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 ص: ملخّ ال

لى تشخيص إ  وهدف  ،المعرفة بالزبون و   المعرفة بالترويجو المعرفة بالخدمة    ،بعادهاأتناول البحث المعرفة التسويقية ب
وتم اختيار الشركات السياحية في مدينة الموصل لإجراء الجانب    .مدى توافرها في الشركات الخدمية للحد من الخداع التسويقي

  شركات السياحية في مدينة الموصل. الزبوناً من  (  90ذ شملت عينة البحث )إالميداني، 
وتم تحليل هذه البيانات باستخدام التوزيعات   ،ستمارة الاستبانة كأداة رئيسية لجمع بيانات الجانب الميدانيإ  ون واعتمد الباحث

علاقة الارتباط والتأثير بين متغيرات و واختبار الفرضيات    التكرارية والنسب المئوية والأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية
 لى مجموعة من الاستنتاجات والتوصيات التي ترتبط بمشكلة الدراسة. إ ون وقد توصل الباحث .البحث
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 المزيج التسويقي، الخداع التسويقي.، المعرفة التسويقيةالكلمات المفتاحية:  

 

Abstract: 

The research dealt with marketing knowledge in its dimensions: knowledge of service, 

knowledge of promotion, and knowledge of the customer, and aimed to diagnose the extent of 

its availability in service companies to reduce marketing deception. Tourism companies in the 

city of Mosul were chosen to conduct the field aspect, as the research sample included (90) 

customers from tourism companies in the city of Mosul. 

The researchers adopted the questionnaire form as the main tool for collecting field data, and 

this data was analyzed using frequency distributions, percentages, arithmetic means, standard 

deviations, hypothesis testing, and correlation and influence between the research variables. 

The researchers reached a set of conclusions and recommendations that are related to the 

problem of the study. 

 Keywords: Marketing Knowledge, Marketing Mixture, Marketing Deception.      

 
 المقدمة :

علددددددى مواجيددددددة تحددددددد ات  المنظمددددددات سددددددا  التددددددي تسدددددداعد التسددددددويقية الحجددددددر الأتعددددددد المعرفددددددة 
بيئددددة الأعمددددال السدددددريعة التغييددددر وشدددددديدة التعقيددددد فدددددي نددددل المنافسددددة الشدددددديدة التددددي تسدددددعى مددددن خلاليدددددا 

 المنظمدددددات تحقيدددددة ميدددددزة تنافسدددددية تجعليدددددا الرائددددددة فدددددي السدددددوق المسدددددتيدف التدددددي تعمدددددل فييدددددا، ولتكدددددون 
تكدددددون  التدددديأكثددددر نجاحددددا فدددددي تحقيددددة أهددددددافيا اصددددبحت تعمدددددل علددددى ت بيددددة أبعددددداد المعرفددددة التسدددددويقية 

كفيلدددددة بوضدددددع رييدددددة اسدددددتراتيجية واضدددددحة وفاعلدددددة ورسدددددالة تتسدددددم بالثبدددددات النسدددددبي مدددددع صددددديا ة أهدددددداف 
، وعلدددددى الدددددر م مدددددن ذلدددددح فدددددان ا لبيدددددا توجيدددددت نحدددددو الخدددددداع اسدددددتراتيجية محدددددددة واقعيدددددة قابلدددددة للقيدددددا 

التسدددددددويقي والدددددددذع انعكدددددددل سدددددددلباً علدددددددى المعرفدددددددة التسدددددددويقية والاداء التسدددددددويقي والزبدددددددائن الدددددددذين تشدددددددكل 
لددددددييم مواقدددددغ سدددددالبية و يدددددر مناسدددددبة تدددددهدع الدددددى فقددددددانيم وسدددددوء العلاقدددددة معيدددددم الامدددددر الدددددذع  سدددددتلزم 
الوقددددددوف علددددددى اشددددددكال الخددددددداع التسددددددويقي فددددددي الشددددددركات السددددددياحية لتفسددددددير عمليددددددات التددددددأثير السددددددلبية 

م  يدددددر مباشدددددرة التدددددي ينقلونيدددددا أتكدددددون صدددددورة ذهنيدددددة نتاجدددددا للخبدددددرات المتراكمدددددة للعمدددددلاء سدددددواء مياشدددددرة 
 عبر تفاعلاتيم الاتصالية المختلفة.

 اربعدددددددةميددددددددانا للبحدددددددث، اذ تدددددددم تقسددددددديم البحدددددددث الدددددددى  الشدددددددركات السدددددددياحية بعددددددد   تدددددددم اختيدددددددار
وت ددددددددمن الثالددددددددث  الجانددددددددب النظددددددددرع مباحددددددددث ، ت ددددددددمن الاول منيجيددددددددة البحددددددددث امددددددددا الثدددددددداني فتندددددددداول 
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 رابدددددعمدددددن خدددددلال اسدددددتعرا  نتدددددائج التحليدددددل الاحصدددددائي للبياندددددات ، بينمدددددا ت دددددمن ال االجاندددددب الميدددددداني
 مجموعة من الاستنتاجات والمقترحات التي توصل الييا البحث.

 المبحث الأول: منهجية البحث:
المنيجيددددة التددددي تددددم إعدددددادها فددددي إنجدددداز هددددذا البحددددث، إذ يت ددددمن مشددددكلة  بحددددث يندددداقا هددددذا الم

البحدددددث وأهميتدددددف وأهدافدددددف ف دددددلًا عدددددن توضددددديي الأدوات المسدددددتخدمة فدددددي جمدددددع وتحليدددددل البياندددددات وأخيدددددراً 
 وصغ عينف البحث.

 

 :البحثمشكلة  أولًا:  
قدددددام البددددداحثين بددددداجراء دراسدددددة تحليليدددددة بيددددددف تحديدددددد مشدددددكلة واهدددددداف البحدددددث وتوصدددددلوا الدددددى          

 وجود عدد من الظواهر وهي:
 أبعاد المعرفة التسويقية في رفع كفائتيا للحد من الخداع التسويقي ؟  تونيف هل يهدع -1
 للمنظمة؟  السياحي والخدميفي رفع الجانب  المعرفة التسويقية هل تسيم أبعاد  -2
مدددا بعدددد  المنظمدددة كيدددف  مكدددن الافدددادة مدددن المعرفدددة التسدددويقية فدددي نشدددر الدددوعي عدددن اهميدددة خدمدددة -3

 الاستخدام؟
والخددددددددداع  هدددددددداأبعاد المعرفددددددددة التسددددددددويقية بهددددددددل هنددددددددات علاقددددددددة ارتبدددددددداط ذات دلالددددددددة معنويددددددددة بددددددددين  -4

 التسويقي؟
 ؟ المعرفة التسويقية في الخداع التسويقي بعاد هل هنات تأثير معنوع لأ -5

 

 :بحثهمية الأا:  ثانيً 
 همية البحث على المستويين العلمي والت بيقي وكما يلي :أ تظير 

المعرفددددددة التسددددددويقية واثرهددددددا فددددددي الخددددددداع التسددددددويقي  أبعدددددداد لقدددددداء ال ددددددوء علددددددى إ -: الأهميةةةةةةة العلميةةةةةةة
 .عينة من زبائن بع  الشركات السياحية في مدينة الموصلبالت بية على 

هميدددددة الت بيقيدددددة فدددددي كدددددون ان هدددددذا البحدددددث  سددددديم فدددددي التوصدددددل الدددددى تدددددأتي الأ -: الأهميةةةةةة التط يقيةةةةةة
اطدددددار ملائدددددم  سددددداعد الزبدددددون علدددددى فيدددددم طبيغدددددة ايبعددددداد المعرفدددددة التسدددددويقية واشدددددكال الخدددددداع التسدددددويقي 
التدددددي قدددددد يتعرضدددددون ليدددددا مدددددن قبدددددل بعددددد  الشدددددركات السدددددياحية ومدددددن ثدددددم تمكدددددين الحدددددد منيدددددا ويسدددددتمد 
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شددددكال الخددددداع التسددددويقي وتقددددد م عدددددد مددددن أهددددم أ هميتددددف مددددن خددددلال مسدددداهمة نتائجددددف فددددي كشددددغ أ البحددددث 
 التوصيات للزبائن.

 
 هداف البحث:  أا:  ثالثً 
 سعى البحث الحالية إلى تحقية أهداف عدة منيا: 
 .تحديد مستوى واهمية المعرفة التسويقية في الحد من الخداع التسويقي في الشركات  -1
 .في الشركات قيد البحث  التعرف على اشكال الخداع التسويقي -2
 والخداع التسويقي المعرفة التسويقية بين أبعاد  وطبيعة الارتباط  اختبار مدى التأثير -3
 .المبحوثة الشركات التوصل الى مجموعة من الاستنتاجات والمقترحات التي تخدم  -4
 

 الفرضي:  مخطط البحثا:  رابعً 
 أبعددددداد  عدددددن توضددددديي بدددددين متغيدددددرات البحدددددث ف دددددلًا  ةعكدددددل المخ دددددط الفرضدددددي طبيعدددددف العلاقدددددب

المعرفدددددف التسددددددويقيف فددددددي الخددددددداع التسددددددويقي ويوضددددددي هدددددذا المخ ددددددط أبعدددددداد المعرفددددددة التسددددددويقيف كمتغيددددددر 
( والمتغيدددددر التدددددابع الخدددددداع المعرفدددددة بدددددالترويج، المعرفدددددة بدددددالزبون  المعرفدددددة بالخدمدددددة،) دمسدددددتقل المتمثلدددددف بددددد

( علاقدددددددف الارتبدددددداط بدددددددين أبعدددددداد المعرفدددددددف التسددددددويقيف والخدددددددداع التسدددددددويقي 1التسددددددويقي ويوضدددددددي السدددددديم )
 نفف الذكر( علاقف التأثير بين متغيرات البحث الأ2والسيم )

 
 
 
 
 

  
 
 
 

(.عداد الباحثينإ المصدر: من )  
الفرضي للبحث  المخطط( 1الشكل )

 الحالي

 المعرفة التسويقية

الخداع 

 التسويقي

 

 المعرفة بالخدمة 

 المعرفة بالترويج

 المعرفة بالزبون
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 ا: فرضيات البحث:خامسً 
الفرضي فقد اعتمد البحث على اثنان من الفرضيات  جل تحقية أهداف البحث واختبار مخ  ف أن م

 الرئيسة وعلى النحو الآتي: 
علاقدددددة ارتبددددداط ذات دلالدددددف معنويدددددة بدددددين المعرفدددددة التسدددددويقية بأبعادهدددددا لا توجدددددد  ولةةةةةى :الفرضةةةةةية الأ  -1

 والخداع التسويقي .
 .علاقة أثر للمعرفة التسويقية بأبعادها في الخداع التسويقي لا توجد  الفرضية الثانية : -2
 

 سلوب جمع ال يانات :أا:  سادسً 
اعتمددددد البدددداحثين علددددى عدددددد مددددن المصددددادر العربيددددة والاجنبيددددة مددددن )الكتددددب ،  الجانةةةةن الن:ةةةةر  : .1

  .الانترنت  مصادر الرسائل والاطاريي الجامعية، المهتمرات والدوريات( ف لا عن
تدددددم الاعتمددددداد علدددددى اسدددددتمارة الاسدددددتبيان كدددددأداة رئيسدددددة فدددددي جمدددددع البياندددددات  الجانةةةةةن الميةةةةةداني : .2

الحدددددد مدددددن الخدددددداع التسدددددويقي وتدددددم اعتمددددداد فدددددي  اودورهدددددالمعرفدددددة التسدددددويقية وتشدددددخيص و يدددددا  
، اذ قسدددددمت الاسدددددتمارة الدددددى ثلاثدددددة اجدددددزاء  لتحليدددددل اجابدددددات مجتمدددددع الدراسدددددة( SPSS)برندددددامج 

خصددددددددص الجددددددددزء الاول للمتغيددددددددرات الد مو راايددددددددة بددددددددالافراد المبحددددددددوثين ، امددددددددا الجددددددددزء الثدددددددداني 
، امدددددا الجدددددزء الثالدددددث فقدددددد شدددددمل مهشدددددرات  المعرفدددددة التسدددددويقيةت دددددمن المهشدددددرات التدددددي تقددددديل 

وقدددددد اسدددددتخدم مقيدددددا  ليكدددددرت الثلاثدددددي والمرتدددددب بالتددددددريج )اتفدددددة، محايدددددد، لا  الخدددددداع التسدددددويقي
( إسدددددددتمارة لعيندددددددة مدددددددن زبدددددددائن الشدددددددركات 90، وسددددددديتم توزيدددددددع )(1، 2، 3اتفدددددددة( ذات الاوزان )

 السياحية.
 

 حصائية:  سالين الإا: الأسابعً 
التكددددددرارات والنسددددددب المئويددددددة والاوسدددددداط الحسددددددابية والانحرافددددددات المعياريددددددة لوصددددددغ وتشددددددخيص  .1

 .متغيرات البحث الرئيسة
 .البسيط لقيا  علاقة الارتباط بين متغيرات البحث معامل الارتباط  .2
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الانحددددددار الخ دددددي البسددددديط وتحليدددددل التبددددداين لقيدددددا  علاقدددددة التدددددأثير المعندددددوع للمتغيدددددر المسدددددتقل  .3
 (.الخداع التسويقي( في المتغير المعتمد )المعرفة التسويقية)
 

 : حدود البحث:  ثامناً  
 كميدان لت بية البحث  عينة من الشركات السياحيةالحدود المكانية : تم اختيار  .1
  1/4/2024ولغا ة  1/2/2024الحدود الزمانية : للفترة من  .2
زبددددددائن الشددددددركات السددددددياحية والتددددددي يبلدددددد  الحدددددددود البشددددددرية : تمثلددددددت عينددددددة البحددددددث بعدددددددد مددددددن  .3

 (.90عددهم )
 

 المبحث الثاني: المعرفة التسويقية:     
 أولًا: مفهوم المعرفة التسويقية:

 لأجل إع اء مفيوم للمعرفة التسويقية لابد من استعرا  مجموعة من التعاريف التي توضي هذا المفيوم.
 

 ( مفاهيم المعرفة التسويقية من ق ل بعض الباحثين1الجدول رقم )
 المفهوم  الباحث  ت
عملية تت من اكتساب المعلومات وتنظيميا بقاعدة معلومات عن   (166، 2019) قرشي،   1

بيئة المنظمة المنافسة واشرات العاملين بتلح المعلومات وتحويليا  
الى معرفة  مكن استخداميا في اتخاذ القرارات الاستراتيجية  

 الخاصة بتحليل السوق وعناصر المزيج التسويقي. 
ميارات المنظمة المستحدمة في الاكتساب والتكوين والاحتفاظ   ( 9  ،2022 ،بلال )  2

 والتشارت بالعرفة المعتمدة على نظرة المنظمة لبيئتيا التسويقية. 
كيف والميارات اللازمة لتكوين  يمة للزبائن وكسب الميزة   –معرفة  ( 13، 2022)الثابت،   3

 التنافسية.
، 2023،  براهميةو  )قواسمية  4

8 ) 
المعرفة التكاملية ب بيعة الاسواق المستيدفة والمنافسين والزبائن  
والتي تمكن ادارة المنظمة من تحديد تف يلات الزبائن بشكل 

 صحيي وتحقية التمييز.  
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جمع البيانات حول الاسواق المستيدفة وتحليليا عن طرية تحديد   ( 21، 2024)عيسى،    5
 حجم السوق والحصة السو ية القادرة على خدمتيا. 

 الجدول من إعداد الباحثين بالاعتماد على المصادر المذكورة أعلاه.
من خلال الجدول أعلاه  مكن القول بان المعرفة التسويقية هي المعرفة الكاملة بحاجات الزبائن من خلال  
تكيف الحلول الابداعية وفقاً لحاجات السوق وتوفر صناع المعرفة اكثر ميارة ف لًا عن تف يلاتيم من  

المعرفة الكاملة والتي  سيل   خلال اضافة  يمة واستخدام نماذج مبرمجة مسبقاً ل لب معلومات مبنية على
 الوصول الييا وت بيقيا من قبل جميع العاملين في المنظمة.

 
 ثانياً: أهمية المعرفة التسويقية:  

 (:122، 2014تمكن اهمية المعرفة التسويقية بالآتي )جثير ورم ان،        
ليا دور مميز في جانب الابداع في السدددددددددوق من خلال تأسددددددددديل الحوار المتواصدددددددددل تبين المعرفة   -1

 الصريحة وال منية.
 ا جاد أساليب جديدة لحل مشكلات التسوية من خلال زيادة قدرات المنظمة وتحديثيا. -2
معرفة الزبائن الحاليين واسدددددتيداف الزبائن المرتقبين بشدددددكل دقية بالشدددددكل الذع  خدم المنظمة في  -3

 تنظيم خ  يا الاستراتيجية التسويقية في السوق.
 التنبه بالحاجات واذواق الزبائن الجدد. -4
دعم المنظمدة في تشددددددددددددددخيص المنتجدات المتفوقدة لجدذب المزيدد من الزبدائن الجددد والحدد من خ ورة   -5

 فقدان الزبائن الحاليين.
تمكن ادارة المنظمة من اتخاذ القرارات المناسدددبة وفقا لحاجات الزبائن من السدددلع والخدمات والعمل  -6

 على تحديثيا باستمرار لتحقية اهداف المنظمة.
 

 المعرفة التسويقية: أبعادثالثاً:  
هي )نورع    بعدداد وهددذه الأ  بعدداد لأجددل  يددا  المعرفددة التسددددددددددددددويقيددة لابددد من الاعتمدداد على مجموعددة من الأ

 ( :961-959، 2023و ريب، 
اذ يتوجدب ان تكون خصددددددددددددددائص المنتوج الدذع ير دب ايدف الزبدائن واسددددددددددددددلوب   المعرفةة بةالخةدمةة : -1

المنظمة التي تقوم بتقد مف ليم بيدف اشدددددددددددددباع حاجاتيم وبما يلائم السدددددددددددددوق المنافل، وتبدو فكرة 
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المنتوج بسدي ة للوهلة الاولى عندما  سدتعر  الفرد الاشدياء التي  سدتعمليا بصدورة عامة في حياتنا  
اليومية والمصدددددممة لاشدددددباع حاجة او رببة معينة بسدددددبب كون هذا المنتج مادع  سددددديل تميزه لكن  
الصددددددددددعوبة تكمن في حالة المنتج سددددددددددلعة او خدمة او فكرة وهو المعرفة بخصددددددددددو  الاداء الفني  

مواصددددددفات للسددددددلع والخدمات المقترحة والحالية وهذا يت ددددددمن معرفة الخصددددددائص ومواصددددددفات وال
 المنتجات لتجنب اع ادعاءات ممكن تحدث مستقبلا .

عملية الاتصال بين المنظمة والمستيلح من خلال الجيود التسويقية مثل البيع   المعرفة بالترويج : -2
الشدخصدي والاعلان عن الخدمات والترويج والدعا ة ليا والتي تيدف الى تعريف المسدتيلح الفعلي 
والمتوقع بالسددلع والخدمات التي تقدميا المنظمة واثارة اهتمامف بيا واقناعف بالمزا ا الخاصددة بالمنتج  

ذع تقدمف المنظمة من خلال اشدددددددددددباع حاجاتف وربباتف بيدف دفعف الى اتخاذ القرار بشدددددددددددرائف او ال
 استخدامف والاستمرار باستخدامف في المستقبل.

  بداسددددددددددددددتخددام طريقدةحداجدات الزبون المتجدددة والتفداعدل معدف    وادرات  فيموتعني    المعرفةة بةالزبون : -3
، واكتسدددددددداب القيمة التي ترضددددددددي المنظمة والتي يرضددددددددى عنياوتقد م القيمة التي   تعقب سددددددددلوكف،

 .حول الزبون ومعرفة الزبون  تت من معرفة من الزبون ومعرفة
 

 رابعًا: أنواع المعرفة التسويقية: 
 - ( :85، 2023توجد تصنيفات عدة للمعرفة التسويقية ومنيا )عرابي ،  

 المعرفة المرتب ة بن اق تخصصي معين او ونيفة معينة.  المعرفة التخصصية : -1
 المعرفة البسي ة لمجموعة من الحلول المعتمدة على خبرة معينة. المعرفة السطحية: -2
 معرفة الآليات الخاصة بالمعرفة الظاهرة التي تستخدم بالنماذج العقلية  المعرفة العميقة: -3
 المعرفة التي  مكن اكتسابيا من خلال البحث العلمي. المعرفة الموضوعية: -4
 تشير الى معتقدات الافراد وادراكاتيم.  المعرفة الغير موضوعية: -5
 

 المبحث الثالث: الخداع التسويقي:
 أولًا: مفهوم الخداع التسويقي:

ممارسدددددات تسدددددويقية تقدددددوم بيدددددا الشدددددركات والمنظمدددددات او البدددددائعون مدددددن خدددددلال تقدددددد م معلومدددددات 
ذات مسدددددتوى مبدددددال   صدددددل الدددددى الكدددددذب عدددددن مزا دددددا السدددددلع والخددددددمات وخصائصددددديا أع اع ددددداء الزبدددددون 
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معلومدددددات  يدددددر حقيقيدددددة عدددددن الخددددددمات بيددددددف بيعيدددددا حيدددددث تكدددددون صدددددحيحا شدددددكلا وخاطئدددددة م دددددمونا 
ممارسددددددددات تسددددددددويقية خاطئددددددددة مقصددددددددودة او  يددددددددر مقصددددددددودة يترتددددددددب علييددددددددا  ،(2006:252)البكددددددددرع/

 2011الخ يددددب، اتخدددداذ قددددرارات شددددراء خاطئددددة مددددن قبددددل الزبددددون وتكددددوين ان بدددداع سددددلبي لدددددى الزبددددون )
ويعددددددرف منظمددددددة التعدددددداون الاقتصددددددادع والتنميددددددة الخددددددداع التسددددددويقي بأنددددددف سددددددلوت  يددددددر أخلاقددددددي (، 16: 

يتعلددددددة بمعلومددددددات مشددددددوهة وم ددددددللة  قددددددوم بيددددددا المسددددددوق أو البددددددائع تسددددددبب فددددددي اعبدددددداء إضددددددااية علددددددى 
الزبددددددددددددددون نتيجددددددددددددددة هددددددددددددددذه الممارسددددددددددددددات اللاخلا يددددددددددددددة للحصددددددددددددددول علددددددددددددددى منفعددددددددددددددة  يددددددددددددددر شددددددددددددددرعية 

(OECD,2003:23)،  ويددددددددرى البدددددددداحثون بددددددددأن الخددددددددداع التسددددددددويقي عبددددددددارة عددددددددن ممارسددددددددة لا اخلا يددددددددة
تمددددار  مددددن قبددددل المنظمددددات بيدددددف بندددداء اعتقدددداد خدددداطىء لدددددى الزبددددون بمددددا يتعلددددة بالسددددلعة او الخدمددددة 
المسددددوقة مدددددن قبددددل هدددددذه المنظمددددات و البدددددا مددددا تكدددددون بنيددددة مسدددددبقة ولدددديل محددددد  صدددددفة ويندددددتج عنيدددددا 

 قرار شرائي  ير سليم من قبل المستيلح وينتج عنيا آثار سلبية.
 

 :ثانياً: أشكال الخداع التسويقي
النحددددددو أنّ أهددددددم أشددددددكال الخددددددداع التسددددددويقي  مكددددددن أن تكددددددون علددددددى  (18، 2011يددددددرى )الخ يددددددب ،

 التالي:
 حددددددث ذلدددددح مدددددن خدددددلال جعدددددل الصدددددور التدددددي امامندددددا تتغيدددددر بالشدددددكل والحجدددددم  -:الخةةةةةداع البصةةةةةر   -1

مددددن خددددلال تمريددددر شددددبكة ق ددددبان اماميددددا ، فددددوذا مددددا لاحظنددددا ق عددددة كرسددددتال موضددددوعة أمامنددددا علددددى 
منصددددددة دوارة مددددددن خددددددلال ميكروسددددددوب اسددددددتق ابي فددددددأن مددددددع دورانيددددددا كاملددددددة فدددددددأنيا تصددددددبي م دددددديئة 
ا لموقفيددددددددا وعمليددددددددا مسددددددددتق بة أو محللددددددددة لل ددددددددوء وتأخددددددددذ أشددددددددكال  ومظلمددددددددة بصددددددددورة متكددددددددررة وفقددددددددً
الانكسددددددددار والانعكددددددددا  والتشددددددددتت والانكسددددددددار المددددددددزدوج ومددددددددن أنواعيددددددددا خددددددددداع الألددددددددوان واليندسددددددددة 

 وتحريح الصور.
مدددن خدددلال جعدددل بعددد  الاجدددزاء مدركدددة فدددي وقدددت مدددا و يدددر مدركدددة فدددي وقدددت  -:الخةةةداع الادرا ةةةي -2

 آخر.
 

 ثالثاً: اشكال الخداع التسويقي في المزيج التسويقي:

مددددددن خددددددلال تقددددددد م خدددددددمات  يددددددر مناسددددددبة و يددددددر جيدددددددة للزبددددددائن بخددددددلاف  -أولًا: الخةةةةةةداع بالخدمةةةةةةة :
المتفددددة علييددددا زيدددددتم ذلددددح مددددن خدددددلال عدددددم بيددددان سدددددلبيات الخدمددددة وجوانددددب القصدددددور فييددددا علددددى سدددددبيل 
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تغييددددددددر مسددددددددتوى الخدددددددددمات فددددددددي الفنددددددددادق ووسددددددددائل النقددددددددل وشددددددددركات السددددددددياحية والمستشدددددددد يات خلافددددددددا 
لدددددددرجات الخددمددددددة الم لوبددددددة وفددددددي خدددددددمات الاتصددددددالات تسددددددتمر الخدمددددددة دون علددددددم المسددددددتيلح وبعددددددد 

 .( Shimp,2000 :77)فترة يتم استيفاء اجور مع تلح الخدمة 

ا: الخةةةةداع بالسةةةةعر: ويتمثدددل بزيددددادة السدددعر الددددى مسدددتوى  يددددر معقدددول ومددددن ثدددم تقددددد م خصددددومات  -ثانيةةةةً
للوصددددددول الددددددى السددددددعر العددددددادع ويتمثددددددل ا  ددددددا ببيددددددع الخدددددددمات بالسددددددعر  يددددددر العددددددادل او المبددددددال  بيددددددا 
للزبدددددائن تدددددهمن بأنيدددددا ذات جدددددودة عاليدددددة والحقيقدددددة خدددددلاف ذلدددددح، او ان تقدددددوم المنظمدددددات بأخفددددداء حقيقدددددة 

 Kotlerال دددددددرائب المفروضدددددددة علدددددددى الخدمدددددددة او كتابتيدددددددا بخدددددددط صدددددددغير لا  مكدددددددن قراءتيدددددددا بسددددددديولة )

Armst rong, 2006 :23.) 

ا: الخةةةةةداع الترويجةةةةةي:  ويدددددتم ذلدددددح مدددددن خدددددلال الاعلاندددددات الكاذبدددددة إذ تندددددتج عنيدددددا بنددددداء صدددددورة  -ثالثةةةةةً
ذهنيدددددددة مخالفدددددددة للحقيقدددددددة ممدددددددا يلحدددددددة ضدددددددرر بالزبدددددددائن نتيجدددددددة للمعلومدددددددات المشدددددددوهة او  يدددددددام بعددددددد  
الشددددددركات بأع دددددداء معلومددددددات  يددددددر صددددددحيحة عددددددن الخدمددددددة تددددددهثر فددددددي افكددددددار الزبددددددائن وتولددددددد لدددددددييم 
مشدددداعر سددددلبية، وكددددذلح الحددددال بالنسددددبة للبيددددع الشخصددددي مددددن خددددلال المبالغددددة فددددي وصددددغ الخدمددددة دون 
ذكددددر العيدددددوب او تقددددد م معلومدددددات حدددددول جددددوائز ومسدددددابقات بحصددددل علييدددددا الزبدددددون فددددي حدددددال الاشدددددترات 
بالخدمددددة وفدددددي النيا دددددة هدددددي عبدددددارة عدددددن مسدددددابقات  يدددددر حقيقيدددددة و وهميدددددة وخيدددددر مثدددددال علدددددى ذلدددددح مدددددا 

 .(shimp, 2007: 72)لسياحة تقوم شركات الاتصالات وشركات ا

ا: الخةةةةداع بةةةةالمحيط المةةةةاد :  ويشددددمل تصددددميم المبنددددى الخددددارجي للشددددركة مثددددل الاضدددداءة وشددددعار  رابعةةةةً
الشددددددددددركة وتصددددددددددميم شددددددددددكل الشددددددددددركة ، والمظيددددددددددر الددددددددددداخلي  شددددددددددمل المكاتددددددددددب والاضدددددددددداءة والتكييددددددددددف 
والتدفئةوصددددددالات الانتظددددددار وملابددددددل وهندددددددام المددددددونفين كددددددل هددددددذه تخلددددددة صددددددورة ذهنيددددددة جيدددددددة لدددددددى 
الزبدددددائن والاصدددددل ان تكدددددون بعيددددددة عدددددن الحقيقدددددة فالددددددليل المدددددادع  سددددداهم فدددددي بنددددداء شخصدددددية المنظمدددددة 

 (.970: 2006التي تعد عاملًا أساسيًا  ميزها  يرها )حداد وسويدان/
 

 :: الجانن الميدانياالثالثالمبحث  
   :أولًا: وصف الأفراد المبحوثين
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ا مددددددن الدددددددلائل التددددددي تبددددددين مدددددددى ملائمتيددددددا لإجددددددراء إذ  ع ددددددي وصددددددغ الأفددددددراد المبحددددددوثين عددددددددً        
 ( بع  خصائص عينة البحث وكالآتي: 2البحث، ويبين الجدول )

 
 

 
 (  خصائص عينة البحث 2) رقم الجدول

 الجنس
 إناث ذكور

 %  التكرار %  التكرار
60 66.7 30 33.3 

 الفئات العمرية
 فأ ثر  50 49- 41 40- 31 فأقل   30

 %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار 
26 28.9 25 27.8 17 18.9 22 24.4 

 التحصيل الدراسي
 اخرى  دكتوراه ماجستير  بكالوريوس

 %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار 
41 45.6 18 20 5 5.6 26 28.8 

 الحالة الاجتماعية 
 أخرى  متزوج  اعزب

 %  تكرار  %  التكرار %  التكرار
37 41.1 35 38.9 18 20 

 .حصائيبالاعتماد على نتائج التحليل الإ ينالمصدر: من إعداد الباحث
 

 ثانياً : وصف وتشخيص متغيرات البحث:
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يركددددددز هددددددذا المبحددددددث علددددددى وصددددددغ متغيددددددرات الدراسددددددة وتشخيصدددددديا مددددددن وجيددددددة نظددددددر عينددددددة مددددددن      
بمديندددددددة الموصدددددددل، اذ اسدددددددتخدم الباحدددددددث الحزمدددددددة البرمجيدددددددة الاحصدددددددائية  الوكدددددددالات السدددددددياحية زبدددددددائن 

( للاسدددددددتدلال علدددددددى النسدددددددب المئويدددددددة والتكدددددددرارات والأوسددددددداط الحسدددددددابية SPSS V26الجددددددداهزة )
 والانحرافات المعيارية والاهمية النسبية وكالآتي:

 معرفة التسويقية:ال متغير أبعادوتشخيص وصف  .1
 معرفة التسويقية ال متغير أبعادوصف و تشخيص (  3الجدول )

 مقياس الاستجابة

 المتغير 
 اتفة 
(3) 

 محايد
(2) 

 لا اتفة 
(1) 

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعيارع 

همية الأ
 النسبية %

 % عدد  % عدد  % عدد 

 المعرفة بالخدمة

X11 59 65.56 18 20.00 13 14.44 2.51 0.74 83.70 
X12 58 64.44 23 25.56 9 10.00 2.54 0.67 84.81 
X13 66 73.33 20 22.22 4 4.44 2.69 0.55 89.63 
X14 65 72.22 18 20.00 7 7.78 2.64 0.62 88.15 

 86.57 0.65 2.60 9.17 21.94 68.89 المعدل

 المعرفة بالترويج

X21 53 58.89 29 32.22 8 8.89 2.50 0.66 83.33 
X22 67 74.44 20 22.22 3 3.33 2.71 0.52 90.37 
X23 58 64.44 20 22.22 12 13.33 2.51 0.72 83.70 
X24 63 70.00 18 20.00 9 10.00 2.60 0.67 86.67 

 86.02 0.64 2.58 8.89 24.17 66.94 المعدل

 المعرفة بالزبون 

X31 56 62.22 23 25.56 11 12.22 2.50 0.71 83.33 
X32 67 74.44 20 22.22 3 3.33 2.71 0.52 90.37 
X33 71 78.89 18 20.00 1 1.11 2.78 0.44 92.59 
X34 63 70.00 24 26.67 3 3.33 2.67 0.54 88.89 
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 88.80 0.55 2.66 5.00 23.61 71.39 المعدل
 معرفة التسويقية ال متغير

 87.13 0.61 2.61 7.69 23.24 69.07 المعدل

 المصدر: من إعداد الباحثين بالاعتماد على نتائج التحليل الإحصائي.
( مدددددن ردود المبحدددددوثين كاندددددت ا جابيدددددة بدرجدددددة )اتفدددددة( 69,07( ان مدددددا معدلدددددف )3يت دددددي مدددددن الجددددددول )

( كاندددددددت بدرجدددددددة )لا اتفدددددددة( ويددددددددعم ذلدددددددح درجدددددددة الوسدددددددط الحسدددددددابي 7,69التدددددددي  قابليدددددددا مدددددددا معدلدددددددف )
( الددددددذع  شددددددير الددددددى المعرفددددددة التسددددددويقية للزبددددددائن ليددددددا دور كبيددددددر 0,61( والانحددددددراف المعيددددددارع )2,61)

( وبوسددددددددط حسددددددددابي 92,59بنسددددددددبة اتفدددددددداق )( X33)للحددددددددد مددددددددن الخددددددددداع التسددددددددويقي وكددددددددذلح المهشددددددددر 
( الدددددددذع  شدددددددير الدددددددى ان الزبدددددددائن تصدددددددليا مكالمدددددددات مدددددددن الشدددددددركات 0,44( وانحدددددددراف معيدددددددارع )2,78)

 السياحية بخصو  احدث الخدمات والعرو .
 
 متغير الحد من الخداع التسويقي:أبعاد  وتشخيص وصف .2
 

 لحد من الخداع التسويقيا متغير أبعادوصف و تشخيص ( 4الجدول )
 مقياس الاستجابة

 المتغير 
 اتفة 
(3) 

 محايد
(2) 

 لا اتفة 
(1) 

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعيارع 

الاهمية 
 النسبية %

 % عدد  % عدد  % عدد 

 الخداع في المنتج الخدمي

Y11 52 57.78 34 37.78 4 4.44 2.53 0.58 84.44 
Y12 53 58.89 30 33.33 7 7.78 2.51 0.64 83.70 
Y13 55 61.11 26 28.89 9 10.00 2.51 0.67 83.70 
Y14 54 60.00 29 32.22 7 7.78 2.52 0.64 84.07 
 83.98 0.63 2.52 7.50 33.06 59.44 المعدل

 الخداع في الترويج

Y21 52 57.78 26 28.89 12 13.33 2.44 0.72 81.48 
Y22 61 67.78 26 28.89 3 3.33 2.64 0.55 88.15 
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Y23 49 54.44 35 38.89 6 6.67 2.48 0.62 82.59 
 84.07 0.63 2.52 7.78 32.22 60.00 المعدل

 الخداع في السعر

Y31 52 57.78 34 37.78 4 4.44 2.53 0.64 84.44 
Y32 56 62.22 31 34.44 3 3.33 2.59 0.81 86.30 
 85.37 0.73 2.56 3.89 36.11 60.00 المعدل

 الخداع في المحيط الماد  

Y41 53 58.89 33 36.67 4 4.44 2.54 0.58 84.81 
Y42 59 65.56 26 28.89 5 5.56 2.60 0.60 86.67 
Y43 60 66.67 16 17.78 14 15.56 2.51 0.75 83.70 
 85.06 0.64 2.55 8.52 27.78 63.70 المعدل

 متغير الخداع التسويقي 
 84.62 0.66 2.54 6.92 32.29 60.79 المعدل

 .المصدر: من إعداد الباحثين بالاعتماد على نتائج التحليل الاحصائي
 

( مدددددن اجابدددددات العيندددددة المبحوثدددددة مدددددن الزبدددددائن كاندددددت 60,79( ان مدددددا معدلدددددف )4يت دددددي مدددددن الجددددددول )
( ويهيدددددددد ذلدددددددح الوسدددددددط 6,92ا جابيدددددددة بدرجدددددددة )اتفدددددددة( وفدددددددي المقابدددددددل بدرجدددددددة )لا اتفدددددددة( مدددددددا معدلدددددددف )

( وهدددددذا  شدددددير الدددددى اندددددف كلمدددددا زادت المعرفدددددة التسدددددويقية 0,66( والانحدددددراف المعيدددددارع )2,54الحسدددددابي )
( 88,15)ونسددددددبة اتفدددددداق  (Y22)سدددددوف ترتفددددددع درجددددددة التجنددددددب مددددددن الخدددددداع التسددددددويقي وكددددددذلح مهشددددددر 

( الدددددذع  شدددددير الدددددى كثيدددددر مدددددن المزا دددددا التدددددي توعدددددد 0,55( وانحدددددراف معيدددددارع )2,64وبوسدددددط حسدددددابي )
 ان تقدميا الشركات السياحية لا تتحقة.

 
 ثالثاً: علاقة الارتباط بين متغيرات البحث:  

 المعرفة التسويقية والحد من الخداع التسويقي:تحليل علاقة ارتباط بين  .أ
 المعرفة التسويقية والحد من الخداع التسويقي ( القيم العدد ة لعلاقة الارتباط بين 5الجدول )

P-value 
Pearson 

Correlation 
 المتغير الاول اتجاه العلاقة  المتغير الثاني 
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 التسويقيةالمعرفة   الحد من الخداع التسويقي  0.67 0.006

N=90  p*≤0.05                                
 .حصائيبالاعتماد على نتائج التحليل الإ ينالمصدر: من إعداد الباحث 

( نلاحدددددد  وجددددددود علاقددددددة ارتبدددددداط طرد ددددددة ومعنويددددددة بددددددين 5مددددددن خددددددلال ملاحظددددددة نتددددددائج الجدددددددول )      
( 0.67، بدلالددددة  يمددددة معامددددل الارتبدددداط التددددي بلغددددت ) الحددددد مددددن الخددددداع التسددددويقيو  معرفددددة التسددددويقيةال

وقبدددددول الفرضدددددية الرئيسدددددة  الفرضددددية الرئيسدددددة الاولدددددى، رفددددد  (، بدددددذلح يدددددتم 0.05عنددددد مسدددددتوى معنويدددددة )
الحدددددددد مدددددددن الخدددددددداع و  معرفدددددددة التسدددددددويقيةعلاقدددددددة ارتبددددددداط بدددددددين ال يوجدددددددد والتدددددددي تدددددددنص علدددددددى ان  البديلدددددددة
 التسويقي.

 

 رابعاً : علاقة التأثير بين متغيرات البحث:
 في الحد من الخداع التسويقي: معرفة التسويقيةتحليل علاقة تأثير ال

 
 في الحد من الخداع التسويقي معرفة التسويقية( علاقة تأثير ال6الجدول )

N=90               DF(1,89 )                                                          
P≤0.05 

 .حصائيالمصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج التحليل الإ

 تحليل الانحدار
Regression analysis 

 الحد من الخداع التسويقي المتغير التابع /  

 المعنوية 
P-

value 

  (Calt يمة )
 المحسوبة 

 معامل التحديد 
R-squared 
 

 تحليل التباين 
ANOVA 

الخ أ المعيارع  
 للمعاملات 

 المعاملات 
Coefficients   المتغير

 CalF المستقل 
(P-value) 

(B)eS B 

0.005 3.037 0.45 
9.221 
(0.026) 

0.104 0.315 
معرفة  ال

 التسويقية 
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الحددددددد مددددددن الخددددددداع مجتمعددددددة تددددددهثر فددددددي  ابأبعادهدددددد معرفددددددة التسددددددويقيةال نّ أ( 6) توضددددددي نتددددددائج الجدددددددول

( عندددددددددد مسدددددددددتوى  3.037( المحسدددددددددوبة )  t( بدلالدددددددددة  يمدددددددددة ) 0.315وبمعامدددددددددل انحددددددددددار ) التسدددددددددويقي
( ويمكددددددددن تجسدددددددديد التددددددددأثير 1.96( الجدوليددددددددة البالغددددددددة )t( وهددددددددي اكبددددددددر مددددددددن  يمددددددددة )0.05معنويددددددددة ) 

عنددددددددد  (1.89( وبدددددددددرجتي حريددددددددة ) 9.221( المحسددددددددوبة والبالغددددددددة )  fالمعنددددددددوع مددددددددن خددددددددلال  يمددددددددة )
وقبدددددددول الفرضدددددددية  الفرضدددددددية الرئيسدددددددة الثانيدددددددة رفددددددد  (، وبيدددددددذا نصدددددددل الدددددددى  0.05مسدددددددتوى معنويدددددددة ) 

الحددددددد مددددددن الخددددددداع فددددددي  معرفددددددة التسددددددويقيةتددددددأثير طددددددردع ومعنددددددوع لل يوجددددددد التددددددي تددددددنص علددددددى و  البديلددددددة
 التسويقي.

 
 المبحث الرابع : الاستنتاجات والمقترحات:

 إلى الاستنتاجات التالية: البحث  توصل -اولًا: الاستنتاجات :
تبددددددين ان هنددددددات خددددددداع  مددددددار  مددددددن قبددددددل الوكددددددالات السددددددياحية التددددددي تقدددددددم خدددددددمات سددددددياحية  -1

للزبددددون المسدددددتفيد مدددددن خدمدددددة السدددددفر والحدددددج والعمدددددرة لكدددددن الحاجدددددة الفعليدددددة لتلدددددح الخددددددمات ادت 
 بف الى الى قبول هذا الخداع.

المعرفدددددة التسددددويقية فدددددي  بعدددداد ات ددددي للبدددداحثين مدددددن نتددددائج التحليدددددل الددددى وجدددددود تددددأثير معندددددوع لأ -2
 الخداع التسويقي 

تبدددددين مدددددن خدددددلال النتدددددائج التدددددي توصدددددل الييدددددا البددددداحثين بدددددأن الوكدددددالات السدددددياحية تركدددددز علدددددى  -3
 تحقية الارباح فقط دون النظر الى مصلحة الزبون.

كددددان اعلددددى نسددددبة اتفدددداق  بددددالزبون مددددن خددددلال نتددددائج التحليددددل الاحصددددائي تبددددين ان بعددددد المعرفددددة  -4
 (.2.66( والمتوسط الحسابي الذع بل  )%71.39ويدل ذلح على النسبة )

 
 :ما يلييوصى ب رورة الاهتمام  البحث على ضوء النتائج  -ثانياً: التوصيات :

القيام ببحوث  عن طريةسو ية تضرورة اهتمام مسهولي الوكالات السياحية بكل أبعاد المعرفة ال -1
 ودراسات تسويقية واقعية.

 المناسبة. و  الفعلية الوكالات على اتخاذ القرارات  قدرات سو ية سيهدع إلى زيادة تامتلات المعرفة ال -2
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العمددددددل علددددددى توعيددددددة الزبددددددائن المسددددددتفيدين بمفيددددددوم الخددددددداع التسددددددويقي وعددددددر  نمدددددداذج للخددددددداع   -3
التسدددددويقي مدددددن خدددددلال المواقدددددع وصدددددفحات التواصدددددل الاجتمددددداعي وكدددددذلح كي يدددددة التعامدددددل للحدددددد 

 من هذه الظاهرة السلبية .
 تشديد الرقابة من قبل الييئات والجيات المسهولة من الممارسات الغير اخلا ية  -4
ضددددددرورة التدددددددزام المنظمدددددددات بعمليدددددددا التسدددددددويقي فدددددددي اطددددددداره الاخلاقدددددددي وتكدددددددوين رجدددددددال تسدددددددوية  -5

 داخليا مختصين في مجال اخلا يات التسوية
 

 قائمة المصادر والمراجع:
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 ملحق 
ستمارة الاستبانة إم /    

 

، السلام عليكم ورحمة الله وبركاتف  

دور المعرفة التسويقية في الحد تم إعداد هذه الاستبانة كجزء من مت لبات البحث العلمي الموسوم )   
الشركات السياحية في مدينة الموصل(    بعض  راء عينة من زبائنية لآتحليلمن الخداع التسويقي دراسة  

 فقراتيا خدمةً للبحث العلمي شاكرين تعاونكم معنا راجين لكم دوام التوفية. نجابة ع ملين الإ آ

 

 الجنل : ذكر                         انثى                           

  سنة فأكثر  50 سنة  49- 41  40  - 31  سنة فأقل   30العمر : 

  اخرى   دكتوراه   ماجستير  التحصيل الدراسي : بكالوريو 

 الحالة الاجتماعية: اعزب             متزوج           اخرى              

  :: بعد المعرفة التسويقية ولاً أ

 ت بعد المعرفة بالخدمة  اتفق  محايد لا اتفق 

.ستمرار وتتسم بالمصدا يةاتقدم الشركة خدمات جديدة ب      1 
  بالتعريف قوم مونفو الشركة التي اتعامل معيا     

.بخدمات الشركة بيدف جذب زبائن جدد   
2 
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تحر  الشركة التي اتعامل معيا على نشر صور     
. ومقاطع فيديو لعر  خدماتيا بأسلوب شية ومثير  

3 

  ن خدماتيا لالأ فكر في تغيير التعامل مع هذه الشركةأ   
. تتميز بالجودة العالية و ير مناسب لاحتياجاتي  

4 

ترويجبعد المعرفة بال اتفق  محايد لا اتفق   ت 
أنش ة الترويج حول خدمات الشركة محدودة و ير    

.متنوعة  
5 

بعد ان اشترت بالخدمات التي تقدميا الشركات اكتشغ     
 ان كثيرا من المزا ا التي وعدت بيا لم تتحقة.

6 

.الخدمات الإضااية ) ير السياحية( محدودة في الشركة     7 
تحر  الشركة على جعل تكاليف الترويج في الحد    

. الأدنى  
8 

زبون بعد المعرفة بال اتفق  محايد لا اتفق   ت 
. خدمات الشركة هي الأكثر ملائمة لاحتياجاتي     9 
 10 . شعر بالرضا عن الشركة التي اتعامل معياأ   
تصلني مكالمات من مونفي الشركة تخبرني بأحدث     

. والعرو  الخدمات   
11 

 12 .تقدم لي الشركة معلومات د يقة وواضحة عن الخدمات    

 

:ا: بعد الخداع التسويقيثانيً   

 ت الخداع في المنتج الخدمي  اتفق  محايد لا اتفق 
 1 تقدم الشركات خدمات لزبائنيا  ير تلح التي وعدت بيا.   
تقدم الشركات معلومات ترويجية  ير تلح التي تقدم فعلا    

 عند الحصول على الخدمة . 
2 
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توحي الشركات ان الخدمات المتاحة محدودة لتحفيز     
 الزبائن على الشراء. 

3 

يتعامل مقدموا الخدمات في الشركات بأسلوب يوحي بان    
 الخدمات المقدمة ذات جودة عالية والواقع  ير ذلح .

4 

ترويج الخداع في ال اتفق  محايد لا اتفق   ت 
 خدع مندوبو البيع الزبائن باساليب عر  م للة     

للمعلومات بقصد اخفاء العيوب ودفع الزبائن لشراء  
.الخدمة  

5 

بعد ان اشترت بالخدمات التي تقدميا الشركات اكتشغ     
 ان كثيرا من المزا ا التي وعدت بيا لم تتحقة .

6 

رجال البيع بتسوية الخدمات دون الاهتمام  بدقة  ييتم    
   .المعلومات 

7 

سعرالخداع في ال اتفق  محايد لا اتفق   ت 
تستخدم الشركات إعلانات سعرية ذات خصومات    

 لاتت ابة مع الواقع عند الشراء . 
8 

 9 الأسعار المعلنة لاتمثل جودة الخدمة  الحقيقي.    
بالمحيط الماد الخداع  اتفق  محايد لا اتفق   ت 

 حاء لإل تقوم الشركات بتزيين المظير الخارجي للمكاتب    
. ن الخدمات متميزةبأ  
10 

 حاء بان الخدمات تيتم الشركات بمظير العاملين للإ   
 متميزة.

11 

توفر بيئة متميزة من حيث الإضاءة والتكييف توحي     
 بالجودة المقدمة خلاف ذلح. 

12 

 


