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 جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة د/ حليمة السعديمة قريش ي

 ورقلةجامعة قاصدي مرباح_  د/ خويلد عفاف

 جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة     أ.د/ أحمد بن عيشاوي 

 جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة أ.د/ عبد الحق بن تفات 

 جامعة ابو بكر بالقايمد تلمسان حمد أأ.د/ سماحي 

 جامعة خميس مليانة أ.د/كريمة بكوش

 جامعة الشهيد حمة الاخضر_الوادي       أ.د/ إلياس الشاهد

 العراق -جامعة بغداد  كري أ.د/ ثامر الب

 جامعة قالمة أ.د/ سليمة طبايمبية

 جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة أ.د/ حكيم بن جروة

 مصر -دارة والحاسبات ونظم المعلومات معهد العبور العالي لل  د/ نشأت ادوارد

 مصر -معهد القاهرة الجديمدة للعلوم الدارية والحاسب الألي د/ إيممان محفوظ مصطفى

 السعوديمة -جامعة الملك سعود كستانيتـر  يـزعبد العز  د/

 الأردن -جامعة الزرقاء  د/ محمود جاسم الصميدعي

 الأردن -جامعة الزرقاء  د/ رديمنة عثمان يموسف الأحمد

 جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة د/ دلهوم خليدة

 جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة د/ خويلدات صالح

 ي مرباح_ ورقلةجامعة قاصد د/ شطيبة زينب

 جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة د/ كاهي فطيمة

 جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة د/ محسن بالحبيب

 جامعة خميس مليانة د/ حكيم بناولة

 جامعة سطيف د/ سفيان مسالتة
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 قائمة المحتويات

 مقدمة المؤلف  8-7

42-9 
-جامعة عبد الحميد مهري ، وفولة نبيلةب

 قسنطينة

السياسات التسويقة في شركات ممارسات 

 التأمين

107-43 

 -. محمد بوديسة جامعة عين تموشنتد

 د. خويلد عفاف جامعة ورقلة

دور الاستثمار في رأس المال البشري في 

تعزيـز الأداء التسويقي في قطاع الخدمات 

دراسة حالة بعض البنوك وشركات التأمين 

 بولايمة عين تموشنت

138-108 

أثر تغييـر صورة العلامة التجارية على ولاء  امعة تلمسانهيلة غماري، جس

الزبون البنكي دراسة حالة بنك التنمية 

 BDLالمحلية

173-139 
  -يمامن بلمرداس ي -ليحة عش يص

 سماح معمري جامعة الحاج لخضر

مفارقات في مفهوم تسويق السياحة 

 الديمنية: بين المسلمين وغيـرهم

202-174 
المعلنون في الشهار اللكتـروني: الفرص  امعة وهران. د. بن عبو وليد، جط

 والتحديمات

227-203 

. نبيلة محمد عبد الدايمم أحمد الحداد، د

 الجمهورية اليمنية-جامعة إب

واقع تسويق خدمات المعلومات في 

المكتبات الجامعية اليمنية: المكتبة 

 المركزية جامعة إب نموذجا

 

Tourisme et Développement 
Économique Cas de l’Algérie : 
Une Approche Économétrique 

Kamel Si MOHAMMED-Hicham 
MAHDJOUBA, Université Ain 

Témouchent 
228-246 

La qualité du service : une valeur 
pour la qualité perçue et un apport 

sur la satisfaction 

Dr. Asma HAMDOUNE, 
Dr. Amina ABBES/ Université 

Sidi Bel-Abbès 
247-266 

Comment percevoir la qualité de 
service à travers la manière de 

recevoir du personnel en contact 
(l’accueil) et la preuve matérielle? 

(Etude de cas pratique Algérie 
poste) 

RAOUTI Khadidja Alia 
Université Sidi bel Abbes, 

NOUALA Meriem, Université 
Ain temouchent 

267-294 
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عرفـت توسـعا فـي  تــيتسويق الخدمات واحدا من الاتجاهـات المهمـة الحديمثـة ال بـريعت

للخـدمات فـي  يــرجع لتزايمد الدور الكبيمـر والسبب ، ة في مختلف المجتمعاتيـر السنوات الأخ

 .المنتجات الماديمة في تحقيق المنفعة المطلوبة وخاصة بعد تكاملها مع، الحياة المعاصرة

توافــق مــع تنـــامي دور يمفتزايمــد الاهتمــام بالخــدمات فــي الوقــت الحاضــر بأنواعهــا المختلفــة 

ومساهمة قطاع الخدمات فـي النتـاج القـومي ، وأهمية الخدمات في حياة الأفراد والمجتمع

فـلا يمختلــف ، ويق الخـدماتمـا أد  إلـى ضــرورة دراسـة موضـوع تسـ، وتشـغي: اليـد العاملـة

إلا أنهمـــا تحتاجـــان ، نامج التســـويقي فـــي كــ: مـــن الســـلع أو الخــدماتبـــر أســلوب صـــياغة ال

لتمس ، رة تنوعها وتوسعهاـالصناعات الخدمية بكث يـزفتتم، لأساليب مختلفة في تسويقها

إلـــى جانـــب ظهـــور خـــدمات جديمـــدة ، كافــة مرافـــق الحيـــاة اليوميـــة للمجتمعـــات المعاصــرة

 عن الخدمات التقليديمة. تختلف

صبح دراسة تسويق الخدمات أداة فعالة يممكن من خلالها الفهم العميق لهذا المجال لت 

، خـدمات حــحية، مـن خـدمات السـياحة والفندقـة :ليشـم: كـ: أنـواع الخـدمات، الحيـوي 

ــــر الخـــدمات ال، خـــدمات النقـــ: والتوصـــي: خــــدمات ، خـــدمات التعلـــيم والتـــدريب، فيهيةتـ

فالجـدل القـائم حـول مـد  فعاليـة طـرق التسـويق التقليديمـة فـي ، هايـر ينية وغقانونية وتأم

ـــياتـر أو الحاجــــة لاســــتخدام إس، تســـويق الخــــدمات ـ جية تســــويقية مختلفــــة ومخصصــــة تـ

، والاعتمــاد علــى التصــميم الجيــد للخدمــة وقيــاس رضــا العمــلاء ع هــا، لتســويق الخــدمات

فيتطلـب  .نات منظومة التسويق النـاححها من مكو يـر تحققها الخدمات وغ تـيوالربحية ال

وم ها  .على الفوائد الناتجة ع ها وعناصر الجودة المتضمنة فيها يـزكتـر تسويق الخدمات ال

ها يـر وسياسات تسع، الدقة في تقديمم الخدمة ومستو  التنظيم في تلك الخدمات المقدمة

مـــع ، ةيـــر ا تكلفـــة متغتتســم بـــأن لهــ تــــيوال، يمتزايمــد عليهـــا الطلــب تــــيخاصــة فـــي الخــدمات ال

الاهتمام بتوضيح وقياس الوقت اللازم لتقديمم تلك الخدمات في إطار العلاقة بين العمي: 

تبط بأسباب الحصول على تلك الخدمات تـر  تـيإضافة لتحديمد العوام: ال، ومقدم الخدمة

 وأماكن الحصول عليها.
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  البـاحثين وأحــحاب الــوعي لـد يــزوعليـه ههـدف هــذا الكتـاب الجمـاعي إلــى محاولـة تعز 

از العلاقة بين تسويق الخدمات بـر من خلال إ، القرار بضرورة الاهتمام بتسويق الخدمات

بغيـة دعــم ، ابط والتكامـ: بي هـاتــر ومختلـف الجوانـب الاقتصـاديمة وتسـليط الضـوء علــى ال

 .تسـويق الخـدمات وزيـادة فعاليتـه يــرقية الاقتصاد وتحقيق التنمية المسـتدامة وتطو تـر و 

، الشـــارة إلـــى دور تكنولوجيـــا المعلومـــات كمحـــرك أساســـ ي وفعـــال فـــي تســـويق الخـــدماتب

تواجـــه تســـويق الخـــدمات فـــي ظـــ:  تــــيوالوقــوف علـــى التحـــديمات والمعوقـــات الأساســـية ال

 التطورات الحديمثة.
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