-أ
 ممتلكاته.

هو عبارة عن التعويض الذي يقدمه المؤمن للمؤمن له، نتيجة وقوع خسائر في الذمة المالية تأمين المسؤولية: -ب
 لسبب أو المسؤول عليه. لهذا الأخير. بسبب تعويضه لضرر وقع لغيره وكان هو ا

 ثالثا: أنواع التأمين حسب الغرض:

وفقا لهذا التقسيم نجده يهدف إلى تحديد نوع كل تأمين، وما هو الغرض منه. بحيث يمكن أن يكون تجاري يحمل 
 . 1مصلحة خاصة، كما يمكنه أن يكون اجتماعي أي لهدف عام

 أي محاولة زيادة المكسب. محضوالهدف منه هو تجاري التأمين التجاري''الخاص'': -1

عكس التأمين التجاري، يهدف هذا النوع من التأمين الذي تفرضه الحكومة إلى تحقيق  مين الاجتماعي:التأ-2
 المصلحة الاجتماعية للأفراد.

  المبحث الثالث:التأمين السياحي:

متداول كثيرا من طرف فئة معينة في المجتمع، ألا وهي فئة السياح القاصدين دولا خارج الوطن. بحيث  هو مصطلح
 يستخدم كأداة اطمئنان للسائح.

يكثر استعماله خاصة في مجال السياحة. بحيث يكون إذا ما تحدثنا عن اللايقين،فنلاحظ أن هذا المصطلح 
يوجد الشخص في مكان غير بلده الأصلي. أين لا يعرف الكثير احتمال وقوع حوادث وأخطار كبيرة جدا بحيث 

 من الأشخاص.

إذا ما لاحظنا الحوادث التي تقع يوميا، وكذا التعويضات التي تقوم بدفعها شركات التأمين للمؤمن له. نستخلص 
ومربحة لزيادة أن هامش الربح عرف نوع من الانخفاض. وعليه فيجب على شركات التأمين البحث في بدائل سهلة 

 هامش الربح لديها.

الإنسان العقلاني الراغب في الذهاب في رحلة خارج الوطن. بالاضافة  المطلب الأول: مفهوم التأمين السياحي:
اجاته إلى اختياره للوجهة السياحية التي يود زيارتها، هو كذلك يختار وثيقة التأمين السياحي التي تغطي جميع احتي

  قوع خطر.المحتملة في حال و 

                                                           
 .18، ص. 2003الدار الجامعية للنشر، مصر، التأمين و رياضياته مع التطبيق على تأمينات الحياة وإعادة التأمين. إبراهيم علي عبد ربه، 1 
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 تعريف التأمين السياحي:-1

عبارة عن تأمين يهدف إلى تغطية النفقات الطبية، إلغاء الرحلة، فقدان الأمتعة على أنه :'' التأمين السياحييعرف 
أو التعرض إلى أحداث أثناء الرحلة. وغيرها من الخسائر التي قد تتكبدها أثناء السفر. سواء على الصعيد الدولي 

 .1لد الواحد''او داخل الب

وإنما يمكن القول أنها عبارة عن حماية سفر  .تعبر عن تأمين فعليكما أن:''وثيقة التأمين السياحي في الحقيقة لا 
  . 2تستعمل لزمن معين''

ومن هذين التعريف يمكن استخلاص تعريف للتأمين السياحي على أنه:''عبارة عن عقد مكون من طرفين هما 
للمؤمن قصد تأمين رحلته. وفي حال وقوع الخطر المؤمن والمؤمن له، بحيث يقوم هذا الأخير بدفع مبلغ من المال 

 عقد صالح لمدة معينة أقصاها سنة.يقوم المؤمن بتعويض المؤمن له مثلما هو موجود في العقد، وهذا ال

 يمكننا استخلاص عدة خصائص للتأمين السياحي: ثانيا: خصائص التأمين السياحي:

وثيقة التأمين عبارة عن عقد موقع من قبل المؤمن والمؤمن له. بحيث  التأمين السياحي هو عبارة عن عقد:-1  
 نجد فيه كل الشروط المتعلقة بدفع المؤمن له لمبلغ التأمين ومتى وكيف يتم التعويض من قبل المؤمن.

عقد التأمين السياحي ينتهي بانقضاء مدة الرحلة في حال ما إذا كان العقد التأمين السياحي محدد بمدة:-2
 مدته لا تزيد عن السنة.ص رحلة واحدة. أما إذا كان متعدد الرحلات يخ

بحيث يمكن أن يقع في  التأمين السياحي هو خليط بين التأمين على الأشخاص والتأمين على الأضرار:-3
 الرحلة خطر متعلق بجسم المؤمن له، كما يمكنه أن يكون متعلقا بممتلكاته.

 السياحي: المطلب الثاني:نشأة وتطور التأمين

التأمين السياحي هو نوع من أنواع التأمينات الغير متداولة كثيرا على مستوى الأبحاث. وهذا راجع إلى قلة انتشاره 
إن معرفة تاريخ ظهور التأمين السياحي سيسمح لنا في المجتمع. أو بصفة أدق ارتباطه بطبقات معينة من المجتمع. 

 بالإجابة على العديد من التساؤلات.

                                                           
 insurance.www.wikipedia.org/wiki/travel1 

2 www.tripadvisor.com/united states: travelinsurance. 

http://www.wikipedia.org/wiki/travel
http://www.tripadvisor.com/united


 السياحة وسوق التأمينات                                                       لأولاالفصل 
 

39 
 

 1340احتمال وقوع حادث تنقل أشخاص عبر البحر وهذا سنة كانت أول وثيقة تأمين سياحي موجهة لتغطية 
، وهذا من خلال 1593المتحدة فقد تم توقيع أول وثيقة تأمين سياحي، سنة  للمملكةفي سويسرا. أما بالنسبة 

  .1مجموعة من العملاء أثناء التبادل الملكي

ين آنذاك في المملكة البريطانية التجار وكذا نسبة الخطر عند السفر بالسفن يكون أكبر. بحيث كان يقوم بهذا التأم
بحيث كان هذا .2وكالة تأمين سياحي في الولايات المتحدة الأمريكية هو''جايمس باترسون''أول من قام بفتح 

طبقتان المعنيتان فقط بالسفر و المنتوج موجه للطبقة الراقية، وكذا الطبقة المتوسطة ذات الدخل المرتفع. وهما ال
 السياحة.

وبفضل هذه الخطوة قد فتح الأبواب للراغبين بفتح وكالة تأمين سياحي في الولايات المتحدة الأمريكية.وكذا شجع 
 المسافرين على القيام بتأمين انفسكم قبل الشروع في رحلتهم.

بحيث إذا ما حدثت سرقة للمؤمن له يقوم بتعويضه أن التأمين كان فقط على السرقة وكان الشائع في تلك الحقبة 
 سروق.الم بنفس المبلغ

فتحه لأول وكالة تأمين سياحي، بدأت هذه الوكالات في التوسع عبر أرجاء العالم.  سنوات من    وبعد مضي
 ومع ظهور التأمين على الصحة بات هذا الأخير اختيار بحيث أصبحت أكثر شعبية مع بداية القرن العشرين.

من له الحق في اختيار ما إذا ما أراد أن يقوم بالتأمين على الصحة آخر ضمن قسيمة التأمين السياحي. بحيث للمؤ 
. وعلى الرغم من هذا كله، 3أم لا. فعلى سبيل المثال الخسائر الناجمة عن إلغاء الرحلات وكذا فقدان جواز السفر

 إلا أنه يوجد الكثير من الناس لا يستطيعون أن يفرقوا بين التأمين والتأمين السياحي. 

 

 المطلب الثالث:أهمية التأمين السياحي:

تكمن راحة الإنسان في شعوره بالأمان حيثما كان. وخاصة إذا ما كان الشخص مسافر إلى ليس بمكانه الأصلي. 
لات الخطر جد كبيرة.، ولهذا سوف نتطرق إلى أهمية التأمين السياحي والهدف المرجو منه. فنسبة وقوع حا

 وفيمايلي نلخص أهمية التأمين السياحي في النقاط التالية:

                                                           
1 www.the travelinsurers.com/history of travel assistance. 
2 www.travelinsurancereview.net/history of travelinsurance. 
3 www.the traveinsurers.com/history of travel assitance / 

http://www.the/
http://www.travelinsurancereview.net/history
http://www.the/
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لكي يقوم المؤمن له أو السائح باقتناء وثيقة التأمين السياحي وجب علية معرفة أولا: أهداف التأمين السياحي:
 .1ةوأهداف هذه الوثيق

التعويض حسب  يتحصل المؤمن له على قد:ضمان الاستفادة من التعويض في حال تم الغاء الرحلة 1- 
، سواء كان هو السبب أم كانت المسؤولية لا رحلةالما اذا تم الغاء  ففي حال .المتفق عليها مع شركة التامين النسبة

 ه، حسب ما هو موجود في بند العقد.تقع على عاتق

 أن نجد فيه:فهنا يمكن 

 *فقدان جواز السفر.

 *فقدان أحد الوثائق اللازمة للسفر.

 *التخلف عن الرحلة بسبب إهمال السائح.

 *وفاة أحد أفراد العائلة، ما يجعل السائح يلغي رحلته.

 *مرض أحد أفراد العائلة، مما يجعل السائح يلغي رحلته.

 ا على السائح إلا التدقيق واختيار الوثيقة  الأمثل له.وثيقة التأمين السياحي تحتوي على عدة شروط وبنود، وم

 التي يمكن أن تحدث للسائح خلال فترة السفر،من أصعب المواقف التعويض في حالة التعرض إلى السرقة:-2
هذا يخلق  فرق واضح.  سياحي فإنلوثيقة تأمين ه تتعرضه للسرقة ما قد يجعل رحلته كارثية. ولكن في حالة حياز 

 إلى ضمان رحلة خالية من التفكير والقلق حتى في حال تعرض السائح للسرقة.ف الوثيقة بحيث تهد

التأمين السياحي يجعل السائح مرتاح البال، حتى ولو : الأغراض التعويض في حالة تضييع الحقائب و-3
 الضائعة.ضاعت منه حقائبه بحيث التعويض يسمح للسائح بالحصول على مستحقات مالية مقابل الأغراض 

قد يتعرض السائح خلال رحلته إلى حالة استثنائية   التعويض في حالة نوبات المرض أو الحالات الطارئة:-4
أن قطاع الصحة يعتبر من القطاعات ذات التكلفة العالية، فمن  والمعلومكالتعرض للمرض أو حدوث حالة وفاة. 

أفرد عائلته كجلب جثة الابن مثلا  بأحدبه، أو  الممكن أن لا يستطيع السائح تسديد فاتورة العلاج الخاص
لأرض الوطن. ولكن هنا تتدخل شركات التأمين من خلال الوثيقة المحررة من طرفها والتي تكون برفقة السائح، 

 فهي تسمح بدفع التكاليف المترتبة عن العلاج أو عن الوفاة للسائح أو لأهله. 

                                                           
1 www.tripadrisor.com/united states:travelinsurance. 

http://www.tripadrisor.com/united


 السياحة وسوق التأمينات                                                       لأولاالفصل 
 

41 
 

التأمين السياحي في تطوير جميع المجالات. فلا شك من أنه يلعب دور يساهم  ثانيا: أهمية التأمين السياحي:
 . 1إيجابي لدى المؤمن له، وكذا على الصعيد العام

يلعب التأمين السياحي دور اقتصادي جد هام، فهو يحقق الكثير من الايجابيات التي  الأهمية الاقتصادية:-1
 يمكن حصرها في ما يلي:

تاجية التأمينات السياحية يؤدي إلى خلق فرص العمل. ما يترتب عنه زيادة الدخل زيادة انزيادة فرص العمل:-أ
   الفردي في المجتمع. فهو قطاع حيوي ونشيط بالنسبة للسياح طول السنة.

التأمين السياحي يؤدي إلى رفع الاستثمار في المجتمع. لما يستطيع أن يوفره من أموال بسبب زيادة الاستثمار:-ب
 وقوع الخطر. فهو أداة فعالة اتجميع المدخرات.ضعف احتمال 

يساهم التأمين السياحي في تحسن الحالة الاجتماعية للسياح. فإذا تعرض هؤلاء  الأهمية الاجتماعية:-2
للخطر. لا يقومون بدفع التكاليف من حسابهم الخاص. بل يعتمدون على وثيقة التأمين السياحي. كذلك يساهم 

ع درجة الوعي لدى المستهلك أو المؤمن له. فهناك أشياء غير قابلة للتعويض وهذا ما يرفع التأمين السياحي في رف
 من مستوى المسؤولية لدى السائح.

بعدما وضحنا أهداف التأمين السياحي وأهميته. سوف نتطرق إلى أنواعه المتداولة ثالثا:أنواع التأمين السياحي:
 .2لدى السائح

 ينقسم التأمين السياحي حسب طبيعته إلى إجباري واختياري.طبيعته:التأمين السياحي حسب -1

التأمين السياحي عامة هو تامين اختياري. أي أنه غير مفروض من طرف  التأمين السياحي الاختياري:-أ
 الدولة، أو من قبل جهات أخرى.

 السياحي بصفة اجبارية. التأمين وثيقةتتطلب بعض الوجهات السياحية اقتناء  التأمين السياحي الاجباري:-ب
 فالسائح لا يستطيع دخول هذه البلدان دون وجود وثيقة التأمين.

تختلف وثيقة التأمين السياحي باختلاف الزبائن. حيث يوجد هناك  التأمين السياحي وفقا لمدة الوثيقة:-2
أشخاص يسافرون عدة مرات خلال السنة. كما يوجد أشخاص يسافرون حسب رزنامة العطل المدرسية أو 

                                                           
  1إبراهيم علي إبراهيم عبد ربه، ص.74.

2www.travelinsurance.net/11reasons to buy travel insurance.  

http://www.travelinsurance.net/11reasons
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فقد وضعت نوعين من . السياحي هذه المعطيات نجدها قد أخذت بعين الاعتبار من طرف شركات التأمينالمهنية.
 التأمين في يد الزبون. استمارة وثيقة

هي خاصة بالأشخاص الراغبين أو المتعودين على قضاء  وثيقة التأمين السياحي الصالحة لرحلة واحدة:-أ
 .واحدة فقطعطلتهم الوحيدة خارج الوطن، أي الذين يحتاجون إلى وثيقة تامين تغطي رحلة 

صلاحيتها سنة واحدة. فهي تغطي العديد  تأمين هي وثيقة وثيقة التأمين السياحي الصالحة لعدة رحلات:-ب
التأمين  وثيقة، أي أن المسافر لا يحتاج في كل مرة يرغب فيها في السفر يتوجه لوكالة التأمين لاقتناء من الرحلات

 السياحي.

 

القطاع التاميني، والقطاع السياحي هما من بين أقدم القطاعات التي عرفها التاريخ، فبالرغم من اختلاف : خلاصة
وتيرة التطور الخاصة بكل منهما، الا انهما يلعبان في الوقت الراهن دورا جد هاما في اقتصاديات الدول التي تولي 

اهتماما كبيرا بهما، كما يمكن ان ندمج هذين القطاعين للحصول على خدمة تربط القطاعين مع بعضهما 
 البعض، وتسمى هذه الخدمة بالتامين السياحي.   
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 تمهيد 

مختصين في  ةاستشار يجب علينا  ،المنتوج الذي سوف نعرضه للسوق نجاح احتمالدراسة  أردناما  إذا   
و ثقافة المستهلك من أ وتعتبر دراسة سلوك المستهلك. إليهانقوم بتوجيه منتجنا فهم سلوك الفئة التي 

يها لهذا يجب على تتغير بتغير العوامل المؤثرة ف ن السلوك و الثقافةلأ ،طلاقلإالدراسات على ا أصعب
ما وكيف يمكن القيام  قتناء منتوجلاعلى ثقافة المستهلك قتصاديين دراسة العوامل المؤثرة لإخصائيين الأا

ثير عليه.لتأبا  

بيا و سلأيجابيا إتؤثر  نأنها شأن نقوم بعملية الحصر لبعض العوامل التي من أينا في الفصل الثاني تأرإلهذا 
:يةساسألى ثلاث مباحث إمين السياحي ولهذا قسمنا فصلنا لتأقتناء السائح لوثيقة اإفي   

فراد لأابلية اقعموما ودراسة مدى  مينلتأعطاء شرح لثقافة المستهلك لسوق ابإول لأبحيث نقوم في المبحث ا
 مينيةلتأر على الثقافة ادراسة عامل مهم قد يؤث لىإينا تأفارما بالنسبة للمبحث الثاني أ ،و ثقافتهم في ذلكمين للتأ

الث للحديث في ما قد خصصنا في المبحث الثلى هذا فإضافة لإو عامل الترويج باألا وهو الترويج أللمستهلك 
مينات .لتأثير على ثقافة المستهلك لسوق التأذا تلعب الثقافة الدينية دورا في اإ  

:ميناتلتأمفهوم ثقافة المستهلك لسوق ا :وللأالمبحث ا  

علينا دراسة  وجب ،احيسيال التأمينوثيقة  يقتني و السائح أالمستهلك  ساسية التي تجعللألمعرفة الدوافع ا    
ما تحدثنا عن  ذاإولكن  ،ةو السائح بصفة خاصأالعوامل النفسية و البيئية و الثقافية المؤثرة على سلوك المستهلك 

هذا العلم فنجده حديث مقارنة بالعلوم الأخرى بحيث انتشر بعد الحرب العالمية الثانية في الولايات المتحدة 
. الأمريكية  

مينات لتأالمستهلك لسوق ا :وللأالمطلب ا  

خصائص ع مين بحيث يتصف بجميلتأقتصاد هو عبارة عن مستهلك لمنتوج الإالمؤمن له من وجهة نظر ا   
 المستهلك العادي

                                                           

   عبد السلام أبو قحف، "أساسيات التسويق" ، الدار الجامعية،الإسكندرية،2003،ص243.
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مفهوم المستهلك و المؤمن له  :ولاأ  

تفيد في حالة ن يكون هو المسأكما يمكن   ،مينلتأهو الشخص الذي يلتزم بدفع تكلفة ا :تعريف المؤمن له -  
1.وقوع الخطر المحتمل  

 التسويق  بحيث يكون في وجهة نظر ،مينلتأهو كل شخص طبيعي يستعمل خدمة ا  تعريف المستهلك -   
2.هو المحور الأساسي لكل ما يتم إنتاجه و توزيعه 

 ن نستنتج الخصائص التاليةأ  من هذين التعريفين يمكن   

 . ن يكون طبيعياأ  مين السياحي يجب لتألسوق ا المستهلك  المستهلك شخص طبيعي*   

قتنائها .إمين التي يرغب في لتأيقوم بدفع تكلفة وثيقة ا   هو من يدفع التكاليفالمستهلك *   

ن أ  نتاج سلعة دون إبحيث لا يمكن  ،و التوزيع عليه نتاجلإحور ابحيث يتم   ساسيلأالمستهلك هو المحور ا*   

 يكون مستهلك لها .

  المستهلكينأنواع   اثاني  
3بحيث يمكن أ  ن نجد نوعين من المستهلكين 

 ستعمالللإمينية لتأيقوم بشراء الخدمة ا ،نه المستهلك النهائيأ  ن نقول أ  و يمكن أ    المستهلك الفردي - 1 

ثناء السفر مع العائلة .أ  العائلي  ستعمالللإو أ   ،الشخصي  

عادة بيعها .لإهي الوحدات التي تقوم بشراء الخدمة    المنظمات -  

                                                           

. ص،،الحميد عبد الفتاح المغربي، "إدارة المنشآت المتخصصة-بنوك- منشآت تأمينية" ،بورصات المكتبة العصر ية،مصر 1  
 . محمد إبراهيم عبيدات،"سلوك المستهلك"،دار المستقبل للنشر و التوزيع،عمان،1989،ص 2  

  3 البرواري نزار عبد المجيد،البرنجي أحمد محمد فهمي، "إستراتيجية التسويق)المفاهيم،الأسس،الوظائف("،دار وائل للنشر،الأردن،الطبعة الأولى،
.116،ص  
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 ثالثاخصائص المستهلك النهائي 
1يتميز المستهلك النهائي بعدة خصائص يمكننا أ  ن نذكرها فيما يلي 

نتقاء الخدمة .لإ* المستهلك النهائي لديه دوافع   

ا بحسب ظروفه .ن يعد لها ويبدلهأ  يقتني الخدمة تكون مرنة بحيث يمكن  دوافع المستهلك التي تجعله *  

هم العوامل التي تؤثر في تصرف المستهلك .أ  * يعتبر اللاشعور من   

من تصرفاته طول الوقت . * المستهلك النهائي شخص لايمكن التنبؤ  

مين لتأماهية ثقافة المستهلك لسوق ا  المطلب الثاني 

و أ  قتصاديين لإئيين اخصالأتخاذ قرار الشراء بحيث يجب على ابإكتسبه الفرد ليقوم إالثقافة هي عبارة عن ما    
تحديد سلوك و ثقافة المستهلك بصفة دقيقة .العاملين في التسويق   

تعريف ثقافة المستهلك   أولا 

ت يضا القراراأ  وتشمل  ،ستخدام السلع و الخدماتإ" مجموعة من التصرفات التي تتضمن الشراء و     1 تعريف* 
2." التي تسبق وتحدد هذه التصرفات 

ذي لى منبه داخلي أو خارجي يواجهه والإذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما نتيجة تعرضه  هو"     تعريف * 
3." يسعى من خلاله إلى تحقيق توازنه البيئي أو لإشباع حاجاته و رغاباته 

                                                           

  1 نفس المرجع،ص116.
.1الميناوي عائشة مصطفى،"سلوك المستهلك )المفاهيم والإستراتيجيات("،مكتبة عين شمس،القاهرة مصر،الطبعة الثانية،1998،ص 2  

.1محمد إبراهيم عبيدات، مرجع سابق،ص 3  
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اتيجيات وفقا للتصرفات ستر إن للقيام بتخطيط سياسات تسويقية جيدة يجب صياغة أ  التعريفين نجد ومن هاذين 
 يما يليستنتاج خصائص ثقافة المستهلك وسلوكه فإبحيث يمكننا  ،التي يقوم بها المستهلك  

بحيث عن  ،تخاذه لقرار الشراءإعند  فعال والحركات التي يقوم بها المستهلكلأهي ا   مجموعة من التصرفات - 1 

خر .آمنتوج معين ولم يختر منتوج ختيار بإطريق تصرفاته يتضح لنا لماذا قام   

لى إو أ  حاجة معينة شباع لإلعة ما لقرار شراء س اتخاذهيهدف المستهلك من خلال      رغبة معينة إشباع -

و عدة دوافع شرائية.أ  يحدث نتيجة لدافع نه أ  ن نقول أ  كما يمكننا   ،هداف معينةأ  تحقيق   

 ثانيا ثقافة المستهلكأهمية دراسة  

ف شوط التفوق ذا قامت المؤسسة بدراسة معمقة لزبائنها وسلوكاتهم الشرائية فيمكن أن نقول أنها قطعت نصإ  
باعة من طرفها، قامت بتحديد حاجيات وأهداف المستهلكين لخدمتها أو السلعة الم نهالأعلى المنافسين، وذلك 

ما جعل هذا العلم نتاج ما يمكن تسويقه، و لإالشرائية  وإمكاناتهمنه من الضروري معرفة رغبات المستهلكين لأ
د عدد المؤسسات زيقتصاد المفتوح، أين يلإلى اإقتصاد المغلف لإنتقال من الإالباحثين هو ا سد عندلأخذ حصة ايأ

احة بالنسبة للمستهلك تكون مت التي تنتج سلع متشابهة وبالتالي زيادة حدة المنافسة، وهذا أيضا ما جعل البدائل
ستنتاج إه يمكن ومن ذا لم نقوم بدراسة القاصدين للسوق وسلوكاتهمإيء ن دراسة السوق لاتعني أي شلأالنهائي و

أهمية هاته الدراسة لسلوك المستهلك بصفة عامة والسائح بصفة خاصة القاصد شركات التأمين لإقتناء وثيقة تأمين 
.سياحي  

مع رغبات ماشى و يتأ  الذي يتوافق مين على عرض المنتوج ألتن يساعد شركات اأ  سلوك المؤمن له  * يمكن لدراسة
ستهلكين من جهة وطبيعة الجغرافي للم ننتشارلإنشاء قنوات توزيع تتلائم واإلى إ ضافةلإبا ،المستهلكين الشرائية

خرى .أ  المراد تسويقها من جهة  الخدمات  

                                                           

. (لة شركة الخطوط الجوية الجزائريةحا-قتصاديةلإستراتيجية الترويجية للمؤسسة الإأهمية دراسة سلوك المستهلك في صياغة ا،)والى عمر1 
 .06،ص.2011، 3ية وعلوم التسيير،جامعة الجزائرقتصادية والعلوم التجار لإالعلوم ا ، ماجستيرمذكرة 
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مكانها تقسيم بإك دراسة سلوك المستهلن إفمعرفة القدرة الشرائية للمستهلك وعرض منتوج وفقا لقدرته لهذا * 
 المستهلكين كل حسب قدرته .

بحيث يجب عليها الخاصة بها  نتاجلإستراتيجية اإهم العوامل التي تبني عليها المؤسسة أ  من * تعتبر ثقافة المستهلك 
لخ (.إالقيم... ،دالعادات والتقالي ،اللغة ،للمستهلك )الدينن تقدم خدمات لا تتعارض مع المقومات الثقافية أ    

ستهلك على العموم المي التي يراها أ   ،يجابيةلإالتي تغلب عليها صفة ان المستهلك تغريه الخدمات أ  المعلوم * 
و السلعة أ  ذبه في الخدمة يجابية التي تجلإولهذا يجب على الشركات دراسة سلوك المستهلك لمعرفة الجوانب ا ،يجابيةإ

ختزالها من الخدمة المقدمة له .إالسلبية التي يجب عليها  وكذا الجوانب ،المقدمة  

هدافها حسب أ  سم و بالتالي ر  المؤسسة من معرفة الفئة التي توجه لها خدمتها تمكن * دراسة سلوك المستهلك 
هداف لأوفق ا ستراتيجية تسويقيةإي العمل وفقا لسياسة معينة. وصياغة أ   ،مكانيات الخاصة بالمؤسسةلإا

.الؤسسة  

مكانها بإكما   ،انتجاتهفرص الفشل وكذا تدنية مستويات الخطر من خلال معرفة قابلية المستهلك لم* التقليل من 
ة بمنتوجات مكانية قبول المستهلك لمنتوجها مقارنإسوق معتبرة وهذا من خلال دراسة  المنافسة على حصة 

 المنافسين.

به العملية التسويقية ن الهدف من دراسة سلوكهم هو معرفة ما تتطلفإفي تغير مستمر ن حاجات المستهلكين أ  * بما 
 لذلك.
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قرار الشراء  تخاذإمراحل  :ثالثا  

كما يمكن شرح   ،رىخلأبحيث تختلف كل مرحلة عن ا ،لكي يتخذ المستهلك قرارا بالشراء فهذا يمر بعدة مراحل  
  :'' مراحل اتخاذ قرار الشراء لدى المستهلك02رقم '' المراحل في الشكل

 

 

  

 

 

 

 

 
La source: Helf Jean Pierre, Or soni Jacques: Marketing, Vuibert, Paris, France, 6 eme édition, 2000, P125. 
 :ومن الشكل أ  علاه نلاحظ أ  نه ليتخذ المستهلك قرارا بالشراء يجب عليه أ  ن يمر بخمسة مراحل أ  ساسية  كالآتي   

طلق عملية ن لديه حاجة غير مشبعة يحاول معرفة هذه الحاجة ومنه تنبأدراك المستهلك إعند  :وجود حاجة -  

بة. ومنه فعلى المختصين لتلبية هذه الرغتعتبر كدافع يحركه نحو القيام بسلوك معين بحيث  ،تخاذ قرار الشراءإ
نتاج و عرض ما إ ن تلبي حاجة المستهلك وهذا عن طريقأ  نها أشقتصاديين معرفة الدوافع و الحوافز التي من لإا

نها أ  ين فيها للمستهلك تب ستراتيجيات ترويجيةإن تقوم بصياغة أ  نه يجب عليها أ  كما   ،ن يغري المستهلكأ  يمكن 
. خرىأ  خرى عن طريق عرض بدائل أ  ن تخلق له حاجات أ  كما يمكنها   ،طموحاتهتستطيع تحقيق   

                                                           

  جستير،مذكرة ما("جازي-تصالات الجزائرلإدراسة حالة شركة أوراسكوم : لعامة على سلوك المستهلك النهائيأثر العلاقات ا)وقنوني باية،1 
 .15،ص.2005ومرداس،علوم التجارية،جامعة قتصادية والتسيير و اللإكلية العلوم ا

 التعرف على المشكلة ) الشعور بوجود حاجة غير مشبعة (

المعلوماتالبحث عن   

 تقييم الحلول ) البدائل (

 قرار الشراء

 سلوك ما بعد الشراء
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بالحاجة وكذا  ن يشعرأ  يقوم بها المستهلك بعد  تن عملية البحث عن المعلوماإ علومات:البحث عن الم -2
ذه الحاجة ه هميةلأالمراد البحث عنها تكون وفقا  ن المعلوماتأ  كما   ،شباعهاإعندما تكون لديه القدرة على 

هو في حالة المنتوج ما ذا كان المنتوج باهظ الثمن كإن يكون البحث في حالة ماأ  بالنسبة للمستهلك بحيث لايمكن 
ذو سعر منخفض، بحيث معدل الإجتهاد في إيجاد معلومات يكون أ  كبر في حالة المنتوج مرتفع التكاليف. ويكون 

1 :البحث وفق المصادر التالية 

المعارف .،صدقاءلأا،الجيران ،سرةلأا :المصادر الشخصية -ٱ          

المعارض . ،الموزعين ،علانلإا ،رجال البيع :المصادر التجارية -ب        

منظمات حماية المستهلك . ،نتشارلإعلام الواسعة الإوسائل ا :المصادر العامة -ج         

وفحص المنتج . ختيارإ ،ستخداملإا :المصادر التجريبية -د          

 بحيث عملية البحث تتم عن طريق مصادر داخلية وكذا بالبحث عن طريق مصادر خارجية.

البدائلتقييم  -   

فلعد البحث  ،خرىأ  ات يحتوي على خصائص معينة لايجدها في منتجمنتوج  شباع رغباتهلإيبحث المستهلك     
البدائل التي هي بين  يقوم المستهلك بتقييم ،عن المعلومات والتعرف على خصائص كل منتج مطروح في السوق

اته الخدمة.يدبه من خلال مقارنة ما بين المنفعة التي يحصل عليها و التكلفة التي سيدفعها مقابل ه  

تخاذ قرار الشراء إ -   

يقرر ما هو المنتج  ،ن قام المستهلك من تقييم كل البدائل المتاحة لهأ  بحيث بعد  ،هو مرحلة الشراء النهائي    
د تغير من القرار ولكن قد تتدخل بعض المؤشرات التي ق ،شباع رغبتهإقد يطفي حاجته و قتناهإذا ما إالذي 

نقص في الخدمات  يأ  كتشاف إو أ  قتناءه إيها في المنتوج الذي ينوي المستهلك أ  بداء رإالنهائي كتدخل العائلة و
يقتني منها خدمته.ن أ  المقدمة من طرف المؤسسة التي يريد   

                                                           

.ص،،محمد عبد العظيم،" إدارة التسويق )مدخل معاصر("، الدار الجامعية،الإسكندرية1  
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المستهلك لا يتخذ قرار الشراء. فبعض العوامل قد تلعب دورا هاما في....  

سلوك ما بعد الشراء  -   

يتم التقييم الفعلي  ،نتوجو المأ  قتاء المستهلك للخدمة إتعتبر هاته المرحلة كمحصلة للمراحل السابقة بحيث عند     
 ،ن المنتوج المختارن المستهلك يشعر بالرضا عفإكثر أ  و أ  كان قد حقق ما توقعه   ذافإ ،ي بعد التجريبأ  للمنتوج 

نه سوف يقوم بتكوين صورة سلبية عن المنتوج عن المؤسسة.فإ ذا وجد العكسإما أ    

بيا عن المنتوج سل علاناإحد المصادر التي قد تقدم أ  نه يصبح أ  كما   ،وهذا ما ينجم عنه مقاطعة المنتوج نهائيا
ن أ  عتبار إك. مع كثر مما كسبت وهذا نتيجة لعدم رضا المستهلأ  سوف تخسر ن المؤسسة فإوبالتالي  ،والمؤسسة
يث تلعب دورا هاما هم المراحل بحأ  نه يوجد فعلا خلل في منتوج المؤسسة. وهاته المرحلة من أ  ي أ  عقلاني  المستهلك

الشراء.تخاذ قراراتهم بلإن البحث عن المعلومات وهذا خريآحينما يحاول مستهلكين  في المستقبل  

العوامل المؤثرة في ثقافة المستهلك  :المطلب الثالث  

    تؤثر في ثقافة وسلوك المستهلك عدة عوامل وهي في الأساس عاملين ينبثقان منه عدة عوامل بحيث نجد عوامل 
 :داخلية وأ  خرى خارجية 

 أولا: العوامل الداخلية المؤثرة في سلوك المستهلك 

 ،تفكيره هلك بحد ذاتهننا نتحدث عن المستفإ ،ذا ما تحدثنا عن العوامل الداخلية التي تؤثر في سلوك المستهلكإ   
شياء.للأورؤيته  ،التعلم ،الشخصية ،المكونات الذهنية  

ن يتم أ  كن ثير عل المستهلك بحيث لا يملتأقد يلعب دورا في ا ول ماأ  ن يكون أ  يمكن  :الحاجات و الدوافع  - 

قتناء هذا إبره على تج ه دوافعن يكون لأ  نه يجب عليه أ  كما   ،قرار الشراء من قبل المستهلك دون حاجته للمنتوج
 المنتوج.

                                                           

 لونيس علي،) العوامل الإجتماعية والثقافية وعلاقتها بتغير إتجاه سلوك المستهلك الجزائري-دراسة ميدانية بسطبف(، مذكرة دكتوراه دولة في 
  

.ص، قسنطينة، علم النفس، ،جامعة في  
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ن يسلكلأد و العوز يدفع الفر أ  وهذا النقص  ،و العوز لشيء معينأ  هي عبارة عن الشعور بالنقص  " :الحاجة  ٱ- 
1" مسلكا يحاول من خلاله سد النقص أ  و إشباع الحاجة 

لى إريقة تؤدي به ي طأب بحيث يجعله يبحثه لأيمن أ  نه يشعر بنقص يجب أ  معناه نسان بحاجة لإذا شعر افإومنه 
ستقرار إفي حالة عدم  للايزا نسانلإن اأ  ذا ما استمر شعوره بالحاجة فهذا يعني إبحيث شباع لهاته الحاجة لإتحقيق ا
  بحسب تغير دخله.نها تتغيرأ  نسان كما لإوحسب طبيعة ا ،ن تتغير مع تغير الوقتأ  ن الحاجة يمكنها أ  كما   ،داخلي

براز إريق هدافها وذلك عن طأ  نه سوف تحقق فإهذه النقطة  استغلالمن قامت المؤسسات ما ذا إنه أ  ومعنى هذا 
ر على باله وبالتالي لى حاجات لم تخطإالمستهلك  انتباهن تثير أ  بحيث يمكنها  علانلإحاجات جديدة عن طريق ا

لى ذلك.إفقد تثير في نفسه الحاجة   

الحاجات الغير  ساسي لقيام الفرد بتصرف معين هو تلكلأن الدافع اأ  براهام ماسلو يرى أ  ن عالو النفس أ  ونجد   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

.ص ، ،ماهر أحمد،"السلوك التنظيمي) مدخل بناء المهارات ("،الدار الجامعية،الإسكندرية 1  
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1:مشبعة وقد قسمها ماسلو في الشكل التالي 

ساسية لأهرم ماسلو للحاجات ا :   ''03''الشكل رقم   

 

 تحقيق

 الذات

 الحاجات الذاتية

النجاح ،حتراملإا  

جتماعيةلإالحاجات ا  

الحب ،الصداقة ،نتماءلإا  

مانلأمن و الأحاجات ا  

()الفطرية الحاجات الفيزيولوجية  

وىلمأا ،ربلمشا ،كللمأا  

 

 

رتبة الثانية من حيث مان الملأمن واللأحتلت الحاجة وا ،نسانللإهميتها بالنسبة أ  بحيث يتم ترتيب الحاجات حسب 
لى إص نه تختلف حاجات الناس من شخلأن نجعل هرم ماسلو للحاجات كقاعدة عامة أ  همية. ولكن لايمكن لأا
م.فراد الفعلية قبل عرض منتجاتهم وخدماتهلأبحيث يجب على المختصين دراسة حاجات ا ،خرآ  

 
                                                           
 1 Demeure Claude: Marketing, Dalloz, Paris, France, 5emeédition, 5, P32. 
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:الدوافع -ب  

عه لسلك سلوكا نها الطاقة الكامنة داخل الفرد التي تدفأ  و أ   ،الدوافع هي تلك القوة المحركة الداخلية"  :(1تعريف) 
 ،ير مشبعةنتيجة لظهور حاجات غ و الطاقة تنتج عن حالة من التوترأ  وهذه القوة  ،جل هدف معينأ  معينا من 

لحاجات وبذلك ن يشبع هذه اأ   من خلال السلوك والذي من المتوقع ويحاول المشتهلك جاهدا تقليل هذا التوتر
تقلل من حدة التوتر، إلا أ  ن إختيار الأفراد لأهداف معينة وأ  نماط مختلفة من التصرفات تكون نتيجة للتفكير 

" والتعلم 

القوة الدافعة نتيجة  وتتولد هذه تجاه معينبإفراد التي تدفعهم للسلوك لأ" القوة المحركة الكامنة في ا :(2)تعريف
تلاقي أ  و إنسجام المنبهات التي يتعرض لها الأفراد مع الحاجات الكامنة لديهم، والتي تؤدي إلى حالات من التوتر 

" تدفعهم إلى إشباع تلك الحاجات 

حيث يمكن  ،لدوافععدة خصائص من هذين التعريفين بحيث يجب التفرقة بين الحاجات وا استخلاصويمكننا 
:الين نذكر بعض الخصائص كالتأ  ن تكون لهم نفس الحاجات لكن بدوافع مختلفة. ويمكن أ  للناس   

شباع الحاجة.لإساسي لأنها المحرك اأ  ن نعتبر الدوافع على أ  يمكن  -  

عن قوى كامنة داخل الفرد بحيث تحدث حالة من التوتر.هي عبارة  -  

المؤشرات التي يتعرض لها الفرد. ختلافبإفراد لأتختلف الدوافع بين ا -  

ليه. إلى ما يسعى إن يصل الفرد أ  الهدف من الدوافع هو  -  
3:وهناك عدة دوافع حسب حاجة المستهلك 

ن الماركات التجارية لى شراء منتوج بغض النظر عإبالحاجة تدفع المستهلك  الشعور القويدوافع شراء أولية:  -
 وكذا المكان الذي تباع فيه.

                                                           

.5عائشة مصطفى الميناوي،مرجع سابق،ص   
   محمد إبراهيم عبيدات، مرجع سابق،ص76.

  3  كاسد نصر المنصور،"سلوك المستهلك )مدخل الإعلان( "،دار ومكتبة الحامد للنشر والتوزيع،عمان،الأردن،6،ص75.   
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نها تلعب لأكات التجارية بين المار ختيار من لإي اأ  هم دافع أ  نتقاء لإفي هاته الحالة يعتبر ا :نتقائيةإدوافع شراء  -
 دورا في تلبية حاجة الفرد.

اركة التجارية والمكان الم باختيارن قام أ  المنتوج بعد  وهذه تكون عندما يقرر الفرد شراء :دوافع الشراء التعاملية -
 الذي تباع فيه.

2- الإدراك: عرف الإدراك على أ  نه:" هو عبارة عن عملية استقبال وتنقية وتنظيم ومن ثم تفسير المؤثرات من 
1" طرف المستهلك 

2"وعرف أ  يضا على أ  نه:" العملية التي تشكل انطباعات ذهنية لمؤشر معين داخل حدود معرفة المستهلك 

المستقبلية نظيم المنبهات وتدراك هو عملية تنقية لإوا ،خرى أ  منبهات  لىإفبعد الحاجة والدوافع يقوم الفرد بالتعرض 
وم بجمع المعلومات ن المستهلك يقأ  فمعنى ذلك  ،قرارا بالشراء تخاذهإالمنبه المناسب عند  باختيارنه يقوم أ  ي أ  

وتصنيفها للخروج بقرار واضح. وترتيبها  

:دراكلإبا المتعلقةونستنتج من خلال التعاريف السابقة الخصائص التالية   

لمنشورة في خبار الأعلان والإو منبهات من طرف المستهلك كاأ  معلومات  استقبالدراك هو عبارة عن عملية لإا -
صدقاء.لأو من المعلومات التي يحصل عليها عن طريق العائلة واأ  الصحف   

بتحليل هاته المعطيات  أ  ث يبدبحييقوم الفرد بعد تلقيه للمعلومات بعملية تنقية وتنظيم ما هو موجود في حوزته  -
ليها.إو الخدمة التي هو بحاجة أ  والخروج بمؤشرات حول السلعة   

همية كل مؤشر أ  يرها حسب بحيث يقوم بعملية تفس ،تي عملية تفسير المؤشرات المتحصل عليها من قبل الفردتأ -
 من وجهة نظره.

ف حاجاتنا.ختلالادراكا موحدا وهذا نتيجة إبحيث لا نمتلك  خرآلى إ ختلاف من شخصلإدراك يتصف بالإا -  

                                                           
 1 Amine Abdelmadjid: « Le comportement du consommateur face aux variable d'action Marketing », 
édition management, Paris, France, 1999, P135.  

.54ص،،زاهر عبد الرحيم عاطف،" مفاهيم تسويقية حديثة "،دار الراية للنشر والتوزيع،عمان،الأردن 2  
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شباعها كما يختلف إو الحاجة التي يرغب في أ  ذا ما غيرنا نوع المنتوج إدراك عند نفس الفرد لإان يتغير أ  يمكن  -
هو موجود فيها.ختلاف البيئة التي اب  

:وفي الشكل التالي نقوم بتوضيح عملية الإدراك 

دراكية لإخطوات العملية ا :''04''الشكل رقم                                    

 

ستقبال الحواسإ           ثارة الحواسإ          

البصر               الصورة           

  السمع              الصوت        

نف لأا              الشم           

الفم             التذوق          

اليد             اللمس          

 

تحدد وتعكس  " تلك الصفات و الخصائص النفسية الداخلية التي:نهاأتعرف الشخصية على  :الشخصية -  

و أبشكل دوري رض لها الخارجية البيئية التي يتع وأكيفية تصرف الفرد وسلوكه نحو كافة المنبهات الداخلية   

. 
2" منظم 

                                                           
  Michael Solomon: «  Comportement du Consommateur », Pearson éducation, 6emeédition, France,, 
P46.  

. محمد إبراهيم عبيدات،مرجع سابق،ص 2  

نتباهإ عرض ثيرتأ   
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كما تعرف على أنها:" مجموعة من السمات البشرية التي تميز كل فرد وتختلف من شخص إلى آخر تبعا لعوامل 
1" وراثية داخلية، أو عوامل خارجية 

:ن نستنتج ما يليأو من خلال هذين التعريفين يمكن   

شخاص ذو أ خر بحيث نادرا ما نرىآو السمات التي تفرق فرد عن أالشخصية هي عبارة عن تلك الصفات  -
 شخصية واحدة.

كون مكتسبة.ن تأن تكون بالفطرة كما يمكن أخصائص نفسية داخلية بحيث يمكن الشخصية عبارة عن  -  

تتغير بصفة نسبية. وأن الشخصية على العموم واحدة لا تتغير أن نقول أيمكن  -  

ثير على سلوك الفرد.لتأتلعب الشخصية دورا هاما في ا -  

ن التعلم دون ن نتحدث عأفلا يمكن  ،بعض هما عبارة عن مصطلحين يتماشيان مع :تجاهاتلإالتعلم وا -4
لنظر عن سن الشخص بحيث في الحياة عامة وبغض ا ،يجابي والعكس صحيحإو أكان تجاه سلبي  إخذ ألى إالتطرق 

خذ أقتناها في الماضي وإختبارات التي قد جربها في المنتجات التي لإوكذا من ا ،من هاته الحياةفهو في حالة تعلم 
يجابي في حالة إو أ ذا كانت تجربتها مع هذا المنتوج سيئةإما سلبي في حالة ما إتجاه إعنها نظرة وقد كون عنها 

جربة جيدة.الت  

العوامل الخارجية المؤثرة في سلوك المستهلك  :ثانيا  

ثير على لتأا فكلتاهما لها دور في ،ن نذكر المؤشرات الداخلية والخارجيةأعن المؤشرات دون لا يمكن التطرق   
 سلوك المستهلك وثقافته.

سم المجتمع لنفس القيم " تتمثل الثقافة في كونها تختص بتقا:نهاأتعرف الثقافة على  :العوامل الثقافية -   
2" المعتقدات و الإتجاهات 

                                                           

. وقنوني باية، مرجع سابق،ص 1  
2 Laura Lake: « consumer behavior for dummies », Willy publishing, INC, Indiaapolis, Indiana, 2009, P124. 
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كما تعرف أيضا على أنها:" مجموعة معقدة من الرموز و الحقائق المتولدة في المجتمع، والتي تنتقل من جيل إلى 
1" جيل كأسس محددة ومنظمة للسلوك الإنساني 

مما سبق وأن أشرنا إليه في التعريفين السابقين فإن الثقافة تعني أن أفراد المجتمع يتقاسمون نفس العناصر والمقومات 
2 :من معتقدات ودين بالإضافة إلى العادات والتقاليد، والأعراف واللغة ويمكن ذكر عناصر الثقافة كما يلي  

لى المستهلك إ لكي يصل المنتوج يؤثر على سلوك الفرد هو الجانب العقائدي و نأهم ما يمكن أمن  :الديانة -ٱ
ء الحرام بالنسبة التسويقيين من دراسة هذا الجانب جيدا فمعرفة الشيء الحلال والشيصائيين خلأفلابد على ا

 للمستهلك مفيدا جدا بالنسبة للشركة.

بحيث  ،مع من حولها يتشارك بهتفهم لغةه التي هو  نأيجب عليك  ،قناع المستهلكإلى إلكي تصل  :اللغة -ب
يد جدا وهذا علان لمنتوج ما قد يفلإالفاظ و العبارات المنتشرة من العامة في لأستخدام المصطلحات واإعند 

 بسبب السهولة التي يجدها الفرد في فهم المنتوج.

شياء مكتسبة أعتبر بحيث ت ،على الفرد ثيرلتأتلعب العادات و التقاليد دورا هاما في ا :جتماعيلإالمحيط ا -ج
لتقاليد عموما ي شيء لا يتماشى مع العادات و اأصدقائه وأو ،وجيرانه ،سرتهأي أعندما يحتك الفرد مع الخارج 

لموضوع.لمام بهذا الإفيجب على المؤسسات الراغبة في بيع منتجاتها افراد لذا لأهو مرفوض من قبل ا  

 على سلوك الفرد ثيرلتأهمية في الأللعين دور شديد ا نأيرى علماء النفس  :ةبداعيلإالتوجيهات الفنية و ا -د
ن يكون أجل التسويق لى الرموز لذا فعلى ر إضافة لإضافة جد كبيرة على سلوك المستهلك باإلوان لأبحيث تلعب ا

تفه أمكان فبإتباه نلإالملاحظة قوي ا ن الطلب على المنتوج كثيرأعلى دراية بما يستهوي المستهلك فالمعلوم 
ن تجعله يتراجع عن قرار الشراء.أسباب لأا  

  يدرس مستوى  نأيصال المعلومة للمستهلك فيجب عليه إالتسويق  لكي يسهل على رجل :التكنولوجيا -

                                                           

 1محمد ابراهيم عبيدات ،"مبادئ التسويق"،دار المستقبل للنشر و التوزيع، عمان،الأردن،الطبعة الثالثة،1999،ص91.
  2 والي عمار،مرجع سابق،ص38.
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لمجتمعات ومنه لا يمكن ختلاف ابإالتكنولوجية  التطور التكنولوجي لكل مجتمع على حدى بحيث تختلف الوسائل
ستخدمها مع الفرد ذا ما استخدمنا نفس  الطريقة التي نإتصل معلومات لفرد يحتوي على تكنولوجيا قديمة  نأ

 الذي بحوزته تكنولوجيا متقدمة.

 3-الطبقة الاجتماعية:  تعرف الطبقة الاجتماعية على أنها:" تلك المجموعة المتجانسة نسبيا   في المحددات وأنماط 
" المعيشة والاهتمامات ولديها أنماط سلوكية متقاربة 

ية للمجتمع بصفة ومن خلال هذه التقربة نجد أن المؤسسات يجب أن تكون موفقة في تحديد الطبقات الاجتماع 
احي فعلى شركات التأمين دقيقة بحيث يجب أن يكون منتوجها موجه لفئة معينة، وبما أننا نتكلم في التأمين السي

 يهما القابلية للسفر وبالتاليدين للها، الطبقة الراقية والطبقة المتوسطة، لأن هاتين الفئت لديها فئتين من المجتمع موجه
  .يجب على شركات التأمين أن توضح لهما الحاجة إلى التأمين السياحي

 ومن حيث الخصائص التي تتصف بها الطبقة الاجتماعية نذكر مايلي:  

إلى الأدنى بحيث نجد أن في كل طبقة يكمن تشابه نسبي الطبقات الإجتماعية تكون مقسمة من الأعلى - 
 .بالنسبة لأفراد تلك الطبقة وكذا التشابه النسبي في السلوك

في سلوك الأفراد باختلاف طبقاتهم الاجتماعية أي ان سلوك أفراد الطبقة الراقية ليس  نجد أن هناك إختلاف- 
 .هو سلوك أفراد الطبقة المتوسطة بحيث نجد تمايز في الأفكار والميول وطريقة النظر للحياة

 .ويمكن التفريق بين الطبقات الاجتماعية عن طريق حجم الدخل، والمستوى التعليمي والمهنة- 

لى الطبقة العليا، كما الاجتماعية لا تعتبر شيء ثابت بحيث يمكن لأصحاب الطبقة الدنيا أن ينتقلوا إ الطبقة  -
 يمكن لأصحاب الطبقة العليا النزول إلى الطبقة الدنيا.

مع اكهم المجتمع هو عبارة عن مجموعة من الأسر، كما أن الأفراد يتأثرون كثيرا  وهذا لكثرة احتكالأسرة:  - 

.البعض داخل الأسرة الواحدةبعضهم   

 

                                                           
 Kotler Dubois : « Marketing, Management », Pabli Union, Paris, France, 7eme édition, 2000, P197. 
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ويمكن تعريف الأسرة على أنها:" وحدة اجتماعية تتكون من شخصين أو أكثر، يكون يبن أفرادها علاقة 
" شرفية كالزواج مع امكانية تبني هذه الأسرة لأفراد آخرين كأبناء وبنات يسكنون في بيت واحد 

التعريف:ويمكننا استخلاص الخصائص التالية من هذا   

 .الأسرة عبارة عن وحدة اجتماعية تتكون من شخصين أو أكثر تربطهم فيما بينهم علاقة متينة -

 .يمكن لأفراد الأسرة أن يؤثروا على بعضهم البعض وهذا حسب احتكاكهم مع بعضهم البعض - 
:ويجب ذكر أنواع الأسرة لنقوم بالتفرقة بين جميع الأنواع 

 .تتكون من الزوج والزوجة الأسرة السائبة: -أ

.تتكون من الزوج والزوجة مع وجود طفل او أكثر ية:و الأسرة النو  -ب  

.الجدة والأعمامو  ،تتكون من الأسرة النويية، إضافة  إلى بعض أو كل أفراد العائلة كالجد الأسرة الممتدة:  -ج  

 المبحث الثاني: الترويج وآثاره على تنمية الثقافة التأمينية

روري على رجال نظرا  لانتشار الكثير من وكالات التأمين واشتدت حدة المنافسة بينهم، أصبح من الض     
فة الفئة الموجه لها الخدمة التسويق البحث عن الفئة التي يوجه لها منتوجهم، فبعد دراسة سلوك المستهلك ومعر 

يعها، بحيث يعتبر الترويج واسعة للسلعة المراد بالتأمينية يأتي الدور على رجال التسويق للقيام بعملية ترويج 
الخدمة التي سوف  شيء ضروري لا يمكن الاستغناء عنه حيث يقوم بتثقيف المؤمن له في خصائص ومميزات

 تقدم له

ة لكل من المستهلك والمؤسسة ولقد ارتأينا في هذا المبحث إلى التعريف بالترويج وذكر خصائصه وأهميته بالنسب
ه إلى ثلاثة مطالب أساسية:ولقد قسمنا  

                                                           

 .9عبيدات محمد ابراهيم،"مبادئ التسويق"،مرجع سابق،ص   
. 9نفس المرجع،ص   
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ذا ارتأينا وسوف نقوم بإعطاء حوصلة لهذا الموضوع بحسب أن موضوع الترويج هو موضوع جد شاسع له
.تقديم الأهم في مبحثنا هذا  

 المطلب الأول: ماهية الترويج واستراتيجيته

ن تقوم بذلك عن طريق شركة أليتم تقديم المعلومات اللازمة للفرد الذي يريد أن يقتني سلعة ما، فيجب على ال
 الترويج لهاته السلعة

 أولاًّ: ماهية الترويج

 - مفهوم الترويج: يعرف الترويج على أنه:" التنسيق بين جهود البائع في إقامة منافذ للمعلومات لتسهيل بيع
" السلعة أو الخدمة أو الفكرة 

 .وينطوي على عملية اتصال اقناعي " كما يعرف على أنه:" نشاط يتم ضمن إطار الجهود التسويقية،

كما يعرف على أنه:" جميع أشكال الاتصالات فيما بين الشركة وجمهوره، الاتصالات التي تتضمن فيما بين 
 يدة الأمد في الشركة أو منتجاتها.الشركة وجمهورها إلى فعل شراء مناسب وتحقيق ثقة بع

 استخلاص من التعاريف السابقة خصائص الترويج: و يمكن

 الترويج هو عبارة عن عنصر من عناصر المزيج التسويقي للمؤسسة. -

 يتأثر الترويج و يؤثر في باقي عناصر المزيج التسويقي. -

 أهداف الترويج: -2

 يمكن القول بأن الترويج يهدف إلى تحقيق مايلي:

 يعتبر مرآة للسلعة أي يقوم بتعريف خصائص و مميزات المنتوج التي يمكنها أن تلفت انتباه المستهلك. -

                                                           

.9ص،،سمير عبد الرزاق العبدلي،"وسائل الترويج التجاري"،دار الميسرة للنشر والتوزيع والطباعة،الطبعة الأولى،عمان   
.ص،996،ناجي معلا،" الأصول العلمية للترويج التجاري والإعلان"،الدار الجامعية،الأردن   
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المحيطين بهم، و كذا يستمر الترويج حتى ما بعد الشراء لنقل رضا المستهلكين الذين اقتنوا المنتوج للأشخاص  -
 1.تعزيز رضاهم

 إليها المستهلك. يهدف الترويج إلى خلق حاجات جديدة لم ينتبه -

 العمل على الإحتفاظ بالزبائن الحاليين و إضافة آخرين و الهدف الأساسي هو الرفع من حصة السوق. -

 وظائف الترويج: -3

  يمكن ذكر وظائف الترويج من وجهة نظر الزبون و كذا من وجهة نظر رجل التسويق:

 من وجهة نظر الزبون: -أ

 يحصل عليها الزبون من الترويج:يمكن أن نذكر المزايا التي     
ق الرغبة في نفس الزبون و ذلك بسبب إظهار حاجات إضافية يمكن للمؤسسة من إشباعها للزبون، و هذا تخل -

 ما يجعل الزبون يخلق بصفة لا إرادية حاجات تطرق لها الترويج.

كل منافس في منتوجه عن   يبينهاالتي  تمكن الزبون من تقييم البدائل الموجودة في السوق نظرا للسعر و الجودة -
 طريق الترويج.

يأمل الزبون أن يحصل على السلعة المطابقة للمواصفات المذكورة عند الترويج لها، لكي لا تخيب توقعاته و لا  -
 يبني اتجاه سلبي ضد المنتوج.

 من وجهة نظر رجل التسويق: -ب

 الهدف الرئيسي بالنسبة لرجل التسويق هو جلب أكبر قدر ممكن من الزبائن و يشجعهم.      

 الهدف من الترويج بالنسبة لرجل التسويق هو زيادة حجم المبيعات و المحافظة على زبائن المؤسسة. -
                                                           

 1 " ،120، ص2000"، مؤسسة الوراق للنشر و التوزيع، عمان، الأردن، أسس التسويقمحمد أمين السيد علي. 
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يلعب  لا يمكن للمؤسسة الإعتماد على منتوج واحد، بل يجب عليها أن تقوم بخلق منتجات أخرى، و هنا -
 رجل التسويق دورا هاما في إيصال المعلومة للزبون.

دورا هاما في ايصال  مع بحث رجل التسويق على اقناع الزبائن، يقوم بابتكار وسائل اقناعية جديدة تلعب -
. المعلومة بطريقة سريعة  

 ثانيا: استراتيجية الترويج:

و أهدافها هي الأخرى يجب أن تتماشى مع أهداف  هي عبارة عن جزء لا يتجزأ من الاستراتيجية التسويقية،   
 المؤسسة لتسويق المنتوج و يمكن ذكر الاستراتيجيات كالآتي:

- :استراتيجية الدفع 

تاجر الجملة بحيث يقوم رجل التسويق بمحاولة  يقوم بهاته الاستراتيجية أول حلقة من حلقة التوزيع الا و هو
 اقناعه باقتناء سلعة دون الاخرى هذه في حالة السلع عموما.

أما  بالنسبة للتأمينات فتقوم الشركة مالكة الخدمة من محاولة اقناع شركات التأمين المتعاملة معها باقتناء و      
عن طريق إبراز أهمية و الفائدة التي من الممكن أن تتحصل عليها  الشروع في بيع هذا المنتوج أو الخدمة. و هذا

 مقابل ذلك.

 ت التامين بتوزيعها على وكالاتها بحيث تكون الوسيلة المثلى هنا هي الإغراء.و من ثم تقوم شركا     

 الحديث عن استراتيجية البيع الشخصي أي من دون اللجوء إلى الاعلان. نحن بصدد و هنا

- ستراتيجية الجذب:إ 

و هاته عكس الاستراتيجية الأولى بحيث تعتمد على المستهلك النهائي، و الإعلان هو وسيلتها لذلك. بحيث     
يقوم رجل التسويق بإبراز مميزات و خصائص الخدمة التأمينية و هدفها هو ابلاغ عدد أكبر من المستهلكين و 

 نشأة القدرة المالية لذلك.تكون هذه الاستراتيجية في حالة ما كانت للم

                                                           

   والي عمار، مرجع سابق،ص86.
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- :الاستراتيجية العنيفة في الدفع 

هو ما يعرف لأسلوب المقارنة مع المنتجات الأخرى لاقناع المستهلك أن سلعة المنشأة أفضل من تلك     
الموجودة في السوق. و ذلك بذكر مزايا السلعة الخاصة بها بالإضافة إلى ذكر عيوب المنتجات الأخرى، و هذا ما 

 يسمى بالأسلوب العدائي و هو الأسلةب الأمثل للإقناع.

- في البيع:اللينة  الاستراتيجية 

ن يقتني أهي في  يصال المعلومات للفرد الراغبةلإ ي اللينةأ ،على حسب الاسم تقوم هذه الاستراتيجية    
قتناء ما هو بإون قتاع الزبإو ،و الخدمةأو سلعتها وهي قائمة على سرد الحقائق الموجودة في السلعة أخدمتها 

سلوب لأا استخدامبويقوم رجل التسويق  ،بغض النظر عن ذكر عيوب المنتجات المنافسة ،علانلإموجود في ا
علانية.لإمع تكرار الرسالة ا الضمني  

 المطلب الثاني: عناصر المزيج الترويجي 

ن من مجموعة من أة. وهي تتكو فيما بينها لتحقيق أهداف المنش هي مجموعة من العناصر و المكونات المتكاملة 
  العناصر هي:

  :نالإعلاأولا: 
"الإعلان هو:"وسيلة غير شخصية لتقديم الأفكار أو السلع أو الخدمات بواسطة جهة مقابل أجر مدفوع  

"كما يعرف على أنه:" هو شكل إتصال غير شخصي يستعمل وسيلة مدفوعة الأجر لحساب معلن معروف 

  :و يمكن ذكر أنواع الإعلان التي من الممكن إن نجدها

.خاص بالسلع الجديدة التي تدخل للمرة الأولى للسوق هو  :الإعلان التعليمي  -1  

                                                           

   صفاء أبو غزالة،"ترويج الخدمات السياحية"،دار زهران للنشر والتوزيع،الأردن،2007،ص198.    
  philip kotler et kevin kelle, « Marketing  Management »,pearson éducation13emeédition, France,2009,P637. 
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ستهلك عنها لا يعلم الم: هو الإعلان الخاص بالسلع التي هي موجودة في السوق و لكن الإعلان الإرشادي  –2
.يستخدمها الكثير أولا يعرف كيف  

لكثرة المعلومات عنه  هو الإعلان الذي يولد حالة الرغبة في اقتناء المنتج بصفة لا إرادية لتذكيري:االإعلان  – 3
  .أي يأتي بصفة مستمرة

.داالتي تكون فيها حدة المنافسة قوية ج هي الخاصة بالسلع و الخدمات الإعلان التنافسي: – 4  

  :و لا بد أن نذكر الأهداف  التي تسموا إليها المؤسسة من خلال الإعلان

   خرى.لأات اجغض النظر عن المنتقتناء الخدمة أو منتوج   الشركة و إالزبائن من  محاولة إقناع  -

ن ضغط  ن القدماء و هذا ما  يزيد متقوية حصة السوق عن طريق جلب زبائن جدد مع الاحتفاظ بالزبائ -
.المنافسة داخل السوق  

  .ديدةتهدف إلى تنبيه الزبائن بمميزات السلع التي لم تخطر في بالهم ومن ثم خلق حاجات ج -

   .التسهيل على الزبائن الاختيار بين البدائل -

 ثانيا: البيع الشخصي:

ية بالغة يزال يحتل مكانة هامة عند معظم الشركات و كذا ذو أهم يعتبر من أقدم الإعمال في التاريخ و لا   
.بالنسبة لرجال التسويق  

"و يمكن أن نعرفه على أنه:" عملية إتصال مباشر بالمستهلك لتعريفه بالمنتج و إقناعه بالشراء 

 و يمكن استخلاص الخصائص التالية :

  .هو عبارة إيصال المعلومات وجها لوجه مع الزبون -

  .تهلكيكون رجل البيع قريب من المستهلك النهائي بحيث هو أدرى من أي شخص بما يرغبه المس -

                                                           

   البروازي نزار عبد المجيد، ترويج الخدمات السياحية.،دار زهران للنشر والتوزيع،الأردن،2007،ص198.  
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  .ل لجمع المعلومات و النقائص بعدما جربها المستهلك النهائيهسأهو  -

  .مع العناصر الأخرى تما قورن من أهم عناصر الترويج و كذا مرتفعة التكاليف إذا -

 ثالثا النشر: 

    و يعرف على أنه:" أي رسالة أو معلومات خاصة بالمنظمة تظهر في وسائل الإعلام )مثل الصحف و 
1"المجلات( في شكل خبر أو عدة أخبار عن المنظمة أو السلع التي تنتجها دون إن تتحمل المنظمة أي نفقات 

وجد اية تكلفة و بالتالي بمعنى محاولة التأثير على الأفراد و السيطرة على سلوكهم بأقل تكلفة ممكنة او لا ت ذاو ه
قد يكون هناك أشياء فهو دعاية مجانية بالنسبة للمؤسسة و لكن لا بد على المؤسسة من متتابعة جميع ما ينشر ف

.سلبية يمكن تفاديها  

 رابعا: تنشيط المبيعات:

المكشف من  هو عبارة عن عامل ترويح اقل أهمية من الإعلان و البيع الشخصي إلا انه يخطى بالاستخدام    
كذا زيادة فعالية   قبل المؤسسات خاصة في الآونة الأخيرة و هذا بسبب قدرتها على التأثير على المستهلك و

 الحملات الترويجية

و يمكن أن نعرفها على أنها: "مجموعة الأنشطة التر ويجية بخلاف الإعلان، البيع الشخصي، العلاقات العامة و 
2"النشر، و التي تستهدف إثارة طلب المستهلك من ناحية و تحسين الأداء التسويقي من ناحية أخرى 

خصي على تأدية الش يتضح من هذا التعريف على أن تنشيط المبيعات هو عامل يساعد كلا من الإعلان و البيع
  .مهامهما و يعتبر كمنسق فيما بينهما

 

 

                                                           

  1 أبو قحف عبد السلام،مرجع سابق،ص534  
  2 نفس المرجع،ص561.
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 خامسا: العلاقات العامة

    1" تعرف على أنها " الجهة المبذول لإقامة الرضا و الحفاظ عليه و التفاهم بين الإفراد و المؤسسة         

 و يمكننا استخلاص خصائص العلاقات العامة كالأتي 

.استخدام هذا العامل هو هدف اجتماعي قبل أن يكون ماليالهدف الرئيسي عند  -  

  ._ العلاقات الطيبة صفة تبحث المؤسسة عنها عن طريق استخدامها للعلاقات العامة

  .ف تستمر_ بما أن العلاقات العامة هي عبارة عن اتصال بين المؤسسة و الإفراد فهذا معناه أن العلاقة سو 

.العلاقات العامة عبارة عن أفعال و ليس فقط أقوال -  

.الإنسان هو محور اهتمام العلاقات العامة -  

الترويج و أثاره في نشر الوعي التأميني  :المطلب الثالث  

ريبها فهنا تجد أن أهم الخدمة التأمينية هي عبارة عن خدمة لا يستطيع المؤمن له معرفتها حتى يقوم بتج نلأنظرا 
لوكيل البائع لوثيقة العوامل الترويجية المساعدة لإيصال معلومات للمؤمن له هو البيع الشخصي بحيث يتكفل ا

ا انه يجب أن يتحلى ن له في اقتنائه و معنى هذالتامين من شرح جميع ما  هو موجود في المنتوج الذي يرغب المؤم
بالخبرة في كيفية إيصال المعلومات و كذا كيفية التعامل مع الزبائن و بهذا يقوم بالشرح الوافي لكل ما تحتويه 

.2الوثيقة 

تكون جذابة  ب أنمين الممنوحة للمؤمن له بحيث يجلتأاستغلال وثائق إنه ليكون هناك ترويج فعال لابد من أكما 
فضت كلما زاد إقبال ن إلى كعامل ترويج فكما انخؤو ة بحيث أصبح كل المتنافسين يلجعتماد على التسعير لإو ا

  .الزبائن

                                                           
1 victor Middleton,with jakie clarke: « Marketing in travel and tourism »,butterworth-
Heinemann, 3rdedition,oxoford,united kingdom. 

  2 زكي خليل المساعد،"تسويق الخدمات وتطبيقاتها"،دار المناهج للنشر والتوزيع،عمان،ط2006،1،ص306.
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  افة جديدة في ذهن الزبون .و تتمثل أهداف الترويج التأميني إلى نشر التوعية التأمينية لدى الزبون و كذا إضافة ثق
الخطر المكتتب  كما يجب أن يتفطن الزبون إلى إن شركات التامين بالفعل  تهدف إلى الربح و لكن إذا ما وقع

.عليه فهنا يصبح الزبون هو المستفيد الأكبر  

  :يها الزبونو عليه فقيامنا بالترويج يجب عليه أن يقوم بحذف المؤثرات السلبية التي يحتوي عل

.قع الخطرلتي فقدها نوعا ما من شركات التامين و التعويض الفعلي إذا ما و محاولة كسب ثقة الزبون ا -  

.اختيار وكلاء بيع ذوي خبرة و قدرة على إقناع الزبون -  

مقدم الرسالة أن  بعض الأخطاء في الرسالة الترويجية قد تذهب بكل ما قيل عرض الحائط بحيث لا بد على -
. فترة تقييم البدائليتفادى الأخطاء خصوصا و إن الزبون هو في  

سائل الترويج لأنه عدم وجود و منوح في فكر الزبون إي يحتاج إلى وقت لاتخاذ قراره كما انه يجب من تغيير و  -
  .تختلف شخصيات الزبائن

  .عدم الإفراط في استخدام الوسائل الترويج لأنه قد يعيق الخطة التسويقية -

أثارها على التأمينات: الثقافة الدينية و لثالمبحث الثا  

قتني الفرد منافيا لمبادئه تلعب الثقافة الدينية دورا مهما في التأثير على السلوك المستهلك بحيث لا يمكن إن ي    
معتقد انه وديانته و هذا  لهذا يقوم رجال التسويق بدراسة الأشياء التي لا يتقبلها المستهلك نظرا لعدم تطابقها مع

  .وفقا لرغبات و راحة باحات المستهلكلكي يتم عرض منتوج 

التأمينية و هذا نظرا لوجود  لهذا ارتأينا في مبحثنا هذا إلى التحدث عن الثقافة الدينية و أثارها فيما يتعلق بالسوق
خرين يفتون عدة مواضيع تتحدث عن علاقة الدين و التامين بحيث هناك من يفتي بجوازها كما نجد علماء آ

.رتأينا إلى تقسيم هذا المبحث إلى ثلاث مطالب أساسيةبتحريمها لهذا ا  

 المطلب الأول: التامين من وجهة نظر  الشريعة الإسلامية: 

ن وجهة نظر الإسلام فهو نظرا لأهمية التأمينات في التنمية الاقتصادية للدول و بما انه يعتبر قطاع قديم لكن م    
ان و لا السنة يحرمه ليس بالبعيد جدا لأنه لم يكن معروفا عند الفقهاء القدماء . كما انه لم يرد و لا نص في القر 
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تلف رأيهم حول علماء من قام بالاجتهاد  لمفرده او جماعيا و اخباسمه أي يحرم التامين مباشرة و لكن هناك من ال
.تحليله من تحريمه  

شبهات و يجب و يرى معظم الناس انه ما دام هناك اختلاف في أراء العلماء الدينيين معنى هذا انه يعتبر من ال
  .عليه الابتعاد عن الشبهات لقربها من الحرام

 أولا: تحريم التامين

قبل علماء الفقه  نا معرفة حقيقة ما يقال عن تحريم التامين يجب ان نقوم بمعرفة الدلائل المقدمة منإذا ما أرد    
 يمكن لباحث أن الذين يرون انه حرام و مدى قوة هاته الدلائل إلا انه لا يمكننا كباحثين مناقشة ما قدموه لأنه لا

  .وا أن هذا القطاع حرامند عليها معظم العلماء الذين قالينتقد ما قدمه عالم فقه . فارتأينا ماهي الدلائل التي يست

قهاء و عن حقيقة سئل الشيخ محمد ناصر الدين الألباني رحمه الله عن الاختلاف الموجود بين العلماء و الف -1
تحريم أو تحليل قطاع التامين فكانت: "التأمين بكل أنواعه هو نوع من القمار الذي حدث في العصر الحاضر، فلا 

." يوجد أي نوع من التأمينات سو اءا على السيارات أو على العقارات أو على الأشخاص 

   واعتبره الشيخ أنه نوع من القمار و يجد أنه لا يوجد فرق بين التأمين و بين اليناصيب و استند على قوله 
"تعالى: "إنما الخمر و الميسر والأنصاب و الأزلام رجس من عمل الشيطان فاجتنبوه لعلكم تفلحون 

نسان.لإعندما يقوم به ا تعب وأنه ليس قائما على جهد لأو الميسر هو القمار و قد حرم    

الشيء النادر  الخسارة و هي ماإمين و لتأالربح و هو الغالب في قطاع ا حتمالين لا ثالث لهما إماإو القمار فيه 
ولكن شركات  ن المقامر يواجه الربح و الخسارة لأنه شر قمار على وجه الأرض أعلى  في هذا القطاع و اعتبروا

مين هي مقامر من النوع الفائز فقط .لتأا  

من  ن بالإبحارومو مين في القديم عندما كان البحارة يقومون بدفع مبلغ من المال عندما يقلتأعطى مثالا عن اأوقد 
 ذا مافإ أشخاصمين يكونون مرفقين بلتأذا دفع التجار مبلغ افإ جل التجارة فقد كان هناك القراصنة ومحتالون أ

                                                           

.:6:54  من سلسلة الهدى والنور لفضيلة الشيخ محمد ناصر الدين الألباني، الدقيقة الشريط   
   الآية 90 من سورة المائدة.
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قومن بجهد في حال نهم يأدليله على تحليلها و لهم أي حماية البحارة و السلعة  نعترض القراصنة طريقهم تصدو ا
 مواجهة المخاطر.

ق الى رة" وكان قد تطر "فتاوى معاص ةسماليه الشيخ ابن باز رحمه الله في فتاويه الموهو الشيء الذي وافق ع -2
ربا  نهلأ ،صللأم و هذا هو انه محر أ ":م حراما فقالأ لاه عما اذا كان هذا القطاع حلاهذا الموضوع وكانت اجابت

ظيمة ولكن لا ع ووعود فالمؤمن يعطي مالا قليلا و يأخذ مالا كثيرا و قد لا يأخذ شيء و قد تخسر الشركة اموالا
تقل من ذا و من ذا و من ذا فيحصل الربح من جهة  لكن من جهة أخرى قد يعطي شركة التأمين عشرة آلاف 

1."و تخسر عليه عشرات آلاف و من هذا يأتي الغرر 

ة وقوع الخطر تضطر مين هو الضرر بحيث يدفع المؤمن له مبلغا قليلا وفي حاللتأقطاع او كان السبب من تحريم 
إرجاع ما قد دفعه لى دفع مبالغ ضخمة مقابل هذا الخطر و هذا مالا يحبذه الدين حيث لا تقوم الشركة بإكة شر لا

لا يتقبله العقل .كثر مما دفع من قبل وهذا ما أالمؤمن له بل تقوم بإرجاع    

ه و هذه طبيعة في ا قدم لكثر ممأن يقبل بدفع أنه محال فإنسان تكون عقلانية لإن تصرفات اأذا ما قلنا إبحيث 
قدم مبالغ جد ن تقوم بدفع مبالغ جد باهظة في حال تحقق الخطر لشخص يأكيف لشركة نسان العاقل ,فلإا

حليله على القمار بل الشيخ بن باز في ت ر , بحيث لم يعتمدصغيرة مقارنة بما سوف تدفعه هي في حال حدوث الخط

عطى مثالا اخر.  أ  

مينلتأجواز ا :ثانيا  

منوا  آالذين  أيها" يا:الىنهم يستندون على قول الله تعفإما بالنسبة للفقهاء الذين يفتون بجواز هذا القطاع أ       
 أوفوا بالعقود "2وتفسيرها أن الله عز وجل أوصانا بأن نوفي العقود أي إذا كان بينك وبين شخص آخر عقد

كبر أوكان من  ،مينلتأمين وقطاع التأوهو ما استدل به المفتون بجواز ا ،ن تحترم هذا العقد الموجود بينكماأفيجب 
:خرىلأدلة الأالبراهين لديهم ونذكر بعض ا  

مين ليس حرام.لتأن اأمين بصفة خاصة فمعنى هذا لتأنه لايوجد نص شرعي يحرم اأبما  -  

                                                           

.5ص،9فتاوى ابن باز، فتاوى معاصرة، قضايا فقهية معاصرة، التأمين، جزء 1  
  2 الآية 01 من سورة المائدة
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نه لم أرغم  ذا وقق خطر للمضمون له فيقوم الضامن بالدفعفإخر في الدين لايعتبر حراما لآضمان شخص  -
 يكن السبب في الخطر.

وفاء بعهده مين هو عبارة عن عهد يقطعه المؤمن للمؤمن له في حالة ما وقع الخطر سوف يقوم باللتأعقد ا -
 وتغطية الخطر.

سلام.لإخرين هو شيء مرغوب فيه في اللآمان لأتحقيق الشعور با -  

سلامية لإمينات التأمبادئ ا :المطلب الثاني  

يمكننا عن طريق سلامية فلإنه منافي للشريعة الأمين لتأذا ما اتبعنا العلماء الذين يفتون بعدم جواز قطاع اإو    
قتصادية جد إة تنمية القطاع يعتبر قطاعا مربحا وهو وسيل نأسلامي بما إمين تأدلتهم بناء مبادئ صحيحة لقطاع أ

نذكر فيما يلي المبادئ سلامية ويبقى فعالا. و لإقتصاديين من خلق قطاع لا ينافي الشريعة الإفعالة فيجب على ا
  :ميني مطابق للشريعة ويتصف بالفعاليةتأنشاء قطاع إمكانها إالتي من 

مينيتألخلق قطاع  مين بسبب وجود ما يسمى بالغرر فهذا معناهلتأبتحريم ان العلماء قاموا أبما  :تفادي الغرر -  

كان   ذاإفرد يجهل ما ن الأمين التجاري. والغرر معناه لتأسلامي يجب من تفادي هاته النقطة السلبية الموجودة في اإ
كبر من المبلغ أقدار سيحصل على مبلغ التعويض وكم هو مقدار هذا التعويض في حالة وقوع الخطر وهل يكون الم

المدفوع أم أقل. لذا يجب على عقد التأمين الإسلامي أن يحدد كل شيء وأن لايبقي شيء مبينا للمجهول بحيث 
1 " نهى الرسول صلى الله عليه وسلم عن بيع الحصاة وعن بيع الغرر "  

ن عقد معاوضةمين ليس له علاقة بالربا ولكن في الحقيقي هو عبارة علتأن اأالكثير يقول  :تفادي الربا -  

عويض نقدي. وهو شيء يستبدل التقد بالنقد بحيث يدفع المؤمن له مبالغ ليحصل في حالة وقوع الخطر على ت
 محرم تحريما قاطعا.

2" وهو ما حرمه الله تعالى في قوله:" ولا تأكلوا الربا أضعافا مضاعفة 

                                                           

  1 حديث صحيح. رواه مسلم.
  2 الآية 10 من سورة آل عمران. 
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يجب على مين هي المقامرة بالتالي فلتأهم الدلائل التي ذكرها العلماء لتحريم اأوهي من  :تفادي المقامرة -  

ث بحي سلاميةلإيجاد صفة عمل نوافق الشريعة اإو ،ن يكون خالي من هذه الميزة التي حرمها اللهأسلامي لإمين التأا
نهما مقامرين.أساس أن يدخلان في عقد على ألا يجب على المؤمن و لا المؤمن له   

ن تقوم أة قساط المدفوعلأستثمار ابإمين التي تقوم لتأيجب على شركات ا :ستثمارات المحرمةلإتفادي ا   -4 

سد ما قد تم ذا ما قد يفن لا تقوم بوضعها في البنوك للحصول على فوائد مثلا وهأو ،ستثمارها فيما يرضي اللهبإ
 بناءه.

مين التكافلي كبديل شرعي لتأا :المطلب الثالث  

مين وهو ما يسمى لتأاع اسلامية لقطلإيجاد بديل وفقا للمبادئ اإنه بالفعل تم أقتصاديين لإخصائيين الأاعتبر ا   
مين التكافلي.لتأبا  

ضون جميعا لخطر دقيقا بين عدد كبير من الناس معرو  " تعاون منظم تنطيما:نهأمين التكافلي على لتأويعرف ا
واحد، فإذا مات تحقق الخطر ويتعاون الجميع على مواجهته بتضحية قليلة يبذلها كل منهم يتفادون بها أضرار 

1 " جسيمة تلحق بمن نزل به الخطر  

نسان وكذا لإمطلب فطري في امن هو عبارة عن لأن اأوبما  ،نينة يبعث بها المؤمن للمؤمن لهمأموهو عبارة عن ط
صول القوية لأا سلامية من الله عز وجل للتعاون فيما بيننا في السراء و الضراء ومن بينإهو عبارة عن وصية 

ة صفة كانت في ذا ما حصل خطر. وهو عبار إخيه المسلم أن يقوم بالمعاونة لمساعدة أوالميزات الجيدة في المسلم 
 دينة جمع ما كان و قل طعام عيالهم بالمأرملوا في الغزو أذا إشعر يبين لأن اإ" :وقت الرسول عليه الصلاة والسلام

 عندهم من ثوب واحد واقتسموه بينهم في إناء واحد بالسوية فهم مني وأنا منهم" 2  ومنه نستنتج انه خير بديل.

عرض منتجها الى ب تقوم شركات التامين بعملية دراسة تخص المستهلك وسلوكه، بحيث قبل ان تقومخلاصة: 
قوم شركات التامين السوق، بحيث تدرس قابلية شرائه من قبل المستهلكين، وهذا ما ينطبق على التامين، اذ ت

امين جديدة لا بدراسة العوامل التي من شانها ان تؤثر في ثقافة وسلوك المؤمن لهم، فلا جدوى من عرض خدمة ت
                                                           

  1 محمد بلتاجي،" عقود التأمين من وجهة نظر الفقه الإسلامي "،دار العروبة، الكويت،1992،ص205.
  2 صحيح البخاري،  كتاب الشركة)48(،باب الشركة في الطعام والذهب والعروض)1(،حديث رقم،2486،ص428.
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اء منتوج، العوامل التي من شانها ان تكون دافعا لشر الأشخاص، وقد تبحث عن تحظى بالقبول من طرف 
 والامتناع عن منتوج اخر.
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 :المبحث الأول:منهجية الدراسة

 :تمهيد

لدبسحثمللأدولتمملدفرضةستميختسامللموضوعموصةسغ فبعرمبهسءمم.بحثمعلميمثل منهجية ملدرالة مسةس مل تم
مهذ ملاختبسا مللمهجية  مللمهججمللمهسةبملدفرضةست.ه مإلامبسختةسا ممولاميتممهذل مدلرالة  م للمهسةبم لدتقهةونهه

مولتمللمهسةب مدتحلة مللمسدةمللمتحص معلةجس.مإلىملختةسامللأدموصولادلبحثم

يتهسولمهذلملدفص ملدتحريرمللاجرلئيملمفسهةمملدرالة ملدتيمعرفهسهسمفيملدفص مللأولمننمخلالمتحويلجسمإلىم
مدلقةس مللإنبريقينتغيرل مونؤشرلتهس.متمقسبل  مللمعسيه مبأبعسدهس مبطريق  مبرءل متممتحريرممجسلاتملدرالة  بعرهس

خطولتمجمعمللمعطةستممثممقمتمبعرضبتحريرمللمجسلملدزننيموللجغرلفيمدلرالة .موننممبحثمثملدللمختساةمفيم
ملخضعهسهمدلتيريبموننمثممتممللمعطةستمولدذيعملة متصمةممللاةتبةسنملدذيملخترنسهملوةةل ملجمعمبمبرءل

ممم.مفيملخرملدفص معرضهسمعملة متحلة مللمعطةستمتوزيعهمعلىمسفرلدملدعةه .

هومةيرواةمتجريري مدتيسةرمنسمريرمللاجرلئيمدلمفسهةممدتحل :التحديد الإجرائي للمفاهيمل: المطلب الأو 
يبرسمهذلملدتحلة مسثهسءمشروعملدبسحثمفيملةتخرلجمللمفسهةممننمفرضةتهمويستمرمملدولقع.نريرمنلاحظتهمفيم
م.1ضمللمؤشرلتبعتفكةكمل منفجومملاةتخرلجمهذلملدتحلة مسثهسءم

متقم مفجي ملدسلالم مبهرفمترتةبجم.سنس ملمهحمعلانستمدلأفرلد ملدقةمممهةستمتستعم  مةلسل  مهو ملدسلم إذن
للممكه ملدتيميحملجسمللمتغيرمنثللامةهولتملدرالة متشك مةلمميقةسمنستوىملدتعلممعهرمشخصمنس،منسب م

م.2للمولدةرمدبلرمنسمتقس مبعردمللمولدةرمفيمللأدفمنسم 

نسمقرميأخذمقةمسم،ملأنهميشيرمإلىمشيءموهوميسمىمنتغيرجوم.ميرتبطمبسلمفمللمتغير الدراسة: متغيرات أولا:
م مدلقةس مفجومختلف . مقسبل  مبسدتسليملدظسهرة مننمنؤشرلتمويجع  مسو مللمفجوم منن مللأخيرمسيمم.3يهحرا هذل

مللمفسهةمم مفيمللملاحظ .وللمتغيرمللجةرمنرتبطمبسختةسا مننملدرق  معسدة  متهرفمدتحقةقمداج  مسدلة لدقةس مهو
مممللملائم .

                                                           
1 Quivy(Raymond),Campenhoudt(LucVan), Manuel de recherche en sciences sociales. Paris : Dunod, 

3ème edt., 2006,p.138. 

2 Fox(William),Statistiques sociales. (traduction :Louis Imbeau),Laval :De Boeck université,1999,p.9. 

ترجمة:بوزيد صحراوي، كمال بوشرف، سعيد ي في العلوم الإنسانية)تدريبات علمية(. )منهجية البحث العلمأنجرس)موريس(،3 

  .168.ص.2006، 2سبعون(.الجزائر:دار القصبة للنشر، ط
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ملدسةسحي.ثقسف ملدتأنينم موهيمظسهرةمتهقسممنتغيرلتملدرالة مإلىمللمتغيرملدتسبعمللمتمثل مفيملدظسهرةمللمراوة
لدتكسف مللأةريم،مومعسن ملدرينيفيملدموللمتغيرلتمللمستقل مللمتمثلل مفيملدعولن مللمحردةمدلظسهرةمللمراوة موللمتمثلل 
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 :''ثقافة التأمين السياحي'':التابع المتغير-1
م.سيمهوملدظسهرةمللمراوة م،1إنمللمتغيرملدتسبعمهومللمتغيرملدذيميجريمعلةهملدفع مننمسج مقةس ملدتغيرلت

:''عبساةمعنمتأنينميجرفمإلىمتغطة ملدهفقستمتأنينملدسةسحيملدذيميعرفمعلىمسنهوههسمنتحرثمعنمثقسف ملد
حل .موغيرهسمننمللخسسئرملدتيمقرمقرلنمللأنتع مسوملدتعرضمإلىمسحرلثمسثهسءملدرملدطبة ،مإدغسءملدرحل ،مف

م.2سثهسءملدسفر.مةولءمعلىملدصعةرملدروليملومدلخ ملدبلرملدولحر''ملدسسئحمتكبرهسي

م:لدسةسحيموهيوقرموضعتمللمؤشرلتمللآتة مدقةس مثقسف ملدتأنينم

م(.12اقممملمؤشرل)لدتأنينم*شرلءمعقرم

م.(16للمؤشرماقمم)لدسفرمشرلستملدتأنينمفيمحسلموجودمنشسل مفيم*للاعتمسدمعلىم

م.(17للمؤشرماقمم)وضروايم*لعتبساملدتأنينملختةسايم

م.(18للمؤشرماقم)لدسفرم*لدشعوامبسلحسج مدلتأنينملدسةسحيمقب م

م.(24للمؤشرماقمم)وطمأنةه م*لدتأنينملدسةسحيموةةل مسننم

  المتغير المستقل: -2

تتمثل مهذهمم لدتأثير.تلعبمدوالمفيممتقل نسمتنتغيرلم(مههسكلدسةسحيثقسف ملدتأنينم)دتسبعملللمتغيرممللىمجسنب
 .ولدعسن ملدرينيلقتصسدي ،ملدتكسف ملدعسئليم-للمتغيرلتمفيملدعولن ملدسوةةو

 

 

م
                                                           

 .170نفس المرجع، ص.1 

insurance. www.wikipedia.org/wiki/travel2 

http://www.wikipedia.org/wiki/travel
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م: اقتصادية''-عوامل السوسيوال'' المتغير المستقل:*

مننملدبهودمفيممم مجمل  مللخصسئصملدمنعلونستملجمعمبةسنللاةتلقترحهس لدتيمتمةزمملقتصسدي -سوةةوعنمهذه
مجموع مننملدبهودمعنمهذهمبةسنمفيمللاةتموقرموضعهسموثينموهيملدرخ ،مللمستوىملدتعلةميمولدوظةف .حلمبل

م.ىملدتعلةميمولدوظةف للمستومم،وهيملدرخ بحوثينملتملدتيمتمةزمللمللمتغيرم

 '':لمتغير المستقل:''التكافل الأسري*ا

ممفيمللاةتبةسن.م21وللمؤشرماقممم03هيمللمؤشرماقممم،وضعتجسمدقةس ملدتكسف مللأةريمللمؤشرلتملدتي

 *المتغير المستقل:'' العامل الديني'':

م.28وللمؤشرماقممم20وللمؤشرماقممم14دقةس ملدعسن ملدرينيمهي،مللمؤشرماقمممللمؤشرلتملدتيموضعتجس

 :ترميز المتغيرات إعادةثانيا: 
متحل متتمثل مفيملختزللمللمتغيرلتلدفرضةستموممة قب ملدبرءمفيمعملة  مسةسةة  مإحصسئة  موهيمقمتمبعملة  ،

وذدكمبتحوي ملدفئستموجعلجسمسلثلرمتلخةصسمفيمشك منتغيرمذوممعملة متتممبعرملدقرلءةملدوصفة مدلهتسئج.م
مم.1فئتين

م ملدعملة  مدلبةسنستم''تتممهذه مللإحصسئة   هيو  ''SPSSعنمطريقمبرنسنجمللحسةوبمللخسصمبسلمعسلج 
 حسةوبة  حزمموهي ، "للاجتمسعة  دلعلوم للإحصسئة  للحزم" لةم نن للأولى لدلاتةهة  دلأحرف لختصسا
 نن لدعرير على تشم  لدتي لدعلمة  لدبحوث جمةع في عسدة وتستخرم.وتحلةلجس عطةستللم لإدخسل نتكسنل 
 ودكن ،ملدغرض لهذل سنشأت سسنه نن بسدرغم فقط للاجتمسعة  لدبحوث على تقتصر ولا لدرقمة ملدبةسنست
 نع وتولفقجس لدبةسنستمنعسلج  في لدفسئق  وقراتهس ( تقريبًس ) للإحصسئة  للاختبسالت نعظم على لشتمسلهس
م. 2لدعلمة  لدبحوثمسنولع شتى دتحلة  فسعل  سدلة نهجس جع  للمشجواة لدبرمجةست نعظم

 :ير التابع:اعادة ترميز المتغ-2
مبهودمدقةس مثقسف ملدتأنينملدسةسحي.مم5ص مبسدبحثمللمسحيملدذيمسجريهسهمللخسممبةسنلةتخرنهسمفيمللاةتم

من مبهسء مللمعطةستمو ميتطلبملختزلل مللاحصسئي ملدتحلة  مولان مجريرة مبتقلةصمقةممتغيرلتمترلةب  مقمهس .
مللمؤشرلتمإلىمقةمتينمحسبمللجرولملدتسلي:

                                                           
1 Ibid,p .272. 

 .4،ص.2005، جامعة الانبار،SPSS 11مقدمة في البرنامج الاحصائي بتال)أحمد حسين(، 2 
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م

م

م

 ير التابعمتغال: ترميز وإعادة ترميز  01قمر  جدول
 المتغير بيانالاست في الاصلي الترميز الترميز اعادة بعد الجديد ميزالتر 
 دائمة بصفة-1
 دائمة غير بصفة-2

 دائما-1

 غالبا-2

 أحيانا-3

 أبدا-4

*شرلءمعقرملدتأنين)للمؤشرماقمم
م(.12

 التأمين شركات-1
 والأصدقاء العائلة-2

 العائلة-1

 الأصدقاء-2

 شركة التأمين-3

دتأنينم*للاعتمسدمعلىمشرلستمل
فيمحسلموجودمنشسل مفيم

م(.16لدسفر)للمؤشرماقمم

 تماما وموافق موافق-1
 تماما موافق وغير موافق غير-2
 

 موافق تماما-1

 موافق-2

 غير موافق-3

 غير موافق تماما-4

*لدشعوامبسلحسج مدلتأنينم
لدسةسحيمقب ملدسفر)للمؤشرم

م(.18اقم

 تماما وموافق موافق-1
 تماما موافق وغير موافق غير-2
 

 موافق تماما-1

 موافق-2

 غير موافق-3

 غير موافق تماما-4

*لدتأنينملدسةسحيموةةل مسننم
م(.24وطمأنةه )للمؤشرماقمم

م

 : المستقلة اتر المتغياعادة ترميز -3
مسدولتمودكنمضرواةملةتخرلممم.ذلتمفئستملثليرةملدعردممفيمشك منتغيرلتبةسنمتجسءتمفيمللاةمللمتغيرلت
متغيرلتمفيمللجرولمسةفله.دلملدترنةزممإعسدةنتسئجممتتطلبملختزللمللمتغيرلت.موفيمنسميليممللإحصسئيلدتحلة م

م
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م
 

 المستقلة متغيراتالترميز  وإعادة: ترميز  02 رقم جدول
 المتغير الاستمارة في الاصلي الترميز الترميز اعادة بعد الجديد الترميز

 جامعي تعليم-1
 جامعي غير تعليم-2

 التعليمي المستوى تعليمية مستويات 3

 العمل أرباب-1
 أخرى-2

 من العمل) تجاه وضعيات 6

 البطالين( الى المستخدمين
 ظيفةالو 

 من أقل  شهري دخل له  -1

  دج 72000
 دج 72000 من أكثر دخل-2

  الشهري  الدخل دج72000 الى دخل بدون من فئات4

  مهم-1
 مهم غير-2

 جدا مهم-1
 مهم-2
 قليلا مهم-3
 مهم غير-4
 اطلاقا مهم غير-5
 

 الأسري التكافل العائلة أهمية

 تماما وموافق موافق-1
 تماما موافق وغير موافق غير-2
 

 موافق تماما-1

 موافق-2

 غير موافق-3

 غير موافق تماما-4

 التكافل أهمية

 الأسري

 تماما وموافق موافق-1
 تماما موافق وغير موافق غير-2
 

 موافق تماما-1

 موافق-2

 غير موافق-3

 غير موافق تماما-4

 السياحي التأمين

 للشريعة مخالف

 الاسلامية

 الديني العامل

 السياحي التأمين

 مع يتناقض

 بالقدر الايمان
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 خطوات العمل الميداني:المطلب الثاني:
 :بناء تقنية الدراسةأولا:   

 مرحلة تصميم الاستبيان:-1     

لدتيمتعرفمعلىمسنهسمتقهة منبسشرةمدلتقصيممللاةتبةسنقةس ملدظسهرةمبسةتعمسلمميجرفمإلىللمهججممللمسحيمم 
مإيجسدم مبهرف ملمي مبسحب مولدقةسم منوجج  مبطريق  مبسةتيولبهم موتسمح مللأفرلد. مإزلء متستعم  لدعلمي

نغلقمنرتبطممitemsةؤللمسومبهرمم36لحتوىمللاةتبةسنمعلىم .مم1علاقستمايسضة مولدقةسممبمقسانستماقمة 
م''مولقتصسدي -لدعولن ملدسوةةو'' للمستقلمت''،مللمتغيرمثقسف ملدتأنينملدسةسحية :للمتغيرملدتسبع''لتملدرالبمتغيرم

معسن ملدتكسف مللأةريمولدعسن ملدريني.

 مرحلة تجريب الاستبيان:-2

م.وريبجسملانتجسءمننملعرلدمللاةتبةسنميهبغيمإخضسعهمدلمرلقب مقب ملةتخرلنهمفيمللمسحم.وذدكمبتيابعرم 
ننمحةثملدشك منرىمجودةمصةسغ مللاةئل مومللاجوب .ووجودملدترنةزمدك مةؤللمومجولبمحتىميمكنم

ممبهسءمقسعرةمبةسنستمومنعسلجتجسمإحصسئةس.

ننمطرفمللمشرفملدرلتوامبنممبعرمتحكةمجسيهقسممللمجسلملدزننيمإلىمفترتينمللأولىمخسص مبتيريبمللاةتمساةم
نصطفىمالجعيموهوممدرلتوال طرفننمموممللاقتصسدي مولدتيساي موزيرلنمللحسجموهومسةتسذمبسحثمفيملدعل

ومننمطرفملدرلتواةمفريرةمملدبحثملدكميممفيجتمسعمجاسنع منستغسم مدهمخبرةمسةتسذمبسحثمفيمعلممللا
 نشريموهيمسةتسذةمبسحثل مفيمعلممللاجتمسع.

م معلى مللاةتبةسن متجريب مميننبحوث10تم مو مولدثلبست ملدصرق منستوى منن مبهودمبغرضملدتألر مفي لدتولزن
 .جسمبصواةمسفض تيريبمإعسدةمهةكل مللأةئل موترقةقللاةتمساةم.موقرمسفرزتمعملة ملد

 مرحلة توزيع الاستبيان:-3

ملدتوزيعملدهجسئيمدلاةت ممسفري ممفقرملنترمننمشجرمبةسنسنس مللمجسلموقرمتممنم2009نسيإلىمشجر نمنسحة 
ممم،موللجزلئرملدعسصم موةطةفموتبس .ة:نستغسم ،ملدبلةرلدولايستملدتسدة للجغرلفيممفيمم

 

                                                           
 .204.ص.مرجع سبق ذكرهموريس أنجرس،1 
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 جمع المعطيات:ثانيا:

 عينة الدراسة:-1  

يتمم لدتيTypique 1 العينة النمطيةعلىمنوعمننملدعةهستمغيرمللاحتمسدة موهومملعتمرتملدرالة معلىم
ملدرالة  منلائمينمدغسي  مسفرلد مللأصليمب ملأنهم مللمجتمع ميمثللون مدةسملأنهم مسفرلدهس متعرف لختةسا لدعةه ممو

وهيملغيرهسمننملدعةهستمغيرمللاحتمسدة ملعةه ملرةملدثللجمملدفرضة للملائم مبأسمسءممختلف ملسدعةه مملدعرضة موم
تمثلةلة منظرلمسوملدعةه مللحصصة مسوملدطوعة ممنوعمننملدعةهستملدتيمتستخرممفيمحسد ملةتحسد ملةتخرلجمعةه م

 عسيه مللاحتمسدة .مللمجتمعمللأصليمعنمطريقمللممعلىلاةتحسد ملدوصولم

 فرز المعطيات:ثالثا:

بعرملدقةسممبعملة مجمعمللمعطةستمتأتيمعملة مفرزمللمعطةستموتحضيرهسمحتىمتكونمجسهزةمدلمعسلج مولدتحلة .م
للمعرفمةسبقسموهومنظسممصمممخصةصسمدلعلومممSPSSوقرملةتعملتمفيمعملة ملدفرزملدهظسممللإحصسئيم

مللمع مفرز مدتسجة معملة  مسولامللاجتمسعة  ميتطلبمللأنر مللاةتبةسن متفريغ معملة  موحتىمتتم طةستموتحلةلجس.
ملدتعريفمللمسبقملمتغيرلتملدرالة .مللمستخرج مننمللاةتبةسنمولدتيمتكونمنرنزةمدتسج معملة ملدتفريغ.م

 :تحليل المعطياترابعا:

مدلمعطةس نةزةمتملدكمة .....تعرفمعملة متحلة مللمعطةستمبأنهس:)مجم مللمهسهجملدتيمتسمحمبرالة منعمق 
تحلة مللمعطةستمفيمنعهسهسمللحريثمهوملدتفكيرمولدعم معلىممجموع مننمللمتغيرلتمولدتيمستتمنهجسمتسمة م

 .م2لدتحلة منتعردمللمتغيرلت(

م:3نمةزمفيمتحلة مللمعطةستمللخطولتملدتسدة 

ملدتحلة مسحسديمللمتغيرمويتمثل مفيمدالة مللمتغيرلتموتفسيرهسمل معلىمحرة.-

                                                           
1 Ibid,p.174. 

2 Stafford(Jean), Bodson(Paul), L’analyse multivariée avec SPSS. QUÉBEC, Presses de l’Université du 

Québec.2006.p.14. 

3Ibid.,p.15 
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محلة مثهسئيمللمتغير،ملدذيميجرفمدفحصملدعلاقستمبينمنتغيرينمفيمذلتملدوقت.لدت-

م

 للمعطيات: التحليل الأحادي-1

درالة مةولءمللمتغيرمدقةقملمتغيرلتملمدتقريمموصففيمللمرحل مللأولىمتمملةتخرلمملدتحلة مذيمللمتغيرملدولحرم
مستقل موللمتغيرملدتسبع.للم

 الثنائي تحليلال -2

ملمعرف ملةفلدتحلة ملدثل ملتللمتغيرميرتبطمللمتغيرلتمفيمبعضجس،ملةفمترتبطممهسئيمهومسدلةمائةسة مفيمدالةتهس
ثقسف ملدتسبع)منعمللمتغيرم(.....لقتصسدي ،معسن ملدتكسف مللأةريمولدعسن ملدريني-عولن ملدسوةةولد)م للمستقل

مدرالة .للأنرملدذيميسمحمدهسمننملدتألرمننممنرىمصرقمفرضةستمل(ملدتأنينملدسةسحي

متحلة ملدتقسطعست منتغيرلتممCrosstabulation ولخترنس ملدشك مللملائممفيمحسد  متكونمفيمهو ثهسئة 
ممربع  2كا  Khi deuxمقياس .مويعتبرمملمسمهومممحسلمدالةتهسمممشك مجرولمبعمودينمومةطرينم

لدلةمم2سوملةفة .مويعتبرلسمنجمسملسنتمطبةعتجسملمة مهومللادلةمللملائم مدقةس ملدعلاق مبينمللمتغيرلتملدثلهسئة 
يعتمرمعلىمنقسان ملدتكرلالتملمسمممنلائم مدقةس ملدعلاق مللاحصسئة مبينمللمتغيرلتموهوملختبسامدلفرضةست,

نتألرمننموجودممللمجرود مم2لسمممللبرمننمقةم مللمحصل مم2قةم ملسملدهظري منعملدتكرلالتملدفعلة م.مولمسمتكون
م.م1بينمنتغيرلتهسملحصسئة مممعلاق 

 

                                                           
1 Ibid.p115 
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 :ني: قراءة وصفية لمعطيات الدراسةالمبحث الثا

ول إلى صللو  ثبحلمستعملة خلال سيرورة القراءة تفصيلية للخطوات المنهجية ا في المبحث الأولبعدما قدمنا 
 .غيرات الدراسةوصفية لمتول قراءة والذي يتنا فصلالثاني في الالمبحث قيقة وموضوعية . ننتقل إلى نتائج د

 :رئيسن ررعن قسمناه الىوصف النتائج المتحصل عليها من البحث، بحيث في هذا المبحث الى تجميع و  ارتأينا

 وصف العينة: :المطلب الاول

 ريه بدراسة شاملة لأرراد عينة البحثونقوم 

 حسب الجنس : توزيع المبحوثين03رقم الجدول

 الجنس التكرار %

 الذكور  42 60.9

 الاناث 27 39.1

 المجموع 69 100

 المصدر: من اعداد الطالب                         

 60.9 اان العينة محل الدراسة كانت تغلب عليها الفئة الذكورية بحيث كانت نسبته 03يوضح لنا الجدول رقم 
 .% 39.1ت العينة من الاناث وبلغ ،شخص 69ب  ةالمقدر من مجموع العينة  %

 عدد الأطفال، السن، مدة الزواج و الاجتماعية حسب الوضعية توزيع المبحوثين :04رقم  الجدول
المتوسط  % التكرار قيم المتغير ات المستقلةالمتغير 

 الحسابي

القيمة 

 الدنيا

القيمة 

 العليا

 / / / 71 49 متزوج )ة( الحالة الاجتماعية

 / / / 29 20 غير متزوج)ة(

 / / / 100 69 المجموع

 سنة 70 سنة 24 سنة 41.4 / / / السن

 سنة 45 سنة 01 سنة 16.8 / / / مدة الزواج

 أطفال 07 طفل 00 طفل 2.3 / / / الأطفالعدد 

 المصدر: من اعداد الطالب         
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 ما يلي: 04نلاحظ من الجدول رقم 

 .للفئة الغير متزوجة % 29ل مقاب ،% 71التي بلغت نسبتها بحث تغلب عليها الفئة المتزوجة و عينة ال – 1

 ،سنة 70سنة والقيمة القصوى  24ا بحيث كانت القيمة الدني ،سنة 41.4قدر متوسط عمر العينة ب ي – 2
 هذا الاختلاف في سن المبحوثن تنوعا في الآراء.قد يخلق و 

 .سنة 16.8رقدرت بمتوسط حسابي بلغ اما بالنسبة لمدة الزواج للفئة المتزوجة  – 3

 طفل. 2.3متوسط عدد الأطفال بالنسبة للعينة المدروسة ب  – 4

 بنية الاسرةحسب  توزيع المبحوثين :05الجدول رقم 
 بنية الاسرة التكرار %

الزوجة فقطالزوج و  03 04.3  

الأطفالالزوجة + الزوج و  47 68.1  

الزوجة+ الأولاد المتزوجينالزوج و  04 05.8  

اخرينالزوجة + أقارب الزوج و  15 21.7  

 المجموع 69 100

 المصدر: من اعداد الطالب                     

 

زوجة اليعيشون في اسر تتكون من الزوج و  ان معظم الارراد في العينة المدروسة 05نستخلص من الجدول رقم 
 .% 68.1أي المعرورة بالأسرة النووية اذ بلغت نسبتها  ،الغير متزوجن والأولاد
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 يالمستوى التعليمحسب  توزيع المبحوثين: 06الجدول رقم 

 المستوى التعليمي التكرار %

 بدون تعليم رسمي 04 05.8

 تعليم غير جامعي  23 33.3

 تعليم جامعي  42 60.9

 المجموع 69 100

 المصدر: من اعداد الطالب                          

قدرت نسبة و  ،هم اشخاص لديهم مستوى جامعيمن عينة البحث  % 60.9ان  06نستنتج من الجدول رقم 
ي الرسماما بالنسبة للفئة التي لم تحض بالتعليم  ،% 33.3تعليمي غير جامعي ب الفئة التي لديها مستوى 

 مجموع المبحوثن.من  % 05.8رنجدها تمثل 

 حسب الوظيفة : توزيع المبحوثين07الجدول رقم 

 الوضعية مهنية التكرار % 

 طالب 03 04.3

 متقاعد 01 01.4

 بدون عمل 04 05.8

 موظف في القطاع العمومي 25 36.2

 موظف في القطاع الخاص 17 24.6

 ارباب اعمال 19 27.5

 المجموع 69 100
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  المصدر: من اعداد الطالب                         

تقابلها رئة ارباب و  ،من المبحوثن هم موظفن في القطاع العام % 36.2ان  07نستنتج من الجدول رقم 
اما بالنسبة للموظفن في القطاع الخاص رنجد ان  ،% 27.5الاعمال حيث بلغت نسبتهم في عينة البحث 

من  % 04.3و ،% 05.8لديهم وظيفة بنسبة  يليها الأشخاص الذين ليست ،% 24.6نسبتهم بلغت 
 من المبحوثن. % 01.4اما ريما يتعلق بالمتقاعدين ربلغوا نسبة  ،مجموع العينة طلاب

بة ما قد يعطي نوعا من الموضوعية في البحث، حيث بلغت نسهذا د انه في عينة البحث يوجد تنوع و نج خلاصة:
 ،غير متزوجن % 29ومتزوجن،  % 71، بحيث نجد منهم % 39.1ربلغت اما الاناث  ،% 60.9الذكور 

منهم  % 68.1سنة كمتوسط مدة الزواج،  16.8سنة، بالإضارة الى  41.4بلغ متوسط السن في العينة و 
 % 60.8و ،% 27.5نسبة ارباب العمل  بلغتطفل، و  2.3ية متوسط عدد اطفالها ينتمون الى اسر نوو 

   .% 60.9بحيث كانت نسبة المتخرجن منهم من الجامعة  ،الخاصعاملن في القطاعن العام و 

 : وصف متغيرات الدراسة:المطلب الثاني

 نقوم في هذا الفرع بوصف جميع معطيات المتغيرات التي تساعدنا في التحليلو 

في حياة المبحوثين قيمأهمية ال :80 الجدول رقم  

 
 المجموع

 
غير مهم 

 إطلاقا

 
 غير مهم

 
 قليل الأهمية

 

 مهم

 

 

 مهم جدا

 درجة الأهمية 

 
 القيمة

 ك % ك % ك % ك % ك % ك %

100 69 00  00  00  00  2.9 20  العمل 45 65.2 22 31.9 

 العائلة 66 95.7 03 4.3 00 00 00 00 00 00 69 100

100 69 1.4 10  الأصدقاء 35 50.7 18 26.1 12 17.4 03 4.3 

 الصحة 67 97.1 02 2.9 00 00 00 00 00 00 69 100

100 69 1.4 01 1.4 10  14.5 10 24.6 17 0.58  الترفيه 40 

 الدين 68 98.6 01 1.4 00 00 00 00 00 00 69 100
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المصدر: من اعداد الطالب      

 

في حياتهم لدين والصحة والعائلة هي الأكثر أهمية ان المبحوثن يعتبرون قيم ا 80رقم نستنتج من خلال الجدول 
 بالترتيب، إذ بلغت نسبة الأهمية لكل منهم كالاتي:

كما اننا نلاحظ ان هناك ما يعادل ،من مجموع المبحوثن يرون ان الدين مهم جدا في حياتهم  % 98.6نجد ان 
 % 97.1و هذا ينطبق أيضا على الصحة بحيث  ،مهم لكن  ليس جدا انهيعتبر  هم منرقط من % 1.4نسبة 

الا ان هناك من يعتبرها مهمة ،من المبحوثن لا يجدون الا صفة مهم جدا ليعبروا عن مدى أهميتها في حياتهم 
ثم تليهم العائلة رهي الأخرى لا تقل أهمية عن العبارات السابقة بحيث ، % 2.9رقط و تقدر نسبتهم ب 

منهم من اعتبروها مهمة  % 4.3كما ان هناك ،ضمن العبارات المهمة جدا من المبحوثن  % 95.7صنفها
و يمكن  ،متقديسا في حياتهلسالفة الذكر من ضمن القيم الأكثر رقط، معنى هذا ان المبحوثن يعتبرون العبارات ا

  في بحثنا.لهذه القيم ان تكون من اهم العوامل المؤثرة 

 31.9و ،من عينة البحث يعتبرونه مهم جدا % 65.2نلاحظ ان ما تطرقنا الى العمل كقيمة رإننا  إذااما    
.   % 2.9اما بالنسبة للفئة التي تعتبره قليل الأهمية رتقدر بحوالي  ،منهم هو بالنسبة لهم مهم رقط %  

و  ،رونه مهمامنهم ي % 24.6كما ان   ،من المبحوثن يعتبرونه مهما جدا  % 58اما بالنسبة للترريه رنجد ان  
و منهم  ،% 1.4اما بالنسبة للفئة التي تعتبره غير مهم رتقدر ب  ،منهم هو في نظرهم قليل الأهمية  % 14.5

و عليه نجد ان الأصدقاء كقيمة جاءت في المرتبة  ،% 1.4و تقدر نسبتهم ب  من هو في نظرهم غير مهم جدا
اما بالنسبة لمن يرونه  ،على انه مهم  % 26.1كما يراه   ،من المبحوثن مهم جدا % 50.7بحيث يراه  ،الأخيرة

اما بالنسبة للفئة التي تراه جدا غير  ،تبرونه غير مهميع % 4.3و هناك أيضا ، % 17.4قليل الأهمية رهم حوالي 
.% 1.4مهم رهي تقدر ب   
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السفر لدى السائح الجزائري: سلوكياتأولا:  

السفر للخارج التردد علىحسب  توزيع المبحوثين :90الجدول رقم   

 التردد التكرار %

 كثيرا 31 44.9

 بصفة متوسطة 30 43.5

11.6 80  نادرا 

 المجموع 69 100

المصدر: من اعداد الطالب                             

لقد و  ،بن الذين يساررون بصفة متوسطةو قارب بن كثيري السفر للخارج نستنتج ان هناك ت 90من الجدول رقم 
ان يكون  أردناهذا ما نحتاجه في بحثنا راذا ما و  ،على الترتيب % 43.5و % 44.9 منهما بلغت نسبة كل رئة

لشراء عقد التامن  يجب معررة قابلية الأشخاص الذين يساررون بكثرة او بصفة متوسطة ،بحثنا موضوعيا
.% 11.6بلغت نسبتهم نادري السفر رقد . اما بالنسبة للأشخاص السياحي  

مدة السفرحسب  توزيع المبحوثين: 10الجدول رقم   

 مدة السفر التكرار %

 أسبوع 09 13

 أسبوعين 56 81.2

5.80  شهر 04 

من شهر أكثر 00 00  

 المجموع 69 100

المصدر: من اعداد الطالب                           
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حوالي أسبوعن خارج من شريحة البحث تقضي  % 81.2نلاحظ ان نسبة  10نا الى الجدول رقم ما نظر  إذا
اما بالنسبة للفئة التي تقضي مدة شهر  ،% 13بنسبة  تليها الفئة التي تكون مدة سفرها حوالي أسبوعو  ،الوطن

.% 5.8في الخارج رتقدر نسبتها ب   

المرافق في السفرحسب  توزيع المبحوثين: 11الجدول رقم   

 المرافق في السفر التكرار %

 وحدي 11 15.9

 العائلة او الأصدقاء 58 84.1

 المجموع 69 100

من اعداد الطالبالمصدر:                              

هذا ما قد و  ،من المبحوثن يرغبون في السفر مع العائلة او الأصدقاء % 84.1ان  11نلاحظ من الجدول رقم 
.% 15.9اما ريما يتعلق بالفئة التي يحلوا لها السفر لوحدها ركانت نسبتها  ،نعتبره مؤشر اخر في بحثنا  

نوع السفرحسب  توزيع المبحوثين :21الجدول رقم   

 نوع السفر التكرار %

 سياحة ترفيهية 30 43.5

عمل إطارسياحة في  30 43.5  

 سياحة دينية 09 13

 المجموع 69 100

    المصدر: من اعداد الطالب                         

مع  ،هالترريالفئة التي يكون سفرها للسياحة و ان هناك تكارئ في النسب ريما يتعلق ب 21نستنتج من الجدول رقم 
اما بالنسبة للسياحة الدينية رنسبتها  ،% 43.5بحيث بلغت النسبة  ،ن سفرها للسياحة والعمليكو الفئة التي 

من مجموع الفئات. % 13  
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مشاكل خلال السفرالوقوع حسب  توزيع المبحوثين: 31الجدول رقم   

 المشاكل التكرار %

 أحيانا 28 40.6

 ابدا 41 59.4

 المجموع 69 100

المصدر: من اعداد الطالب                            

لم تتعرض لأي نوع من أنواع المشاكل خلال  % 59.4انه ما يعادل نسبة  31نستخلص من الجدول رقم 
منه رقد تلعب و  ،ثن قد تعرضت لمشاكل اثناء السفرمن المبحو  % 40.6اما الفئة الثانية التي تبلغ نسبة  ،سفرها

.كذا عن نظرتهم لوثيقة التامنو  ،لسائح الجزائري في شركات التامنهاما في بحثنا عن مدى ثقة ا هاته الفئة دورا  

في السفر المشاكل نوعحسب  توزيع المبحوثين :41الجدول رقم   

 نوع المشكل التكرار %

 مشكل نقود 03 4.3

 مشكل صحي 04 5.8

 ضياع امتعة 09 13

ساعة للطائرة 12من  أكثرتأخر  12 17.4  

 لم اواجه أي مشكل 41 59.4

 المجموع 69 100

  المصدر: من اعداد الطالب                          

حيث قدرت  ،ان نسبة الفئة التي لم تواجه أي مشكل هي نفسها في الجدول السابق 41نستنتج من الجدول رقم 
بحيث المشكل الأكثر  ،اما بالنسبة للفئة التي تعرضت الى مشاكل رقد قسمت ورقا لكل مشكل ،% 59.4ب 

 13تليها مشكلة ضياع الامتعة ب و  ،% 17.4بلغت نسبتها ساعة و  12من  أكثرتأخر الطائرة  تكرارا هو
.% 4.3اما بالنسبة لمشكل النقود رقد بلغت  ،% 5.8كما بلغت نسبة الفئة المعرضة لمشكل صحي   ،%  
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خلاصة: بلغت نسبة الأشخاص الذين يساررون بكثرة 44.9 % من رئة البحث، بحيث 87 % من المبحوثن 
وبن السفر الذي يغلب عليه الجانب العملي، وبلغت نسبة الأشخاص الذين مقسومن بن السفر لغرض الترريه 

من عينة البحث السفر مع العائلة او  % 84.1، كما يفضل % 94.2تكون مدة سفرهم أسبوعن او اقل 
تعرضوا لمشاكل اثناء السفر.منهم  % 40.6الأصدقاء، بالإضارة الى   

:موقف الديني اتجاه التامين السياحيوصف الثانيا:  

لسائح الجزائري من التامين السياحيالديني ل موقفال: 51الجدول رقم   

 
 المجموع

 
 وافقغير م

 تماما

 
 وافقغير م

 

 موافق

 

 

 موافق تماما

الموافقةدرجة    

 
 العبارات

 ك % ك % ك % ك % ك %

التامين السياحي مخالف  04 05.8 23 33.3 40 58 02 02.9 69 100
 للشريعة

يتناقض مع التامين السياحي  08 11.6 21 30.4 35 50.7 05 07.2 69 100
 الايمان بالقدر

المصدر: من اعداد الطالب         

ما يلي: 51نستنتج من الجدول رقم   

 60.9معظم المبحوثن لا يوارقون على ان التامن السياحي مخالف للشريعة الإسلامية حيث بلغت نسبتهم -1
من يوارقون على ان التامن السياحي مخالف للشريعة. % 39.1مقابل  ،%  

 % 42مقابل  ،من المبحوثن على ان التامن السياحي يتناقض مع الايمان بالقدر % 58لم يوارق حوالي -02
 صرحوا على انهم موارقن. 

خلاصة: بالرغم من ان 100 % من المبحو ثن يعتبرون الدين مهم في حياتهم، الا اننا وجدنا تباين في آرائهم 
كان التامن السياحي مخالف للشريعة.  إذاحول ما   
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الاسري:التكافل  وصفثالثا:   

الاصدقاءالعائلة و  قيم  أهمية :61الجدول رقم   

 
 المجموع

 
 غير مهم

 

 مهم

 

 درجة الأهمية

 
 

  القيمة
 

 ك % ك % ك %

 العائلة 69 100 00 00 69 100

 الأصدقاء 65 94.2 04 05.7 69 100

المصدر: من اعداد الطالب                               

اما بالنسبة  ،% 100نسبة ان المبحوثن يعتبرون العائلة مهمة في حياتهم اذ بلغت  61رقم نستنتج من الجدول 
منهم لا يعتبرون  % 05.7كما ان   ،من عينة البحث مهمن في حياتهم % 94.2للأصدقاء ريجدهم 

 الأصدقاء مهمن في الحياة.

 

: الجهة المعتمد عليها في حالة حدوث مشكل71الجدول رقم   

 الجهة المعتمد عليها التكرار %

 العائلة 52 75.4

 الأصدقاء 15 21.7

 شركات التامين 2 2.9

 المجموع 69 100

المصدر: من اعداد الطالب                          

ان الفئة التي تعتمد على العائلة إذا ما واجهتها مشاكل خلال مدة سفرها، ضخمة  71من الجدول رقم  الملاحظ
امتناع ضح العلاقة بن التكارل الاسري و هذا ما نعتبره كمؤشر هام يو و  ،% 75.4جدا بحيث بلغت نسبة 
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ء  الأصدقاتليها الفئة التي في حال وقوع مشكل تلجا الىو  ،السائح الجزائري عن شراء وثيقة التامن السياحي
.% 2.9أخيرا تأتي شركات التامن بنسبة و  ،% 21.7بنسبة   

التامين السياحي بين الاختيار والاجبار :81الجدول رقم   

 
 المجموع

 
 وافقغير م

 تماما

 
 وافقغير م

 

 موافق

 

 

 موافق تماما

الموافقةدرجة    

 
 العبارات

 ك % ك % ك % ك % ك %

السائح لا يحتاج الى التامين  10 14.5 40 58 18 26.1 01 01.4 69 100
 في وجود تكافل أسري

السائح الجزائري له ثقافة  26 37.7 37 53.6 05 07.2 01 01.4 69 100
 سلبية اتجاه التامين السياحي

المصدر: من اعداد الطالب         

:ما يلي 81نستنتج من الجدول رقم   

من عينة  % 72.5رنجد  أسري،بالنسبة الى ان السائح لا يحتاج الى التامن السياحي في حالة وجود تكارل -1
من المبحوثن لم يوارقوا. % 27.5وما يعادل  وارقوا،البحث   

ت غمعظم المبحوثن صرحوا بأنهم موارقن على ان السائح الجزائري لديه ثقارة سلبية اتجاه التامن السياحي وبل-2
صرحوا بعدم موارقتهم لذلك.من المبحوثن  % 08.6 ، تقابلها% 91.3نسبتهم   

ان التكارل الاسري اهم من شركات التامن، بحيث إذا ما وقع لهم نلاحظ ان معظم المبحوثن يرون  خلاصة:
 مشكل اثناء السفر يفضلون اللجوء الى العائلة او الأصدقاء للقيام بحلها.

  :الماديةوصف الموارد  ابعا:ر

ار شراء وثيقة قر الى المتغيرات المادية التي يمكن للسائح ان يأخذها بعن الاعتبار عند اتخاذه لنتطرق في هذا العنصر 
بحيث قمنا بإعطاء صورة وصفية لجملة من المؤثرات التي لها علاقة بالعامل الاقتصادي ،التامن السياحي  

 



 عرض نتائج الدراسة الميدانية                الفصل الثالث                              
 

94 
 

 

تكلفة التامين السياحي :91الجدول رقم   

 
 المجموع

 
 وافقغير م

 تماما

 
 وافقغير م

 

 موافق

 

 

 موافق تماما

الموافقةدرجة    

 
 العبارات

 ك % ك % ك % ك % ك %

التامين السياحي مرتبط  04 05.8 45 65.2 18 26.1 02 02.9 69 100
 بالقدرة المالية

 التامين السياحي سعره مرتفع 03 04.3 41 59.4 22 31.9 03 04.3 69 100

المصدر: من اعداد الطالب         

ما يلي: 91نستنتج من الجدول رقم   

 71قد بلغت نسبتهم السياحي مرتبط بالقدرة المالية و الأشخاص في عينة البحث صرحوا ان التامن  معظم-1
على انه مرتبط بالقدرة المالية.من لم يوارقوا  % 29، مقابل %  

لم  % 36.3مقابل  ،من المبحوثن وارقوا على ان سعر وثيقة التامن مرتفع نوعا ما % 63.7كما ان -2
 يوارقوا على ذلك.

  دخلتوزيع المبحوثين حسب ال: 20الجدول رقم 

 الدخل التكرار %

دج 18000اقل من  03 04.3  

دج 45000الى  18000من 08 11.6  

دج  72000الى  45000من 18 26.1  

دج 72000من  أكثر 40 58  

 المجموع 69 100
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 المصدر: من اعداد الطالب                         

 % 58دج بحيث بلغت نسبتهم  72000ان معظم المبحوثن يزيد دخلهم عن  20نلاحظ من الجدول رقم 
في حن ،دج  72000دج و  45000ان اجورهم محصورة ما بن  % 26.1كما صرح   ،من عينة البحث

من عينة البحث دخلهم  % 04.3و  ،دج  45000دج و  18000من المبحوثن دخلهم ما بن  % 11.6
 دج. 18000اقل من 

خلاصة: نلاحظ ان 58 % من عينة البحث من ذوي الدخل المرتفع، الا ان 63.7 % يرون ان سعر وثيقة 
من  % 60.9كما ان   ،من المبحوثن مدة سفرهم لا تزيد عن الأسبوعن % 94.2التامن مرتفع، بالرغم من ان

 المبحوثن من خريجي الجامعة وهذا مؤشر إيجابي للوضعية الاقتصادية لعينة البحث.

وصف العامل التسويقي:خامسا:   

صف العامل التسويقي لشركات التامن من وجهة نظر المبحوثنفي هذا الجانب نتطرق الى و   

الموقف من بعض العبارات الخاصة بالتامين :21الجدول رقم   

 
 المجموع

 
 وافقغير م

 تماما

 
 وافقغير م

 

 موافق

 

 

 موافق تماما

الموافقةدرجة    

 
 العبارات

 ك % ك % ك % ك % ك %

وجود معلومات كافية حول  00 00 02 02.9 54 78.3 13 18.8 69 100
التامين السياحي اهمية  

شركات التامين تسوق  00 00 02 02.9 06 08.7 61 88.4 69 100
 للتأمينات السياحية جيدا

المصدر: من اعداد الطالب      

ما يلي: 21نلاحظ من الجدول رقم   

كما ان نسبة   ،التامن السياحي من عينة البحث على ان هناك معلومات كارية حول  % 97.1يوارق  لا-1
من المبحوثن  يوارقون على ان هناك معلومات كارية حول أهمية التامن السياحي. % 02.9  



 عرض نتائج الدراسة الميدانية                الفصل الثالث                              
 

96 
 

 ،تامن تسوق للتامن السياحي جيداعلى ان شركات ال من عينة البحث لم يوارقوا  %97.1يعادل نسبة  ما-2
ممن وارقوا . % 2.9مقابل   

 

الخلاصة: نلاحظ ان 97.1 % من المبحوثن لا يعلمون مدى أهمية التامن السياحي، نظرا لعدم التسويق الجيد 
شركات التامن تقدم معلومات كارية عن وثيقة التامن السياحي.  بحيث لا يعتقدون ان  له،  

:في شركات التامين الثقةعامل وصف -6  

الثقة اتجاه شركات التامن.نقوم في هذا الجانب بعملية وصف المتغيرات التي لها علاقة بعنصر   

اقتناء عقد التامينتوزيع المبحوثين حسب : 22الجدول رقم   

 شراء عقد التامين التكرار %

 دائما 15 21.7

 غالبا 26 37.7

 أحيانا 13 18.8

 ابدا 15 21.7

 المجموع 69 100

المصدر: من اعداد الطالب                           

من رئة البحث غالبا ما تقتني عقد التامن قبل  % 37.7ان نستنتج ان  22يمكننا من خلال الجدول رقم 
تليها رئة الممتنعن عن شراء و  ،% 21.7تأتي خلفها الفئة المداومة على اقتناء عقد التامن بما يعادل و  ،سفرها

.% 18.8أحيانا رنسبتها بلغت اما بالنسبة للفئة التي تشتريها  ،% 21.7وثيقة التامن بنسبة   

بالإمكان ان نعتبر ان السائح الجزائري ليس مواظبا على شراء وثيقة التامن.و   
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تامين السياحيال توزيع المبحوثين حسب ضرورة :32الجدول رقم   

 ضرورة التأمين السياحي التكرار %

 هو اجباري لكن لا اراه ضروريا 53 76.8

اراه ضرورياهو اختياري لكن  16 23.2  

 المجموع 69 100

      المصدر: من اعداد الطالب                     

من المبحوثن لا يعتبرون ان التامن السياحي ضروري،  % 76.8انه ما يعادل نسبة  نستنتج 32من الجدول رقم 
ريرونه عقد  % 23.2البالغ نسبتها رة، اما بالنسبة للفئة الثانية و بل يقتنوه من باب الجبر ليس من باب الضرو 

 اختياري ولكنه ضروري

الموقف من بعض العبارات الخاصة بالتامين :42الجدول رقم   

 
 المجموع

 
 وافقغير م

 تماما

 
 وافقغير م

 

 موافق

 

 

 موافق تماما

الموافقةدرجة   

 
 العبارات

 ك % ك % ك % ك % ك %

بالحاجة للتامين الشعور  09 13 21 30.4 37 53.6 02 02.9 69 100
 السياحي

التامين السياحي وسيلة امان  06 8.7 26 37.7 35 50.7 02 02.9 69 100
طمأنينةو   

السائح الجزائري يثق في  00 00 01 01.4 32 46.4 36 52.2 69 100
 شركات التامين

المصدر: من اعداد الطالب                

ما يلي: 42نلاحظ من الجدول رقم   
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من المبحوثن انهم غير موارقن  % 56.5التامن السياحي قبل السفر صرح  حيث الشعور بالحاجة الى من-1
من أشاروا الى انهم موارقن على العبارة. % 43.5مقابل  ،على ذلك  

بالمقابل و  ،طمأنينةمن السياحي يعتبر كوسيلة امان و من ارراد عينة البحث على ان التا % 53.6لم يوارق -2
اطمئنانان التامن السياحي وسيلة امان و منهم على  % 47.4 وارق  

وثن على انهم من المبح % 52.2صرح  ،ح الجزائري يثق في شركات التامنكان السائ  إذاعند السؤال عما -3
مقابل  ،لا يثقون في شركات التامن % 98.6أي  ،وارقةصرحوا بعدم الم % 46.4كذا و  ،غير موارقن تماما

  رقط منهم من يثقون في شركات التامن.   % 1.4

خلاصة: نجد ان 96.8 % من المبحوثن لا يثقون في شركات التامن، وهذا ما يوضحه عدم الاقتناء الدائم 
 لوثيقة التامن السياحي.
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 المبحث الثالث: تحليل فرضيات الدراسة:

 الكلي اد الطلبكلما ز   فراادللأ ةاقتصادي-السوسيو عواملكلما تحسن ال  المطلب الأول: تحليل الفرضية الأولى''
 ''على سوق التامين السياحي في الجزائا

 لتأمين السياحي:المستوى التعليمي وثقافة ل أولا:

  لتأمين السياحي:والنظرة ل المستوى التعليمي   -1

 وسة:المدر  لعينة في اوسيلة امان كالتامين السياحي   المستوى التعليمي و  :العلاقة25 الجدول رقم
   التامين السياحي وسيلة امان           

 المستوى التعليمي

موافق و موافق 
 تماما

غير موافق و غير 
 موافق تماما

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

50 جامعيينالغير    7.20  22 31.9 27 39.1 

 60.9 42 24.6 17 36.2 25 الجامعيين

 100 69 56.5 39 42.4 30 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى  3.841المجدولة: 2χقيمة  من، اكبر  11.242المحسوبة:   2χقيمة 
 (pقيمة  0.001 )  .1درجة الحرية0.05 الدلالة 

    الطالبالمصدر: من اعداد 

ن العلاقة بين المتغيرين المستقل )  المستوى التعليمي( و التابع ) اعتبار التامين وسيلة امان ا بما  :  استنتاج
واق  من المبللتعليم الجامعي  قة ارببا ها وجود علايظ 2χفران اختبار  ،عبارة عن دالة إحصائية ،(وطمأنينة

لتامين كوسيلة ل إيجابية ختتلوون عن ييرمم من المستويا  اأخخاى بان لديهم نطاة التامين حيث ان الجامعيين
 . وطمأنينةامان 
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 و شراء عقود التامينالمستوى التعليمي  -2

 المدروسة: العينةفي  و شراء عقود التامين:العلاقة بين المستوى التعليمي  26الجدول رقم
 شراء عقد التأمين             

 المستوى التعليمي

 المجموع ليس دائما دائما  

 % التكرار % التكرار % التكرار

 39.1 27 37.7 26 1.4 1 غير الجامعيين 

 60.9 42 40.6 28 20.3 14 الجامعيين

 100 69 78.3 54 21.7 15 المجموع

مستوى الدلالة  اذن  العلاقة دالة عند 3.841المجدولة: 2χ، اكبر  قيمة 8.481 المحسوبة: 2χقيمة 
 (pقيمة  0.03)   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

ي عبارة عن م:   بمان العلاقة بين المتغيرين المستقل )  المستوى التعليمي( و التابع ) شااء عقد التامين(استنتاج 
بشااء عقد  التامين  دائما حيث ان ها وجود علاقة ارببا  للتعليم الجامعي ظي 2χفران اختبار  إحصائية،دالة 

 ون دائما عقود التامين السياحي.الجامعين ختتلوون عن ييرمم من المستويا  اأخخاى بانهم يشت 
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 و الموقف من التامين بين الاختيار والاجبارالمستوى التعليمي -3

 الموقف من التامين بين الاختيار والاجبار في العينة و العلاقة بين المستوى التعليمي  :27 الجدول رقم
 المدروسة

 اجبارالتامين اختيار ام            

 المستوى التعليمي

 

اجباري التامين  
 ولكن غير ضروري 

التأمين   
اختياري  و لكنه 

 ضروري  

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

 39.1 27 2.9 2 36.2 25 غير الجامعين 

 60.9 42 20.3 14 40.6 28 الجامعيون

 100 69 23.2 16 76.8 53 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى الدلالة  3.841المجدولة: 2χ، اكبر  قيمة  6.202المحسوبة:  2χقيمة 
 (P   0.011) قيمة   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

ن التامين بين الاجبار الموق  مبمان العلاقة بين المتغيرين المستقل )  المستوى التعليمي( و التابع )    :استنتاج 
يث ان حالمواق  من التامين ها وجود علاقة ارببا  للتعليم الجامعي بظي 2χفران اختبار  إحصائية،دالة  (والاختيار

 يعتبرون عقود التامين السياحي اماا ضاوريا الجامعين ختتلوون عن ييرمم من المستويا  اأخخاى بانهم 
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و ثقافة التأمين السياحي  الوظيفةثانيا:   

:السياحي لتأمينالوظيفة والنظرة ل -1  

 سةفي العينة المدرو  طمأنينةالتامين السياحي كوسيلة امان و و الوظيفة العلاقة بين  :28 الجدول رقم
 التامين السياحي وسيلة الامان

 الوظيوة

موافق وموافق  
 تماما

غير موافق وغير 
 موافق تماما

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

 72.5 50 33.3 23 39.1 27 الموظفين 

 27.5 19 20.3 14 07.2 05 ارباب الاعمال

 100 69 53.6 37 46.3 32 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند  3.841المجدولة: 2χ، اكبر  قيمة 4.243المحسوبة:   2χقيمة 
 (pقيمة  0.035)   .1، درجة الحرية 0.05مستوى الدلالة 

    المصدر: من اعداد الطالب

دالة  وطمأنينة(  ( و التابع ) اعتبار التامين وسيلة امانالوظيوة:   بما ان العلاقة بين المتغيرين المستقل )  استنتاج 
اربا  حيث ان ،بالمواق  من التامين ربا  الاعما  أخيظها وجود علاقة ارببا   2χفران اختبار  ،إحصائية
ة للتامين  ن لديهم نطاة إيجابيالموظوين لدى القطاع العمومي والقطاع الخاص لاختتلوون عن ييرمم من  الاعما 
 ة امان وطمأنينة .كوسيل
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وثقافة التأمين السياحي: الدخل ثالثا:  

 شراء عقود التامينعلى  الدخلتاثير  -1

 و شراء عقود التامين في العينة المدروسة: خلدالالعلاقة بين  :29 الجدول رقم
 شراء عقد التأمين             

 لدخلا

 المجموع ليس دائما دائما  

 % التكرار % التكرار % التكرار

 42 29 34.8 24 07.2 05 دج 72000دخل اقل من  

 58 40 43.5 30 14.5 10 دج 72000دخل اكبر من 

 100 69 78.3 54 21.7 15 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى الدلالة  3.841المجدولة: 2χ، اكبر  قيمة 0.595المحسوبة:   2χقيمة 
 (pقيمة  0.320)   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

 إحصائية،دالة  يريمي ( و التابع ) شااء عقد التامين(الدخل:   بمان العلاقة بين المتغيرين المستقل )  استنتاج 
  السياحي ينعقد  التامل الدائم شااءبين الدخل المابوع و بين الوجود علاقة ارببا   على عدم هاظي 2χفران اختبار 
 ختتلوون عن ييرمم من المستويا  اأخخاى.  الدخل لا مابوعي اأخشخاصحيث ان 

الخلاصة: نستنتج من خلا  التحليل الثنائي المتعلق بالعامل المادي و اثاه على ثقافرة التامين السياحي ،ان عامل 
ة، وكذلك التابع، بحيث اثا على جل المتغيرا  تامين السياحيالمستوى العلمي يلعب دورا ماما بالنسبة لثقافرة ال

نجد ان الوظيوة مي اأخخاى يمكنها ان بؤثا في الثقافرة التأمينية، والذي لم يكن في الحسبان ان عنصا الدخل لا 
 يؤثا لا من يايب، ولا من بعيد على ثقافرة التامين السياحي.
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''ئاالاساي في الجزالتكافرل بعامل ا سلباالتامين السياحي يتأثا  المطلب الثاني: تحليل الفرضية الثانية''  

للتامين السياحي: أولا: التكافل الاسري و علاقته بالحاجة  

 التامين السياحي الحاجة الى و  بين التكافل الاسري : العلاقة30 رقمالجدول 
 الحاجة للتامين السياحي           

 التكافل الاسري

 بديل عن التامين

موافق وافق و م
 تماما

غير  غير موافق
 موافق تماما

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

 72.5 50 52.2 36 20.3 14 موافق تماماموافق و  

 27.5 19 04.3 03 23.2 16 غير موافق تماماغير موافق و 

 100 69 56.5 39 42.4 30 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى    3.841المجدولة: 2χ، اكبر من قيمة 17.702 المحسوبة: 2χقيمة 
 (pقيمة   0.001 )  .1درجة الحرية0.05 الدلالة 

      المصدر: من اعداد الطالب 

( و لسياحيبأييد فركاة ان التكافرل الاساي مو بديل للتامين ا:   بما ان العلاقة بين المتغيرين المستقل ) استنتاج 
 الاقتناع  بين يظها وجود علاقة ارببا  2χفران اختبار  ،دالة إحصائية ( الشعور بالحاجة للتامين السياحيالتابع ) 

فركلما اربوعت  بيسل يكون التأثير حيث ان، و الحاجة للتامين السياحي كمصدر بديل للتامين  كافرل الاسايلتاب
  ، كلما انخوضت الحاجة للتامين السياحي.كبديل باميني  التكافرل الاسايالتأييد لوكاة نسبة 
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 :مين السياحيأتلل النظرةو  التكافل الاسري ثانيا:

 وسةالمدر وسيلة امان في العينة كوالتامين السياحي   بين التكافل الاسريالعلاقة  :31 الجدول رقم
   التامين السياحي وسيلة امان           

 التكافل الاسري

 كبديل للتامين

موافق و  موافق
 تماما

ر غيغير موافق و 
 موافق تماما

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

 72.5 50 49.3 34 23.2 16 موافق وموافق تماما  

 27.5 19 04.3 03 23.2 16 غير موافق وغير موافق تماما

 100 69 53.6 37 46.4 32 المجموع

العلاقة دالة عند مستوى  اذن 3.841المجدولة: 2χ، اكبر من قيمة 15.092 المحسوبة: 2χقيمة 
 (pقيمة  0.001 )  .1درجة الحرية0.05 الدلالة 

      المصدر: من اعداد الطالب 
 

و التابع ) اعتبار التامين  (كبديل باميني  التكافرل الاسايفركاة :   بما ان العلاقة بين المتغيرين المستقل ) استنتاج 
ديل كبكافرل الاساي  لتبين فركاة ا يظها وجود علاقة ارببا  2χفران اختبار  ،دالة إحصائية وسيلة امان وطمأنينة( 

 .والعلاقة بينهما عكسيةالمواق  من التامين  بأميني و بين
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 و شراء عقود التامين التكافل الاسري ثالثا:

 و شراء عقود التامين في العينة المدروسة التكافل الاسريالعلاقة بين  :32الجدول رقم
 شراء عقد التأمين             

 التكافل الاسري

 كبديل للتامين

 المجموع ليس دائما دائما  

 % التكرار % التكرار % التكرار

 72.5 50 66.7 46 5.8 04 موافق وموافق تماما 

 27.5 19 11.6 08 15.9 11 غير موافق وغير موافق تماما

 100 69 78.3 54 21.7 15 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى الدلالة  3.841المجدولة: 2χ، اكبر  قيمة 20.146المحسوبة:   2χقيمة 
 (pقيمة  0.001)   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

 

التابع ) شااء عقد  ( وكبديل بأميني   التكافرل الاساي فركاة:   بمان العلاقة بين المتغيرين المستقل ) استنتاج 
شااء عقد  التامين  بين التكافرل الاساي، و ها وجود علاقة ارببا  ظي 2χفران اختبار  إحصائية،دالة مي التامين(

ين السياحي، التام، كلما انخوض شااء كبديل للتامين  التكافرل الاسايب الاقتناع ه كلما زاد  قوةدائما حيث ان
  أي ان العلاقة عكسية.
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 :الموقف من التامين بين الاختيار والاجبارو التكافل الاسري  رابعا:

 الموقف من التامين بين الاختيار والاجبار في العينة و  التكافل الاسريالعلاقة بين  :33الجدول رقم
 المدروسة

 التامين اختيار ام اجبار           

 

 كبديل  التكافل الاسري 

 للتامين

التامين اجباري  
 ولكن غير ضروري 

التأمين   
اختياري  و لكنه 

 ضروري  

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

 72.5 50 05.8 04 66.7 46 موافق وموافق تماما 

 27.5 19 17.4 12 10.1 07 غير موافق وغير موافق تماما

 100 69 23.2 16 76.8 53 المجموع

العلاقة دالة عند مستوى الدلالة اذن   3.841المجدولة: 2χ، اكبر  قيمة  23.518المحسوبة:  2χقيمة 
 (P   0.001) قيمة   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

الموق  من التامين تابع )( والكبديل للتامين  التكافرل الاسايفركاة المستقل )ان العلاقة بين المتغيرين ا بم :استنتاج
معنى و  ، بحيث يكون التأثير سلبي،ها وجود علاقة ارببا ظي 2χفران اختبار  إحصائية،دالة   (بين الاجبار والاختيار

 ري.ان التامين اما ضاو  كبديل للتامين  انه لا يعتبر اأخشخاص الذين يعتمدون على التكافرل الاسايمذا 

ي لدى السياحيبين لنا التحليل الثنائي ان التكافرل الاساي لديه علاقة ارببا  قوية مع ثقافرة التامين  خلاصة:
 المواطن الجزائاي، ولكن العلاقة عكسية، بمعنى ان التكافرل الاساي لديه بأثير سلبي على الثقافرة التأمينية.
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 ''ياحي في الجزائاعلى التامين الس سلبايؤثا العامل الديني  المطلب الثالث: تحليل الفرضية الثالثة''ثالثا: 

التامين السياحي:المعتقدات الدينية و ثقافة أولا:   

 بالحاجة للتامين السياحي: االمعتقدات الدينية وعلاقته -1

 التامين السياحي الحاجة الى و المعتقدات الدينية بين  : العلاقة34 رقمالجدول 
 الحاجة للتامين السياحي           

 التامين السياحي

 مخالف للشريعة 

موافق وافق و م
 تماما

 غير غير موافق
 موافق تماما

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

 39.1 27 34.8 24 04.3 03 موافق وموافق تماما 

 60.9 42 21.7 15 39.1 27 غير موافق وغير موافق تماما

434. 30 المجموع  39 56.5 69 100 

اذن  العلاقة دالة عند مستوى    3.841المجدولة: 2χ، اكبر من قيمة 18.910 المحسوبة: 2χقيمة 
 (pقيمة   0.001 )  .1درجة الحرية0.05 الدلالة 

       المصدر: من اعداد الطالب

الشعور بالحاجة ابع ) ( و التالتامين السياحي مخال  للشايعة:   بما ان العلاقة بين المتغيرين المستقل ) استنتاج 
 بين المتغيرين ميالعلاقة  يث انبح، يظها وجود علاقة ارببا  2χفران اختبار ،دالة إحصائية ( للتامين السياحي
  . علاقة عكسية
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 :للتامين السياحي و النظرة المعتقدات الدينية -2

 لمدروسةاوسيلة امان في العينة كوالتامين السياحي   المعتقدات الدينيةبين العلاقة  :35 الجدول رقم
   التامين السياحي وسيلة امان           

 التامين السياحي

 مخالف للشريعة 

موافق و  موافق
 تماما

ر غيغير موافق و 
 موافق تماما

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

 39.1 27 33.3 23 05.8 04 موافق وموافق تماما  

 60.9 42 20.3 14 40.6 28 غير موافق وغير موافق تماما

 100 69 53.6 37 46.4 32 المجموع

العلاقة دالة عند مستوى  اذن 3.841المجدولة: 2χ، اكبر من قيمة 17.768 المحسوبة: 2χقيمة 
 (pقيمة  0.001 )  .1درجة الحرية0.05 الدلالة 

       المصدر: من اعداد الطالب
 

 

و التابع ) اعتبار  (التامين السياحي مخال  للشايعةاعتبار :   بما ان العلاقة بين المتغيرين المستقل )استنتاج 
بين المعتقدا  الدينية  قوية يظها وجود علاقة ارببا  2χفران اختبار  ،دالة إحصائية التامين وسيلة امان وطمأنينة( 

 .والعلاقة بينهما عكسية ،المواق  من التامينو 
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 :شراء عقود التامينو المعتقدات الدينية  -3

 شراء عقود التامين في العينة المدروسةو المعتقدات الدينية العلاقة بين  :36الجدول رقم
 شراء عقد التأمين             

 التامين السياحي

 مخالف للشريعة 

 المجموع ليس دائما دائما  

 % التكرار % التكرار % التكرار

 39.1 27 39.1 27 00 00 موافق وموافق تماما 

 60.9 42 39.1 27 21.7 15 غير موافق وغير موافق تماما

 100 69 78.3 54 21.7 15 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى الدلالة  3.841المجدولة: 2χ، اكبر  قيمة 12.321المحسوبة:   2χقيمة 
 (pقيمة  0.001)   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

 

و التابع ) شااء عقد  (التامين السياحي مخال  للشايعة اعتبار:   بمان العلاقة بين المتغيرين المستقل ) استنتاج 
  عكسية.هما، والعلاقة بينهما بين قوية ها وجود علاقة ارببا ظي 2χفران اختبار  إحصائية،دالة  التامين(
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 :الموقف من التامين بين الاختيار والاجبارو المعتقدات الدينية  -4

 الموقف من التامين بين الاختيار والاجبار في العينة و المعتقدات الدينية العلاقة بين  :37الجدول رقم
 المدروسة

 التامين اختيار ام اجبار           

 التامين السياحي

 مخالف للشريعة 

التامين اجباري  
 ولكن غير ضروري 

التأمين   
اختياري  و لكنه 

 ضروري  

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

 39.1 27 1.4 01 37.7 26 موافق وموافق تماما 

 60.9 42 21.7 15 39.1 27 غير موافق وغير موافق تماما

 100 69 23.2 16 76.8 53 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى الدلالة  3.841المجدولة: 2χقيمة  ، اكبر9.455المحسوبة:  2χقيمة 
 (pقيمة  0.001)   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

 

الموق  والتابع ) (التامين السياحي مخال  للشايعة الاسلاميةاعتبار المستقل )ان العلاقة بين المتغيرين ا بم :استنتاج
انه لا معنى مذا و  ،ها وجود علاقة ارببا ظي 2χفران اختبار  إحصائية،دالة   (من التامين بين الاجبار والاختيار

 اما ضاوري. السياحي ان التامينياون ان التامين السياحي مخال  للشايعة يعتبر اأخشخاص الذين 
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علاقته بالتامين السياحي:و القدر الايمان بالقضاء و ثانيا:  

وعلاقته بالحاجة للتامين السياحي:الايمان بالقدر -1  

 التامين السياحي الحاجة الى و  الايمان بالقدربين  : العلاقة38رقمالجدول 
 الحاجة للتامين السياحي           

 التامين السياحي

 القدريتناقض مع الايمان ب 

موافق وافق و م
 تماما

 غير غير موافق
 موافق تماما

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

62 04.3 03 موافق وموافق تماما   37.7 29 42 

 58 40 18.8 13 39.1 27 تماماغير موافق وغير موافق 

434. 30 المجموع  39 56.5 69 100 

اذن  العلاقة دالة عند مستوى    3.841المجدولة: 2χ، اكبر من قيمة 22.348 المحسوبة: 2χقيمة 
 (pقيمة   0.001 )  .1درجة الحرية0.05 الدلالة 
    المصدر: من اعداد الطالب  

( و التابع ) ان بالقدريتناقض مع الايمالتامين السياحي اعتبار بما ان العلاقة بين المتغيرين المستقل )    :استنتاج 
يتأثا الشعور يث ، بحيظها وجود علاقة ارببا  ، 2χفران اختبار  ،دالة إحصائية( الشعور بالحاجة للتامين السياحي

  .بالحاجة للتامين السياحي مع عامل الايمان بالقدر 
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 :النظرة للتامين السياحيو  الايمان بالقدر -2

 المدروسةوسيلة امان في العينة كوالتامين السياحي   بين الايمان بالقدرالعلاقة  :39الجدول رقم
   التامين السياحي وسيلة امان           

 التامين السياحي

 مع الايمان بالقدريتناقض  

موافق و  موافق
 تماما

ر غيغير موافق و 
 موافق تماما

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

60 موافق وموافق تماما    08.7 23 33.3 29 42 

62 غير موافق وغير موافق تماما  37.7 14 20.3 40 58 

 100 69 53.6 37 46.4 32 المجموع

العلاقة دالة عند مستوى  اذن 3.841المجدولة: 2χ، اكبر من قيمة 13.273 المحسوبة: 2χقيمة 
 (pقيمة  0.001 )  .1درجة الحرية0.05 الدلالة 

       المصدر: من اعداد الطالب

( و التابع ) بالقدر يتناقض مع الايمانالتامين السياحي اعتبار :   بما ان العلاقة بين المتغيرين المستقل )استنتاج 
الايمان بين  قوية يظها وجود علاقة ارببا  2χفران اختبار  ،دالة إحصائية اعتبار التامين وسيلة امان وطمأنينة( 

 .والعلاقة بينهما عكسية ،المواق  من التامينو  بالقدر
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 :شراء عقود التامينو  الايمان بالقدر -3

 شراء عقود التامين في العينة المدروسةو  الايمان بالقدرالعلاقة بين  :40الجدول رقم
 شراء عقد التأمين             

 التامين السياحي

 يتناقض مع الايمان بالقدر 

 المجموع ليس دائما دائما  

 % التكرار % التكرار % التكرار

 42 29 40.6 28 1.4 01 موافق وموافق تماما 

62 20.3 14 غير موافق وغير موافق تماما  37.7 40 58 

 100 69 78.3 54 21.7 15 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى الدلالة  3.841المجدولة: 2χ، اكبر  قيمة 9.837المحسوبة:   2χقيمة 
 (pقيمة  0.001)   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

و التابع ) ( القدر السياحي يتناقض مع الايمان ب التامين اعتبار:   بمان العلاقة بين المتغيرين المستقل ) استنتاج 
 بحيث يؤثا ايمان الوادبينهما،  قوية ها وجود علاقة ارببا ظي 2χفران اختبار  إحصائية،دالة  شااء عقد التامين(

 بالقدر على شاائه لوثيقة التامين السياحي.
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 :الموقف من التامين بين الاختيار والاجبارو  الايمان بالقدر -4

 لمدروسةاالموقف من التامين بين الاختيار والاجبار في العينة و الايمان بالقدر  العلاقة بين :41الجدول رقم
 التامين اختيار ام اجبار           

 التامين السياحي

 قدريتناقض مع الايمان بال 

التامين اجباري  
 ولكن غير ضروري 

ي اختيار التأمين   
 لكنه ضروري  و 

 المجموع

 % التكرار % التكرار % التكرار

92 موافق وموافق تماما   42 00  00 29 42 

42 غير موافق وغير موافق تماما  34.8 61  23.2 40 58 

 100 69 23.2 16 76.8 53 المجموع

اذن  العلاقة دالة عند مستوى الدلالة  3.841المجدولة: 2χقيمة  ، اكبر15.102المحسوبة:  χ 2قيمة 
 (pقيمة  0.001)   .1، درجة الحرية 0.05

    المصدر: من اعداد الطالب

الموق  ( والتابع )القدريتناقض مع الايمان بالتامين السياحي اعتبار المستقل )ان العلاقة بين المتغيرين ا بم :استنتاج
انه لا معنى مذا و  ،ها وجود علاقة ارببا ظي 2χفران اختبار  إحصائية، دالة (والاختيارمن التامين بين الاجبار 

 اوري.ان التامين السياحي اما ضيتناقض مع الايمان بالقدر يعتبر اأخشخاص الذين ياون ان التامين السياحي 

 

 ثيقة التامينلى ثقافرة المستهلك، او المقتني لو العامل الديني مو الاخا يلعب دورا ماما في التأثير ع خلاصة:
 السياحي، بحيث يكون التأثير سلبيا.
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يمكن للعديد من العوامل ان بؤثا على الثقافرة التأمينية للمؤمن لهم:خلاصة:    

اقتصادية دورا أساسيا في بعزيز ثقافرة التامين حيث بوصلت الدراسة ان الافرااد الذين -بلعب العوامل السوسيو -1
، ومقاولين لديهم مستوى جامعي ينظاون بإيجابية لخدما  التامين، كما ان الافرااد الذين يعملون كأربا  عمل

يعتبرون عقود التامين وسيلة امان و اطمئنان مقارنة بوئة الموظوين، في المقابل لم نجد للدخل أي اثا ذي دلالة 
  إحصائية على السلوك التأميني أخفرااد العينة.

 فرااد العينةالسلبي على نشا ثقافرة التامين، حيث ان ايلب ا التأثيريلعب التكافرل الاساي دورا ماما في -2
مقتنعون بان شبكا  التضامن العائلي بشكل بديلا بامينا مناسبا في حالة وقوع مخاطا سياحية. فرشبكا  الاساة 

 واأخصدقاء بعتبر بمثابة شاكا  التامين بالنسبة أخفرااد عينتنا.

نية الديبقبل عقد التامين السياحي، فرالمعتقدا  سلبيا في عدم انتشار و يلعب العامل الديني دورا أساسيا -3
السائدة لدى المجتمع الجزائاي مثل الاعتقاد ان التامين مخال  للشايعة، وانه يتناقض مع الايمان بالقضاء والقدر 

برون مذه يعت أخنهم، ولا يقبلون على شااء عقود التامين، اون بالحاجة الى التامين السياحيتجعل افرااد عينة لا يشع
.للإسلامالعقود مخالوة   
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:العامة الخاتمة  

ان خدمة التامين السياحية ليست وليدة العصر الحديث، اذ ان هذه الخدمة عرفت مجموعة من التطورات خاصة  
في البلدان المتقدمة، وما ساعد هذا التطور الفعلي هو الوعي التاميني لدى الافراد المنتمون لهذه الدول، وهذا لا 

لجزائر، بل لا توجد معلومات كافية عنها في هذه البلدان، يعني ان هذه الخدمة حديثة في البلدان المتخلفة ومنها ا
بالإضافة الى انه لا يوجد وعي تأميني لدى المواطن الجزائري بالنسبة لقطاع التأمينات ككل، وليس التأمينات 

 ، وهذا ما جعل الباحثين يولون اهتماما كبيرا لهذا الموضوع، والسبب من هذا هو معرفة الدافعالسياحية لوحدها
 الرئيسي الذي يجعل المؤمن لهم يمتنعون عن اقتناء وثيقة التامين عامة، ووثيقة التامين السياحي خاصة.

، يجب عليها الوصول الى العوامل من مستوى الطلب الكلي على خدماتهافاذا ما ارادت شركات التامين من رفع 
 عرفة نقاط الضعف التي من شانها تفاديها، ولقدبالنسبة للأفراد، وكذلك م التاميني التي قد تفيدها في نشر الوعي

يعتبر كبديل للتامين، وهذا السبب الذي قد يعيق من  بينت دراستنا ان التكافل الاسري الذي يمتاز به مجتمعنا
انتشار التامين السياحي، فكان الافراد يقومون بالتامين فيما بينهم، بحيث لا يرون انهم في حاجة لشركات 

ما تعرضوا الى مشاكل في ظل اعتمادهم على عائلاتهم او اصدقائهم، ويجب على شركات التامين من التامين، اذا 
  محاولة اظهار مميزاتها للأفراد وهذا لمحاولة اغرائهم.

ان تغير من رايهم، بالإضافة الى ان الجزائر بلد إسلامي، وان الافراد اذا ما اقتنعوا ان التأمينات حرام فمن الصعب 
شانه ان يؤثر بالسلب على شركات التامين، بحيث يجب عليها إيجاد بديل، مما يجعلها مجبرة على  وهذا من

 الاهتمام و دراسة المنتجات الموافقة لمبادئ الشريعة، والتي تقدمها شركات التامين الإسلامية.

التامين السياحي، وثيقة  كما أوضحت الدراسة الى ان المستوى التعليمي هو الاخر يلعب دور مهم في اقتناء 
بسبب وصولهم لمعلومات عن التامين، ومعنى هذا انه يجب على شركات التامين العمل على توفير المعلومات 

    اللازمة للمؤمن لهم.
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 جامعة عبد الحميد بن باديس

 كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير

 قسم العلوم الاقتصادية

 

 الاستمارة:. رقم

ير ماستر في تخصص مالية، تحية وسلام إنني أشكركم في منحي جزءا  من وقتكم، أنا الطالب حسام زواوي بصدد تحض

الدكتور بن زيدان الحاج. أريد استطلاع آرائكم حول مجموعة ف أمينات بجامعة عبد الحميد بن باديس تحت إشرانقود و ت

اسمكم، من القضايا الخاصة بالتأمين في الجزائر. أعاهدكم أن ما تدلون به سيبقى محفوظا بسرية، ولن تحمل الاستمارة 

 وستساهم هذه الدراسة في فهم واقع السياحة في الجزائر.

 

 أمام الاجابة المناسبة(. xالاسرية ؟)ضع علامة  في حياتك  .على العموم ،هل انت سعيد)ة(1  

  .سعيد)ة( جدا                                                                      1

  .سعيد)ة(  عموما                                                                               2

  . غير سعيد)ة(  3

  عيد)ة(  تماما.غير س4

 مور التالية في حياتك؟)من فضلك أكتب رقم الإجابة المختارة في خانة الرمز(.ما مدى أهمية  الأبصفة عامة ،

غير مهم  غير مهم مهم قليلا مهم مهم جدا القيمة
 إطلاقا

 الرمز

  5 4 3 2 1 .العمل  2 

  5 4 3 2 1 .العائلة3

  5 4 3 2 1 .الأصدقاء4

  5 4 3 2 1 .الصحة5

  5 4 3 2 1 .الترفيه6

  5 4 3 2 1 الدين.7
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 في الأسئلة التالية: الفراغ اختر الجواب المناسب حسب نظرك مع ملء

 انت شخص يسافر للخارج هل -8

  كثيرا.1

بصفة  2

 متوسطة 

 

  نادرا.3

 

 في السنة ؟تسافر للخارج  ، كم مرة -9 

لم اسافر  من -1

 قبل

 

   .مرة واحدة2

  .مرتين 3

ثلاث مرات و .4

 اكثر

 

 

 ؟خارج الوطن كل خلال السفرامشل هل تعرضت-10

  احيانا 1

  ابدا .1

 

 ؟االذي تعرضت له ماهي نوع المشكلات  -11

  .مشكل نقود1

  .مشكل صحي2

  ضياع امتعة.3

. تأخر اكثر من 4 

 ساعة للطائرة 12

 

. لم اواجه أي 5

 مشكل
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 ين قبل السفر؟تشتري عقد التأمهل -12

  .دائما1

  .غالبا2

  .أحيانا3

  .أبدا4

 هي المدة التي تقضيها خارج الوطن عموما؟ .ما13

  .أسبوع1

  .أسبوعين2

  .شهر3

  .أكثر من شهر4

 

 .ما نوع السياحة التي تمارسها؟14

  ترفيهية .سياحة 1

   .سياحة في إطار عمل2

  .سياحة دينية3

 

 .هل تفضل السفر15

  لوحدك.1

  .مع الأصدقاء2

  .مع العائلة3

  .أخرى حدد4

 

 على من تعتمد خلال السفر في حال واجهتك مشاكل ؟-16

  .العائلة1

  .الأصدقاء2

  .شركة التأمين3

  أخرى حدد.4
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 ماهي العبارة المناسبة لموقفك من التأمين السياحي ؟ .17

 أنا مجبر على التأمين.2

ريا في اراه ضرو لا  لكن

 السفر

 

لكن  .هو أمر اختياري3

 اراه ضروريا لي في سفر

 

من ) ؟او معارضتك لكل منها العبارات حول واقع التأمينات في الجزائر  للتعرف على مدى تأييدك سوف أقرأ عليك  مجموعة من 

 فضلك أكتب رقم الإجابة المختارة في خانة الرمز(

 الرمز            تماما غير موافق غيرموافق موافق                        موافق تماما                   العبارة

 قبل بحاجة إلى التأمين السياحي اشعر 81

 السفر

1 

 

2 3 4  

. هناك معلومات كافية حول أهمية التأمين 91

 السياحي

1 2 3 4  

لف للشريعة .التأمين السياحي مخا20

 الإسلامية

1 2 3 4  

اج إلى التأمين في وجود .السائح لا يحت21

 التكافل الأسري

1 2 3 4  

ة.التأمين السياحي مرتبط بالقدرة المالي22  1 2 3 4  

السياحي سعره مرتفع و هو  .التأمين 23

 مكلف  لميزانيتي للسفر 

1 2 3 4  

.التأمين السياحي وسيلة أمان وطمأنينة24  1 2 3 4  

اه تجله ثقافة سلبية ا .المستهلك الجزائري52

 التأمين السياحي

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

 

مين.السائح الجزائري يثق في شركات التأ62  1 2 3 4  

 ي.شركات التأمين تسوق للتأمين السياح27

 جيدا للمسافرين

1 2 3 4  

القدر.التأمين السياحي يتناقض مع الإيمان ب28  1 2 3 4  
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 )في االخانة المناسبة xضع علامة  (.الجنس 29

                   .ذكر     1

  .انثى2

 .كم هو عمرك بالسنوات.30

 سنة 

 .ما هي مدة زواجك؟31

 سنة 

    

 . كم لديك من أطفال ؟32

 

 أمام الاجابة المناسبة(. x؟)ضع علامة   .مما تتكون الأسرة التي تعيش فيها33

  .الزوج و الزوجة فقط1

            . الزوج والزوجة +الأطفال                    2 

  .الزوج والزوجة + الأولاد المتزوجين3

  .الزوج والزوجة+أقارب اخرين4

 

 .الوظيفة34

  .طالب1

  . متقاعد                              2 

  .بدون عمل3

  .موظف في القطاع العام4

  .موظف في القطاع الخاص5

  .أعمل لحساب نفسي6
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  المستوى التعليمي.35

  دون تعليم رسمي.ب1

  . تعليم غير جامعي                              2 

  .تعليم جامعي3

 .الدخل36

  18000.أقل من 1

  45000إلى  18000.من 3

  72000إلى  45000.من 4

  72000.أكثر من 5

 




