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 מבוא 1

 מועדוני לקוחות  1.1

- לוי, פרץ & רז)מועדוני הלקוחות הגדולים ביותר בארץ  המעל שמונה מיליוני ישראלים חברים בארבע

מכאן    .וארגונים   מועדונים של חברותתוכניות  נוסף עליהם יש מאות אם לא אלפי    .( 2021חיימוביץ',  

  .מהםבכמה וכמה רשומים  ישראלים רבים מאודש

ים". בעולם הן מקבלות ביטוי בצורות רבות ושונות "מועדונבישראל מערכות אלה מכונות בדרך כלל  

החלו  הנאמנות    תוכניות  (.Loyalty Programs"תוכניות נאמנות" )  המתכנסות תחת מושג המטרייה:

בהם היה מועדון הנוסע המתמיד  לומר שהראשון שנהוג . של המאה שעברה 90-בתחילת שנות ה לפרוח

 מספר חברויות.    30-כיום בית אב אמריקני מחזיק בממוצע בשל חברת התעופה אמריקן איירליינס.  

. שוק תוכניות הנאמנות הוערך ביותר 2000מאז שנת  הגדל פי ארבע בארצות הברית תוכניות הנאמנות 

 Kim, Steinhoff)  2026-ב  םרדימיליאשבעה  יותר מ והוא צפוי להגיע ל,  2018-משני מיליארדי דולרים ב

& Palmatier, 2021 .) 

יכולת בחירה בין ספקים המציעים שירותים דומים  מתאפיינות במצבים שבהם יש  תוכניות נאמנות  

(Robinson, 2011)  .  משמשות מתגמל  הן  רווחיים,  צרכנים  מזהים  משווקים  חשוב שבאמצעותו  כלי 

עם זאת,    (.Chen, Mandler & Meyer-Waarden 2021הם )שלושומר עליהם במאגר הלקוחות    ,אותם

לעתים  רק  משום ש  , וזאתיעילותן של תוכניות אלה  לגבים  יהתוחוקרים ומנהלי תוכניות חלוקים בדע

בציפיות.  התוצאות הכספיות שלהן  רחוקות   רבות  עומדות  או  ן  תועלתפעמים  ברורה למנהלים  אינה 

 . ( Kim et al., 2021) כלל שימוש ןבה ושיםבתוכניות לא ע רשומיםמה כמחצית ולראייה –ללקוחות 

ההצטרפות,   צורתל פי מאפיינים של  מועדוני לקוחות ותוכניות נאמנות עשל  כללי  ווג  יסהציע  אפשר ל

 :ואופן חלוקת ההטבות ,אופי החברות

תשלום מיוחד אלא  :  ארגוני • דורשת פעולה או  נוההצטרפות לתוכנית אינה  מגורם    בעתהיא 

בתוכנית הם בעלי מעמד זהה; ההטבות אינן    המשתתפיםחיצוני דוגמת השתייכות לארגון; כל  

 .כמו חבר( )מועדונים  בפעילות הלקוחמותנות 

הם בעלי מעמד זהה;    המשתתפיםכל    ;תשלוםעם או ללא  סכמה  עשית בהההצטרפות נ  :אחיד •

תלוי   אינו  ההטבות  ופעילותסוג  רכישות  היקפי  או  תשלום  רט"ג )דוגמת    בגובה  של   מטמון 

   .( הכרוך בתשלום דמי מנוי

למועדון    :מדורג • בתשלוםהיא  ההצטרפות  או  היקף מדורגים    משתתפיםה  ;בחינם  פי  על 

 . של חברות תעופה( )דוגמת מועדוני נוסע מתמיד  פעילותם/רכישותיהם
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משקף  ההצטרפות  :  חברות • בהכרח  שאינו  בתשלום  כספי  את  כרוכה  או    יםמוצר  שלערך 

מקנה הטבות ו  ,נקבע על ידי גובה התשלוםהמעמד  מדורגת  התוכנית  במקרים שבהם    ;יםשירות

)דוגמת חברות ממד של תרומה ערכית  ההטבות הן בעלותפעמים רבות  ;כלכליות בלבדשאינן 

 במוזיאונים(. 

 רקע ומבנה הסקירה  1.2

ב עוסקת  ענפה  ואקדמית  מקצועית  של  היבטים  ספרות  נאמנותמ שונים  תוכניות  או  לקוחות  .  ועדוני 

מקובלים וחשובים    ר הרחב של כליםתחילה בהקש  ,מתייחסת למאפיינים של תוכניות אלהזו  סקירה  

, ולאחר מכן בהקשר , המניעים להצטרפות אליהם, ויעילותםוארגוניםלניהול יחסי לקוחות בחברות  

 סקירה מחולקת לשני חלקים: ה. של תיירות מבוססת טבע

 העוסקים במאפיינים של מועדוני הלקוחות.    ומאמריםלימוד מחקרים  •

 .  עולםרחבי המורשת ב שמורות ואתריבקשר עם מבקרים מנויים וערכות מבדיקת  •

מנתחים    אשר  נבדקו מאמרים אקדמיים ומקצועיים   ות נאמנותיתוכנשונים של  מודלים  להכיר    במטרה

ועלות והמגבלות הת,  תוכניות נאמנותכלי של  חברות וארגונים ב   יםוהנסיבות שבגינן נוקטהסיבות  את  

 מערכות מעין אלה.היבטים כלכליים של הפעלת , ותוכניותה של

בחברות מסחריות יש התייחסות    מעט מאודבו  ,או מוסדות תרבות  מרבית המאמרים עוסקים  מהם 

תיירות  זיקה ל  בעליהקשרים  ל. לכן החיפוש הורחב  שטחים מוגנים ואתרי היסטוריה או מורשתלניהול  

וערכיים,ובילוי   חווייתיים  תיירותייםבהם    פנאי  יעד  שירותים  מלונות,  תעופה,    תיירות(   י)חברות 

תרבות  ו מוזיאונים(מוסדות  מוסדות  )תיאטראות,  כוללים  שאלה  לציין  יש  יחיד .  גיאוגרפי  במיקום 

אזורים  ת לניהול  יורשו  כמו  מבוזרים  אתרים  רכזים תחת מטרייתםהמ)דוגמת מוזיאון( וגם ארגונים  

 נים ואתרי מורשת. מוג

שוק  שעשויים להיות רלוונטיים ל   תכנים  נבחרו,  העבודה, כמו גם בחלק השני של  בסקירה התיאורטית

הארץ  הישראלי מתושבי  ברובו  נסקרוהמורכב  לא  ולכן  בשמורות  ,  העוסקים  אתרים  חומרים    או 

זרות  ןשבהבמדינות   ממדינות  הם  המבקרים  הם  ו  ,מרבית  בהם  כלל   פעמיים-חד הביקורים  ובדרך 

    מאורגנים מראש. 

הערות מתודולוגיות: הסקירה נסמכת על מקורות רבים. כדי להקל על הקריאה, בגוף הטקסט רשומים 

,  שנסקר  מחקרלמאמר אקדמי, הדברים מיוחסים  אין זה  ייחוסים למאמרים וספרים. בשל העובדה ש

  .באופן נפרד  ולא לכל מקור המוזכר בו
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   רקע תיאורטי 2

הה שנות  בסוף  התחיל  נאמנות  תוכניות  בנושא  הקודמת  90-מחקר  המאה  במדינות  .  של  נעשה  רובו 

 ,.Chen et al)  מלוןמתמקד בכמה תעשיות מפתח בהן קמעונאות, חברות תעופה ובתי  הוא  ו  ,מערביות

תחום בארגונים ללא כוונת רווח, ובאופן ספציפי  נעשו במערכות נאמנות של  מעט מאוד מחקרים    .(2021

וזאת   –  לאומיים, היסטוריים ואחריםהעוסקות בניהול שטחים מוגנים ואתרים  רשויות  ו  ,טבע, טיילות

הן בבסיס  תוכניות נאמנות  עם זאת,    ., כפי שנראה בחלקה השני של הסקירהאולי כיוון שהן אינן נפוצות 

בסוף הפרק    ים.ישירות חווייתמוצרי    מציעותה   וארגונים בתחום התיירות והתרבות הפעילות של חברות  

לתרום    ותשיכול  ומורשתהקשר הספציפי של תיירות מבוססת טבע  ת צרכנים ביונבחן סוגיות של התנהגו

  קיימא מסוג זה.-יישום הרעיון של תוכניות נאמנות בתיירות בתל

 כניות נאמנות מאפייני תו  2.1

. הקשר שנרקם זמן  לאורךהרגלים צרכניים  לעודד    תגמול המבקשות  שיטותהן בבסיסן    ותנתוכניות נאמ

נאמנות  במסגרתן בתחושת  הן  להתבטא  נאמנ  ,עשוי  בהתנהגות  תוכניות  ה(.  Kim et al, 2021)  הוהן 

ללקוחות אישי  מכוונת  להם    ,באופן  שובכמו  )  כלכליות/ותמוחשיהטבות  ומציעות  או  רהנחות,  ים 

ת  ותורמ  הן גם  .שירות אישי, מעמד או מידע(  כמו)  כלכליות/מוחשיותשאינן  גם הטבות  ו/או  ,  מתנות(

, מחזק את התנהגויות הרכישה שלהם ואת מערכת ןאשר מעודד צרכנים להתמיד בה  שליצירת ערך נתפ

   .(Chen et al, 2021)יחסים עם החברה ה

צרכנים למשוך  כדי  כספיות  הטבות  נדרשות  רבים  מספיקות   אלהאך    למסגרת  במקרים  ולכן    ,אינן 

נאמ אישי  נתוכניות  ויחס  חברתיות  פעילויות  כגון  כספיות  לא  תועלות  גם  מציעות  -Brashear)ות 

Alejandro, Kang, & Groza, 2016).    יש גם מי שמבחינים בין תועלות "קשות" )שיש להן שווה ערך

שדרוגים   טיסות,  כגון  ומועדף' וכוכלכלי  אישי  ביחס  שמתבטאות  "רכות",  לתועלות  מעניקות  ו  ,( 

תחושה ומעמד  ללקוחות  מיוחדות  אינו  כמעמד    נרכש.  של  אלא  זה  מראש  של מוגדר  תוצאה  הוא 

   .( Dreze & Nunes, 2009) תהישגיומעניק תחושה של הוא ו ,התנהגות

 (: Kim et al., 2021) נותבתוכניות נאמ החברות אורך חייב םניתן להבחין בכמה שלבי

.  להם  מידע אודות התועלות הצפויות  מחפשיםבשלב זה הלקוחות    –(  acquisitionהצטרפות ) .1

  הגדרת ולתקשר היטב את התועלות, תוך    ,חשוב לפשט את תהליך ההצטרפות,  ארגוןמצד ה

 ציפיות ריאליות. 

מתן דגש על  .  הקשר בין הלקוח לארגוןביסוס  שלב    –(  onboard customersחדשים )  חברים .2

 לקוחות מאוכזבים.  כדי למנוע נטישה של  בטווח הקצר לממש ציפיותאפשרות 
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רמת הטבות בשאיפה להשיג    מגבירים את פעילותםחברים מבוססים    -(  expansionהתרחבות ) .3

 לספק תועלות בהתאם. נדרשת ההנהלה  ;גבוהה יותר

גם פעילות. בשלב זה ניתן  ירידה בהיקף ה  המונעתטווח ארוך  תחזוקה ל  –(  retention)  שימור .4

 . חות המבקשים לפרושלהחזיר למאגר לקו

 חברתייםיים ווג גורמים פסיכול 2.2

מבחינה חברתית,   שמחוללים מועדוני לקוחות.כמה גורמים פסיכולוגיים משחקים בתחושת הנאמנות  

  (.Leenheer, Van Heerde, Bijmolt & Smidts, 2007)הצורך להשתייך לקבוצה היא מניע אנושי בסיסי  

.  אחריםאנשים אלא גם ביחס ל ,המוחלטמעריכים את ההטבות שהם מקבלים, לא רק בערכן  החברים

וצר תחושה שהם מיוחדים או מועדפים, ובכך יהחברות במועדון לקוחות    הערך הנוסף שמקנה להם

חברתי מושפע מהאטרקטיביות של זהות החברה בעיני -פסיכולוגיהקשר  ההתנהגות נאמנה.  מחזקת  

היא  ,הצרכן נדרשת תקשורת אפקטיבית של   והמידה שבה  כך  חיובית. לשם  מספקת תפישה עצמית 

 (. Brashear-Alejandro, et al., 2016) זהות החברה

  תמייצג(  Customer Company Identification, CCIDהזדהות בין הלקוח לחברה )מצאו שהמחקרים  

חיוביות  רובד פסיכולוגי עמוק שעליו אפשר לבנות מערכת יחסים מתמשכת תועלות   .בעלת תוצאות 

ווך בין תוכניות  תהן מהוות גורם מו  ,ארגוןהן כלי חשוב בביסוס הקשר בין הלקוח והכלכליות  שאינן  

אשר   מיוחדות  חוויותו  ,עדוף בשירותית ,  אישיים-ביןקשרים  אלה כוללות  תועלות  ,.  CCID-נאמנות ו

מציג את המערכת היחסים  1איור . (Brashear-Alejandro, et al., 2016) מעמד ושייכותתחושת בונים 

 רגון. חברים במועדוני לקוחות לאבנאמנות בין  יםבין תועלות לא כלכליות לרגשות התומכ

 

 

 (Brashear-Alejandro, Kang, & Groza, 2016: תועלות לא כלכליות התורמות ליחסי נאמנות )1איור 
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  ים עלולאשר    חברי תוכניות נאמנותל  טיפול מועדףשל הענקת  אפשריים    חסרונותשים לב לחשוב גם ל

הטבות האלה  אחרים הזוכים ל, הצפייה במאידךלהתבטא בקנאה ויחס שלילי מצד לקוחות אחרים.  

לעודווקא   יותר  מעמדל  רר שאיפהעשויה  פעילותם  ,גבוה  את  להגביר  צרכנים  כדי .  בהתאם  ולהביא 

  המשתתפים יכולים והדרך שבה    ,דרושה תקשורת טובה של כללי התוכנית  להשיג את התוצאה החיובית

החברים   –ל מקרה, חשוב ששני הצדדים  כוב  .( Huang & Brown, 2022)ממנה  רוויח  ה ול  להשתלב בה

 . (Ebbers, Leenders & Augustijn, 2021מהתוכנית )ירוויחו  –והמוסד עצמו 

 יעילות תוכניות נאמנות  2.3

היקף העסקים מלקוחות  או הגדלת    ,תוכניות נאמנות היא רכישת לקוחות חדשיםהפעלת  הרציונל ל

ש  .ם קיימי הבנה  מתך  יקרהזאת  היא  חדשים  לקוחות  קיימים    רכישת  לקוחות  שימור  מאשר  יותר 

פעילותם להועיל.  (Robinson 2011)  והרחבת  עשויות  כאלה  ובטווח   תוכניות  הקצר  בטווח  לחברות 

במכירות  הארוך, זאת,.  שלהן  גולמיה וברווח    יהןולהתבטא  של    ובכל  שנויה  יעילותן  אלה  תוכניות 

 Dreze & Nunes, 2009; Brashear-Alejandro et)  , ומחקרים רבים מנסים לברר את ערכןבמחלוקת

al., 2016; Chaudhuri, Voorhees & Beck, 2019) ) 

מנהלים סבורים שהחברה שלהם נמצאת בעמדה נחותה מבחינה כה נפוצות עד כי  תוכניות נאמנות הן  

אותן  הוצאות ישירות משמעותיות ש כרוכות באך תוכניות אלה    ,אחתפעילה  אסטרטגית אם היא אינה מ

ש  יש גם  מה  בחשבון.  הן  לקחת  משתנות  אלה  שהתוכנהעולות  הוצאות  מתרחבתככל  כדי לכן,  .  ית 

הארוך בטווח  כדאית  תהיה  נאמנות  צריכהשתוכנית  היא  ומשמעותיות    ,  עקביות  תוצאות  להניב 

הראשונית   ההשקעה  את  השוטפות.בה  שמכסות  ההוצאות  ברורות   ואת  אמפיריות  הוכחות  בהעדר 

אלה,   תגובות  לתוצאות  מעוררות  חוקרים,  מעורבות  התוכניות  אף  בקרב  להן ש  מי ויש    מתנגדים 

(Chaudhuri et al., 2019) . 

המשפיעים   נוספים  גורמים  יעילות שני  הם  ת  ותוכני   של  ןעל  מידת ו  החבריםמחויבות  נאמנות 

פעמים רבות אפשר לייחס את מרבית המכירות  ( מציע שParetoעקרון פרטו ) .ןפות הפעילה בהתההשת

במועדוני  .  ( Dreze & Nunes, 2009)  הוהרווח של חברה לחלק קטן מלקוחותי ניכרים  דומים  פערים 

  46%אבל רק    ,ות בארצות הבריתנתוכניות נאמחברים ב  ימיליארד  3.8היו    2017-בלדוגמא,  לקוחות.  

מציעה    .פעילבאופן  בהן  השתתפו    מהחברים שהיא  ובהטבות  בתוכנית  ההשתתפות  את    מורידהאי 

החברים לשימור  זאת ו  ,הסיכוי  לעומת  התוכנית.  יעילות  את  מפחיתה  גביית  מכאן  ה,  צטרפות  דמי 

 Chaudhuri)פעילות החברים  מגבירה את  ו  ,ותסתרומה מיידית להכנמהווה  מועילה בשני אופנים: היא  

et al., 2019 ) . 
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אחת הסיבות לאי הצלחתן של תוכניות על אף חשיבותם של נתונים אלה, חלק מהמחקרים מציעים ש

העדיף  ל  רצויוכי    ,התמקדות בתועלות כספיותהיא    לשמר לקוחות בטווח הארוךואי יכולתן    נאמנות

 . (Brashear-Alejandro et al., 2016)  לא כספיותועלות ת

 תיירות ותרבות  2.4

החשיבות של נאמנות לקוחות זוכה להכרה גוברת בתחום התיירות, האירוח, הבילוי והפנאי. בתקופה 

.  ת יתורמים ליציבות פיננסוהתחרות בין ספקי פנאי גוברת, לקוחות נאמנים    ,שבה התקציבים קטנים 

 . ( Weaver & Lawton, 2011כן חשוב לטפח מערכות יחסים ארוכות טווח )על 

קמו בארגוני תיירות כמו חברות תעופה ורשתות בתי מלון, וגם    כאמור, תוכניות הנאמנות הראשונות

ולכן על חברות לפתח    ,רות ואירוח הם ענפים תחרותיים מאודתיי.  ביותר  בולטותהן בין האלה  כיום  

את מעורבות  ואשר מגבירות    אסטרטגיות המעודדות התנהגויות צרכניות שהן מעבר לעסקאות גרידא

כמו גם את הערך    ביקוראת חוויית הלהעשיר  עשויות   אלהפעולות  הלקוח. כאשר מדובר ביעד תיירותי,  

להביא לתפישה חיובית של המחיר , ואף  טרקציה התיירותית או התוכן המוצעא, המקום של ה  שהנתפ

 . (Bergel & Brock, 2019) מקבלושל התמורה שהוא  מבקראותו משלם ה

אמון,  תחושות של  םכמו ג ,ות מבקריםנעל כך ששביעות רצון הוא גורם חשוב בנאמ מצביעיםמחקרים 

במחקר שנעשה באתרים ארכיאולוגיים נמצא  .  מות או לחלופין חוסר נעי  נעימה,קשר, אהבה, הפתעה  

 קשר רגשישואפים להשיג מטרות נוספות כגון  אלא הם    ,בלבד  שירותאינם רוצים לקבל  שהמבקרים  

ככל   .( López, Virto, Manzano & García-Madariaga, 2020)  , שהוא גורם חשוב בנאמנותשערך נתפו

נכונות לשלם  עבור השירות או החוויה, כאשר    גוברת הנכונות לשלם גם  ותר, כך  גבוה י  שהערך הנתפש

 . ( Bergel & Brock, 2019)היא בדרך כלל רגשית יותר מאשר שכלתנית 

אפשר    .תרבותיים  למוסדות  ציבוריים  מימוןבתקופה שבה מתמעטים מקורות  נכונות זו חשובה במיוחד  

מרכיבים שיש בה  חברות  באמצעות  ציבורי וכלכלי  בסיס תמיכה  המטפחים  מוזיאונים  ללמוד על כך מ

ל עבור  נוספים  כניסהמנוי  נהוגות  .  דמי  כאלה  בהם  תוכניות  בעולם,  המובילים  המוזיאונים  ברוב 

בלונדון והטייט  בפריז  הלובר  יורק,  בניו  רוב התוכניות  המוזיאון המטרופוליטני  ב.  בנה  ממתאפיינות 

בהתאם לגודל    תועלותזוכים בובתמורה הם    ,החברים תומכים כספית בארגונים תרבותיים שבו  היררכי  

נמוכות  ,  למשל  כךהתרומה הכספית שלהם.   בלבד, יקבלו  הם  ברמות  ניוזלטר לחברים  חינם,  כניסה 

המוזיאון בחנות  בקנייה  יותרהרמות  הואילו    ,והנחות  אקסקלוסיביות  הן  לו  ,גבוהות  הציע  עשויות 

ל תערוכותהזמנות  אוצרי  בהשתתפות  המוזיאון.  ו  אירועים  נשיא  בהשתתפות  פנים  במחקר קבלת 

 ,הכניסה למוזיאוןתכיפות  הרמיטאג' באמסטרדם נמצא שהחברות השפיעה לא רק על    ןשנעשה במוזיאו
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שת תחו. היא גם יצרה  מסעדהבחנות המוזיאון ורכישה ב היקף הנוספות כגון  התנהגויות  גם על  אלא  

    .( Ebbers et al., 2021) החברתימעמדם תורמת לשהיא  הרגישוהחברים שערך בקרב  

בהצעת תוכניות מנויים היא יצירת זרם הכנסות יציב של של המוסד    המניע העיקרי,  כלכליתמבחינת  

שנתיים חברות  מכגון  נלוות  הכנסות  בתוספת    דמי  בחנותרווחים  של    רכישות  במסעדה  אירוח  או 

ת לשיווק  ואף תורמולחבריו,  בין המוזיאון )או הארגון(    מכךרחבה    יוצרות זיקה  תוכניותה. אך  המוזיאון

מראים  המחקרים  יש  זאת על אף ש  .ןת בחובונושא   ןהתחושת הסיפוק והמעמד החברתי שהנובע מעקיף  

ומספר הביקורים שלהם אינו מצדיק   ,ותקמפעילים את חברותם לעתים רחואחוזים מהחברים  80-שכ

לא פלא לכן שמחקרים מצאו שההחלטה להפוך לחברים אינה תלויה רק בצרכים   את דמי החברות.

תפים לשלם מחיר גבוה יותר  בנכונות המשת  החברתי עשוי להיות גורם מפתחהקשר  ה, וכי  חומריים

במוזיאון, יש לקחת    במודל של חברות  כי גם לציין  שובלבסוף, ח  בור שיוך לרמת חברות גבוהה יותר.ע

 ,.Ebbers et al) חבריםשל רמות שירות והטבות שונות הניתנות ל השפעות שליליות אפשריותבחשבון 

2021) . 

 שטחים מוגניםמבקרים ב נאמנות  2.5

יותר  מעורר סוגיות שונות ומורכבותמודלים של מועדוני לקוחות או חברות  שהוא בלב נושא הנאמנות

אף שהגדלת מספר    .של תיירות, אירוח ונופש מאשר בתחומי פנאי אחרים  בחקר תיירות מבוססת טבע

ל עלולים  טבע  באזורי  המחקרהמבקרים  נזקים,  בתב  גרום  ברעיון  -תיירות  לתמוך  נוטה  קיימא 

מנהלים של תיירות מבוססת טבע מוצאים עניין רב סיבה נוספת לכך ש.  ןנכס ולא חסרושמבקרים הם  

  יחס קשר שנמצא בין נאמנות, התנהגות סביבתית חיובית ובנעוצה  בהתנהגויות של מבקרים נאמנים,  

 , לבדםכניסה  הדמי  תשלומים גבוהים מלתמוך במבקרים הרשומים בתוכנית נאמנות עשויים  .  למקום

 .  (Lee, Pei, Ryu & Choi, 2019)אזורים מוגנים פעול חברתית למען ול במקום, לאחרים לבקרהמליץ ל

נאמנות וקשר    את הנושא שלבוחן    שבארצות הברית  בשמורה פרטית בקרולינה הדרומית  מחקר שנעשה

מה שגיאוגרפים מכנים "תחושת מקום"  על    רגשות אלה נשענים אמנות  נמבחינה פסיכולוגית,    למקום.

(Sense of Place  קיימת .)כמו   עם תוכןויי פנאי  בילה לנאמנות גבוהה יותר למקום כאשר מדובר ביציפי

בעלי משמעות  שהם    ושטחים פתוחים  נופים מיוחדים, אזורים מוגניםב  תשחרתמה  קיימא-תיירות בת

להניח שעידוד ביקורים חוזרים עשוי להגביר את   אף  . סביראצל מטיילים  ציפיות ערכיותמעוררים  ו

  ם של שימורלותרומה  תמיכה ציבורית  ,  התנדבותיותת  ופעילויביטויי נאמנות כגון  בהסיכוי להשתתפות  

 (. Weaver & Lawton, 2011) לכך די ביסוס מחקריכי אין  , אםמקומות אלה
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יחס התיירות,  לשלם  גם    הוא  ליעדהציבור    בתחום  בנכונותו  חשוב  (.  Bergel & Brock, 2019)גורם 

יודעים שכספם ישמש להעשיר את   יותר אם הם  ה  חוויהמחקרים מראים שמבקרים מוכנים לשלם 

ו לשמר מקום מיוחד שבו הם מבקרים. נמצא גם שמבקרים נוטים לכבד יותר את הסביבה  א   ,שלהם

על אחת כמה וכמה   .(Font, Cochrane & Tapper, 2004)ם אם הם משלמים כדי ליהנות ממנה  השל

ב  כאשר משקפים שוק ת  מחירי תיירות טבעמדיניות של  מדובר  נקבעים חרותישאינם  ידי   , אלא  על 

ונכונותם זו מוכתבת בדרך כלל  .  (וגם לרגולציה)  לשלם  יכולתם של המבקרים  ידי מניעים   נכונות  על 

להגביר    היים ולא שכלתניים. מכאן שהגברת הקשר הרגשי וההזדהות עם אטרקציות טבעיות אמור נרגש

לשלם התייר  נכונות  את  ו.  את  המקדמים  יעילים  במסרים  צורך  יש  כך  סביבתיים לשם    היבטים 

((Hultman, Kazeminia & Ghasemi, 2015  ,  תרומת את  ספצ  התשלום ומדגישים  פיות  י למטרות 

(Lindberg, Halpenny & Coast, 2001 .) 
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 העולםומורשת ברחבי  טבע סקירת מערכי מנויים ברשויות 3

של מערכות    ןללמוד על קיומבעולם במטרה  רשויות טבע ומורשת  חלק זה של הסקירה ערך סיור בין  

והמסרים  וחברו  מנויים  הערכים  משווקים,ת,  אלה  מנויים  אליהם,  ו  שבאמצעותם  הנלוות  ההטבות 

במדינות  .  Passes  מנויים שנתיים הקרויים בדרך כללדוגמאות של  הבחינה התרכזה בבמידה ויש כאלה.  

ושמורות,   לפארקים  כניסה  דמי  כלל  אין  לולכן  רבות  גם  הורחב  או    גופיםהחיפוש  ממשלתיים  חוץ 

(.  Membership)  בשורותיהם   מציעים חברותואשר    , שיש להם זיקה לאתרי טבע מורשתוולונטריים  

רוב  ומאחר   פי  ממשלתיות  על  תרומות,  רשויות  לקבל  רשאיות  היאשל    עבודתם אינן  אלה    ארגונים 

טבות והפעילויות    , ולעתיםתרומותהבאמצעות    ה התומכת בערכים של טבע ומורשת.פילנתרופיבעיקרה  

על  המידע מובא    . מנוייםבעלות מאפיינים הדומים למועדוני    ערכיות  שבצדן, הארגונים בונים קהילות

 : בטבלאות, המרוכזים הבאיםממדים הנבחנו  מקרהבכל תי, כאשר יפי יבשות, בסדר אלפב

 . או גוף וולונטרי , ארגון חוץ ממשלתירשות ממשלתית –סוג הארגון  •

 מחיר.גובה הל כקנה מידהמנוי שנתי למשפחה  -דמי כניסה  •

 . עם גופים אחרים יתופי פעולהשאו   פעילויותהנחות, הטבות חומריות כגון  – נלוותהטבות  •

 . כלכלי, שייכות ונאמנות, טבע ושימורכגון חסכון של המנוי  הערךאופן תקשור  –מסר  •

 אוקיאניה  3.1

 אוסטרליה 3.1.1

והן אשר קובעות את   ,של המדינות השונות  רשויות הטבע של אוסטרליה מנוהלות על ידי הממשלות

 . המדיניות, בכפוף לחוק הפדרלי

 ניו סאות וולס 

פארקים לאומיים    893מתוך    45-גובה דמי כניסה לרכב ב(  New South Wales)מדינת ניו סאות וולס  

מוצעים  שטחהשב  ושמורות לציבור  ודו;  שנתיים  שונותשנתיים  -מנויים  הנחה  לשמורות    ברמות 

ונים,  א, עגינת כלי שיט, כניסה למוזיוהיתרים מיוחדים כגון קמפינג. המנוי אינו כולל שירותים  בתשלום

לא מוצעות כל  מרכזי מבקרים ומרכזי חוויה וחינוך, סיורים מודרכים, אירועים ואטרקציות אחרות.  

 .  לצד המנוי  או פעילויותהטבות 

 ממשלתי  סוג הארגון
 ₪( 450דולר אוסטרלי ) 190 מחיר מנוי שנתי 

 אין הטבות נלוות 
 חסכון  מסר 

fees-and-https://www.nationalparks.nsw.gov.au/passes 
 

https://www.nationalparks.nsw.gov.au/passes-and-fees
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 המערבית  אוסטרליה

 אוסטרליהמדינת  של  פארקים    30כל  ל  נוסעים  12עם עד  שנתי מאפשר כניסה בלתי מוגבלת לרכב    מנוי

מנוי  האתר מציין שרכישת מנוי תורמת לניהול האזורים המוגנים.    .(Western Australia)  המערבית

   כתב העת של הרשות.גיליונות של כולל  Goldstarמיוחד הנקרא 

 ממשלתי  וןסוג הארג
 ₪( 284דולר אוסטרלי ) 120 מחיר מנוי שנתי 

 מנוי לכתב העת של הרשות  הטבות נלוות 
 , תרומה נוחיות, חסכון מסר 

passes-https://exploreparks.dbca.wa.gov.au/park 
 

 טסמניה

בין  היש  (  (Tasmaniaבטסמניה   הכניסה .  לפארקים לאומיים  המדינהשמורות שהוכרזו ברמת  בחנה 

להם  , וניתן לרכוש  הכניסה לפארקים הלאומיים היא בתשלוםבעוד    ,של המדינה היא חופשית   שמורותל

   שאינו מקנה כל הטבות נוספות. מנוי שנתי

 ממשלתי  סוג הארגון
 ₪( 216) אוסטרלי דולר 91.35 מחיר מנוי שנתי 

 לא הטבות נלוות 
 וחסכון  נוחיות מסר 

-before-parks/know-our-https://parks.tas.gov.au/explore
fees-go/entry-you 

 

 ניו זילנד  3.1.2

חינם היא  זילנד  בניו  לפארקים  בתשלום  הכניסה  כרוכה  בהם  הלינה  מנוי  ו  ,אך  לרכוש  שנתי  ניתן 

חוץ ממשלתייםכמה    לקמפינג.   New Zealand Nature Fund  מציעים חברות בשורותיהם.  ארגונים 

הטבע בשימור  לה  העוסק  חברים  בארגמזמין  או  ללא    וןירשם  בתרומה  מנגנון  חובה  מועדון שכל    ל 

דמי    גובה ,  סק בשימור מורשתעוו  ,המיוצג בטבלה למטה  Heritage New Zealand  ,לעומתו  .הטבותו

הנחה בחנות  לכתב עת רבעוני,  לניוזלטר של הארגון ומנוי    , בהןהטבותמגוון  מקבלים    םתשתמור  חברות

עמיתים  או בהנחה לכאלף אתרים    חופשיתכניסה  ו,  זילנד  בניו  אתרי מורשת  45-חינם לכניסה  מקוונת,  ה

 .מדינהמחוץ ל

 מלכ"ר   סוג הארגון
 ₪( 154) ניו זילנדידולר  69 מחיר מנוי שנתי 

 כן  הטבות נלוות 
 חברות, תרומה, שימור מורשת  מסר 

https://www.heritage.org.nz/membership/faqs 
 

https://exploreparks.dbca.wa.gov.au/park-passes
https://parks.tas.gov.au/explore-our-parks/know-before-you-go/entry-fees
https://parks.tas.gov.au/explore-our-parks/know-before-you-go/entry-fees
https://www.heritage.org.nz/membership/faqs
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 אירופה  3.2

 אוסטריה 3.2.1

גובה אינה  הלאומיים  אוסטריה  לפארקים  כניסה  נוקטים  שלה  דמי  ומקומיים  אזוריים  פארקים   .

החברים    מציע חברות מקומית שבמסגרתה  ( Ôtztalעמק אוץ )פארק  וגמא,  דביוזמות תמיכה שונות. ל

 מוזמנים להרצאות בנושאי טבע ומקבלים מידע ופרסומים חינם. 

 מלכ"ר   סוג הארגון
 יורו 15 מחיר מנוי שנתי 

 כן  הטבות נלוות 
 טבע, תיירות  חברות, תרומה, שימור מסר 

-a-park/become-oetztal.at/en/nature-https://www.naturpark
member/ 

 

 בריטניה  3.2.2

לפארקים   היא  הלאומיים  הכניסה  ובסקוטלנד  ממשלת  גופים.  חופשיתבאנגליה  ארגונים  ו  ייםחוץ 

 . יהפילנתרופו תוכניות חברות מנהליםטבע ומורשת התומכים בשימור  םוולונטריי

Forestry England 

מציעה   יערות  לניהול  לבחירתםהרשות  היערות  באחד  מנויים  להיות  החברות  לתושבים/מבקרים   .

במגרשי החנייה העומדים  והוא מקנה חנייה חינם  , בו תרומה לשימור היער ושיפור השירותיםמוצגת כ

 .לרשות הציבור סמוך ליערות

 ארגון חוץ ממשלתי   סוג הארגון
 ₪( 298) פאונד 70 מחיר מנוי שנתי 

 חנייה חינם  הטבות נלוות 
 חברות, תרומה, שימור  מסר 

https://www.forestryengland.uk/membership/ 

nglish HeritageE 

ניסה  כהטבות קבועות של מציעה התוכנית ביותר שנסקרה.  נפההארגון מנהל את תוכנית הנאמנות הע

היסטוריים  400למעל    םניח אחרות  אתרים  בארצות  עמיתים  אתרים  כאלף  ועוד  כניסה  באנגליה   ,

,  ייחודייםמקוונים  גישה לתכנים  ,  אירועים, חנייה חינם, מדריך אתרים וכתב עתהנחה לבאו    ופשיתח

ובידורבתחומי    חודשיות  הטבותוכן    ,הרצאותומפגשים   לילדים,  תרבות  ומוצרים  פעילויות  מזון  , 

 .הגרלות נושאות פרסים ותוכנית חבר מביא חבר, בית וגינה, סגנון חיים, טיילותתיירות, ומשקאות, 

 מלכ"ר   סוג הארגון
 ₪( 490) פאונד 115 מחיר מנוי שנתי 

 כן  הטבות נלוות 
 חברות, תרומה, שימור  מסר 

heritage.org.uk/join-https://www.english / 

https://www.naturpark-oetztal.at/en/nature-park/become-a-member/
https://www.naturpark-oetztal.at/en/nature-park/become-a-member/
https://www.forestryengland.uk/membership/
https://www.english-heritage.org.uk/join/
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 דנמרק  3.2.3

הנוהג של גישה חופשית לטבע במדינות סקנדינביה מכתיב מדיניות של אי גביית דמי כניסה לשמורות  

  , שהוא הגוף , הארגון לשימור הטבע בדנמרקDanmarks Naturfredningsforening  .בדנמרק  ופארקים

ביותר   הגדול  מונה  במדינההירוק  בתרומחברים  130,000,  כרוכה  ההצטרפות  ברמות.  שונות,    ות 

ובהן כתב עת רבעוני, השתתפות   . החברות מקנה הטבותבלבד  ₪(  25)קרונות    50שהנמוכה שבהן היא  

סיור מאלף  הנחיביותר  חינמיים,  בם  הארגון  מקוונתהחנות  ות  ספורט  ,  של  ציוד  קיט,  בתי  בשכירת 

 , ועוד. ההטבות אינן קשורות בגובה התרומה. ומחנאות

 מלכ"ר   סוג הארגון
 ₪( 25קרונות ) 50-תרומה החל מ מחיר מנוי שנתי 

 כן  הטבות נלוות 
 , שימורחברות, תרומה, חוויה מסר 

os/medlemsfordele-https://www.dn.dk/stot/ 
 

 צפון אמריקה  3.3

 ארצות הברית  3.3.1

 האמריקניות  רשויות הטבע והמורשת  משקף את מבנהבארצות הברית    שטחים המוגניםהמנויים לאופי  

רבות  אשר     תיאור של   ושמורות מקומיות. להלן  ,ברמת המדינהברמה הלאומית,  מתחלק לסוכנויות 

לבסוף,   דוגמאות לסוגי מנויים ברמת המדינה וברמה המקומית.ואחריו    ,ברמה הלאומיתמשולב    מנוי

טבע ת  ומובא לאתרי  זיקה  להן  שיש  ומקומיות  אזוריות  לאומיות,  קרנות  מתוך שלל  דוגמאות  כמה 

 ומורשת.  

   :רשויות לאומיות  שש שלטבע אזורי  2,000-מקנה כניסה ליותר מ America the Beautifulכרטיס 

• National Park Service 

• Fish and Wildlife Service 

• Bureau of Land Management,  

• Bureau of Reclamation 

• U.S. Forest Service,  

• U.S. Army Corps of Engineers 

 שיתוף פעולה בין ארגונים לאומיים  סוג הארגון
 דולרים 80 מחיר מנוי שנתי 

 לא הטבות נלוות 
 חסכון  מסר 

works-it-https://usparkpass.com/how/ 

https://www.dn.dk/stot-os/medlemsfordele/
https://usparkpass.com/how-it-works/
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אנשי צבא ומתנדבים עם  למשל כניסה חינם ל, 2איור  התוכנית מציעה סוגים רבים של הנחות כמפורט ב

   כוללים קמפינג או היתרים מיוחדים. ולכניסת רכב ואינוא המנוי השעות שירות שנתיות.  250

 

 (usparkpass.comך  מתו)  לפארקים בארצות הברית: מבנה הנחנות למנוי שנתי משולב 2איור 

 , פלורידה, טקסס, ניו מקסיקו אלבמה

בניו  מציעות  מערכי הפארקים של המדינות המובאות לדוגמא   מנוי משפחתי ללא הטבות מיוחדות; 

 . מקסיקו יש מחיר מוזל לתושבי המדינה

 יים תממשל נים הארגו יסוג
 $180-$40 מחיר מנוי שנתי 

 לא הטבות נלוות 
 וחסכון נוחיות  מסר 

-state-lurleen-https://www.alapark.com/parks/lake
passes-annual-and-fees-park/entrance 

-parks/park-https://tpwd.texas.gov/state
information/passes 

https://newmexicostateparks.reserveamerica.com 
 

 

 

 

https://www.alapark.com/parks/lake-lurleen-state-park/entrance-fees-and-annual-passes
https://www.alapark.com/parks/lake-lurleen-state-park/entrance-fees-and-annual-passes
https://tpwd.texas.gov/state-parks/park-information/passes
https://tpwd.texas.gov/state-parks/park-information/passes
https://newmexicostateparks.reserveamerica.com/


 
14 

 

 קליפורניה

ניתן . בכל אזור  לצפון המדינה ולדרומהקליפורניה מציעה מנויים נפרדים  בשל גודלה ועושר הטבע שבה,  

 אתרי טבע, אתרים היסטוריים, סקי ועוד. סוגי מנויים מתמחים כגון לרכוש 

 ממשלתי  סוג הארגון
 $197-$40 מחיר מנוי שנתי 

 לא הטבות נלוות 
 חסכון  מסר 

https://www.parks.ca.gov/?page_id=1049 
 

Cabrillo National Monument Foundation 

ל דוגמא  היא  דייגו  בסן  קבריו  הלאומי  האתר  למען  עם  הקרן  פעולה  המשתפות  מקומיות  עמותות 

כלל כניסה לברמות הנמוכות וכניסה לאתר קבריו    :על פי רמת התרומהנקבעות    הטבותההרשויות.  

אתר ואון ליין ובחנויות  בחנות הנחה על קניות ב, מנוי לניוזלטר, לפארקים הלאומיים ברמות הגבוהות

עמיתים ארגונים  לאירועים ,  של  ועודהזמנות  סיורים  התנדבות  ,  מעודדת  העמותה  כן  כמו  ופעילות  . 

 קהילתית. 

 מקומי מלכ"ר  סוג הארגון
   $50-תרומה החל מ מחיר מנוי שנתי 

 הטבות והנחות לפי רמת התרומה הטבות נלוות 
 ת ו, תועלתרומה, שותפות מסר 

https://cnmf.org/membership 

 

ational Trust for Historic PreservationN 

  70פועלת זה    , ארגון ללא כוונת רווח המתקיים מתרומות פרטיות,הקרן לשימור אתרים היסטוריים 

כתב עת של הארגון,    ןהטבות בהמקנות    ,למשפחהדולרים    30-בהמתחילות    , אישיותתרומות  ם.  שני

,  הנחות ברשת בתי מלון היסטוריים, הנחה בכניסה לאתרים הנתמכים על ידי הארגון וארגונים עמיתים

 .  במדינות שונות עמיתים אתרים היסטוריים 500-הנחות בכניסה לכ, והנחות על מתנות ועבודות יד

 מלכ"ר   סוג הארגון
   $30-תרומה החל מ מחיר מנוי שנתי 

 הטבות והנחות לפי רמת התרומה הטבות נלוות 
 תרומה, שותפות  מסר 

benefits-https://savingplaces.org/membership 
 

 

https://www.parks.ca.gov/?page_id=1049
https://cnmf.org/membership/
https://savingplaces.org/membership-benefits
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 קנדה  3.3.2

ל גבדומה  הברית,  והמקומיתארצות  הלאומית  ברמה  שונות  טבע  רשויות  פועלות  בקנדה  הארגון ם   .

שנתי    Parks Canadaהראשי   מנוי  ו  80-למציע  היסטוריים  אתרים  ימיים.  פארקים,  שימור  אזורי 

שונות אוכלוסייה  חינמי.  קבוצות  מנוי  מקבלים  טריים  ומהגרים  להנחות  הקרוי   מנויה  זוכות 

Discovery Pass    לשימור המורשת הטבעית    התרומהואת    ,ההצטרפותההיבט החווייתי של  מדגיש את

 : . כך כתוב בעמוד הרישוםוהתרבותית של קנדה

""The Discovery Pass is your gateway to history, nature and adventure from coast to coast. 

"Protecting and presenting Canada’s natural and cultural heritage 
Your fees are reinvested in Canada's national historic sites, national marine conservation 

areas and national parks to help maintain and improve the places you love." 

 
 לאומי  סוג הארגון

 ₪(   377דולר קנדי ) 145 מחיר מנוי שנתי 
 לא הטבות נלוות 

 חוויה, חסכון, תרומה מסר 
pass-https://parkscanadashop.ca/pages/discovery 

 

ational Trust for CanadaN 

ל רווח בדומה  כוונת  ללא  זרוע  היא  הקנדית  הקרן  היסטוריים,  אתרים  לשימור  האמריקנית    קרן 

אתרי ארגון  מעל אלף  ארגון, כניסה חינם למנוי לכתב העת של ה  מעניקים  מי חברותד.  המקבלת תרומות

National Trust    ,עמיתות ובמדינות  הארגוןובקנדה  של  שנתי  בכנס  השתתפות  בדמי   ,בנוסף  .הנחה 

 . מוזמנים החברים לתרום לארגון

 מלכ"ר   סוג הארגון
 ₪(   182דולר קנדי ) 70 מחיר מנוי שנתי 

 כן  הטבות נלוות 
 חברות, תרומה, שימור מורשת  מסר 

are-we-https://nationaltrustcanada.ca/who 
 

 ססקצ'וון מניטובה,  ,אלברטה, בריטיש קולומביה

קולומביה  (Alberta)  אלברטההמחוזות   גובים  (British Colombia)  ובריטיש  כניסה    אינם  דמי 

ולרק  אלא    םלשמורותיה לקמפינגהיתרים  ובעיקר  לכןשירותים  שנתיים  .  מנוי  דמי   מניטובה  .אין 

(Manitoba  )וססקצ'וון  Saskatchewan))  חלק מרשויות הפארקים האזוריות כניסת רכבעבור    גובות .  

 תרומות ישירות שניתן ליעדן למטרות שונות.  גם מקבלות 

 

https://parkscanadashop.ca/pages/discovery-pass
https://nationaltrustcanada.ca/who-we-are
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 ממשלתיים  נים הארגו יסוג
 ₪( 103-117דולר קנדי ) 40-45 מחיר מנוי שנתי 

 לא הטבות נלוות 
 , חוויה חסכון, נוחיות מסר 

-https://albertaparks.ca/albertaparksca/about
us/faqs-parks/contact / 

cparks.ca/feeshttps://b / 
fees/index.html-https://www.gov.mb.ca/sd/parks/park 

https://parks.saskatchewan.ca 
 

 קוויבק

לילה לינה של    קנהמהמנוי    .ולכניסה לכל הפארקים בתחוממנוי שנתי  מציע  (  Quebec)מחוז קוויבק  

כניסה מרכזי תיירות, הנחה בבאמצע השבוע, כרטיס אורח, הנחה בחנייה, כניסה חינם לקמפינג באחד 

ומסלול  אקווריום, ל בחניות  י פלנטריום  בקנייה  הנחה  קאנטרי,  קרוס  חינם  ו  ,סקי  רוכות לתעכניסה 

 .  טבע במוזיאון

 ממשלתי   סוג הארגון
 ₪(   217) דולר קנדי 83.50 מחיר מנוי שנתי 

 כן  הטבות נלוות 
 חסכון, הטבות, תרומה מסר 

-https://www.sepaq.com/en/reservation/national
card-parks/annual 

מדגישה   היא  אך  ישירות  תרומות  אוספת  אינה  המנוי  שהרשות  הטבע מהווים  דמי  לשימור  תרומה 

 והפארקים, בזו הלשון: 

"100% Reinvested in Your National Parks 

Every dollar collected in entry fees makes it possible to conserve these exceptional 

protected territories, to help people discover their natural splendor, and to share our 

enthusiasm. So every time you visit, you are investing in the future of the national parks 

and in the preservation of this collective heritage." 

uthorityToronto and Region Conservation A 

בעלות   מקומיות ם וולונטריים ועמותות טורונטו וסביבתה היא דוגמא לארגוניהעיר השימור של  רשות

וזיקה   מוגנים  מאז  אתרים  לאזורים  פועלת  הרשות  כניסה  1957היסטוריים.  מקנה  שנתית  חברות   ;

, בהשכרת ציוד סקי  רי, הנחותטבמסלול סקי קורס קאנגלישה  לכעשרה אתרי טבע ומורשת אזוריים,  

   .סה לפסטיבל שנתיכניו, מסלול צמרותבריכות שחייה, קמפינג ו

   מקומי מלכ"ר סוג הארגון
 ₪(   350דולר קנדי ) 135 מחיר מנוי שנתי 

 כן  הטבות נלוות 
 תרומה, שימור   חוויה, חברות, מסר 

memberships-parks-https://trca.ca/conservation / 
 

https://albertaparks.ca/albertaparksca/about-parks/contact-us/faqs/
https://albertaparks.ca/albertaparksca/about-parks/contact-us/faqs/
https://bcparks.ca/fees/
https://www.gov.mb.ca/sd/parks/park-fees/index.html
https://parks.saskatchewan.ca/
https://www.sepaq.com/en/reservation/national-parks/annual-card
https://www.sepaq.com/en/reservation/national-parks/annual-card
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 סיכום 4

 ניהוליים וערכיים היבטים 4.1

כי   מראה  ומורשת  טבע  אתרי  המנהלות  בעולם  שונות  רשויות  בין  בכלי הסיור  משתמשות  מהן  מעט 

מועדון   או  נאמנות  תוכנית  של  הטבות הניהולי  בצדם  שיש  מנויים  המבקרים,  ללקוחותיהם,  המציע 

, אלה בקרב חברות מסחריותכחסכון כלכלי. זאת בניגוד לפופולריות של תוכניות  נוחיות ונוספות מעבר ל

ב  כמתואר  תרבות,  מוסדות  ואף  בתיירות  העוסקים  של הרחבה  ארגונים  התיאורטי,  הראשון,  חלקו 

 זו. בודהע

הפער   כי  עולה  הסקירה  המתוך  הערכיות  ב בין  ומורשת  טבועה  טבע  עורשויות  אלה תקשור  רכים 

 למבקרים בהן באמצעות מנגנונים של תוכניות נאמנות עשוי לנבוע ממספר רב של גורמים, בהם: 

 אילוצים רגולטוריים.  •

 חוסר במשאבים ניהוליים מתאימים.  •

 העדר תחרות. •

 מחקר וניסיון שלימדו שכלים אלה אינם יעילים להם.  •

באמצעות   נאמנות  יצירת  של  שונות הרעיון  גמול  תומכי  ינמצא    צורות  בארגונים  ותרבות, ותר  טבע 

. גם כאן, מרבית ההטבות םעל תרומות של חבריהמבוססים  ו  ,חוץ ממשלתיים או וולונטריים   םשרוב

באמצעות תקשורת ומידע )ניוזלטרים או כתבי עת(,  תכנים רלוונטיים    מציעותהן  כלכליות, אלא    אינן

 .  התנדבות ושיתוף קהילתיואפשרויות ל, מפגשים ועוד(, פעילויות ייעודיות )סיורים 

הטבות  התיאורטי אשר גורסים כי    פרקמדיניות זו עולה בקנה אחד עם המסקנות של מירב המחקרים ב

נראה    ולהצליח להחזיק בנאמנותו לטווח ארוך.  ,כלכליות לבדן אין די בהן כדי לקשור את הלקוח לארגון

באמצעות חברות   הם קשירת המבקרים אלישל    זו גישה    השכילו לאמץ שמוסדות תרבות כגון מוזיאונים  

 שלצדה הטבות כספיות וערכיות כאחת. 

של שימור טבע, תרומה, הרפתקנות,  מסרים    שמשלבותרשויות טבע ומורשת  כמה  עם זאת, נסקרו גם  

שמעבר הן מאפיינים  ל  משוות, וכך  ןתוכניות המנויים שלהאופן שבו הן מציגות את  בשייכות וקהילתיות  

 אצל המנויים שלהם. ונאמנות ליצור תחושה של ערך מוסף   עשוייםלתועלת הכלכלית, ואשר 
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 כלכליים שיווקיים והיבטים  4.2

בעיקר נות.  בחלק התיאורטי של הסקירה נידונו גם היבטים כלכליים ומעשיים של ניהול תוכניות נאמ 

  הנקודות העיקריות שעלו בסקירה   נמצא שהיעילות הכלכלית של תוכניות נאמנות שנויה במחלוקת.

 ומועדוני לקוחות:   הכלכלית של מערכי מנוייםהמתחים הפנימיים והמורכבות על  ותבהקשר זה מעיד

 ניהול מועדון מנויים מבטיח זרם הכנסה קבוע צפוי מראש. •

 שימור לקוחות הוא זול יותר מאשר רכישת לקוחות חדשים.  •

 ולכן הן עולות ככל שמאגר   ,הן משתנותההוצאות הכרוכות בניהול מועדון  •

 . גדלהולך והלקוחות 

 מידת ההשתתפות בתוכנית עלולה להיות נמוכה מהרצוי. •

 .תולנשור מהתוכני  שוייםעלקוחות שאינם מקבלים סיפוק בטווח הקצר  •

נאמנות תוכניות  של  שונים  במודלים  עסקה  של   יםהנבדל  הסקירה  והפעילות  המעורבות  במידת 

הרכישה של   היקףמדורג שבו ההטבות קשורות למבנה  בעל  הוזכר לרוב היה  ש  סוג המועדון.  הלקוחות

הלקוח כאשר מדובר בחברה מסחרית, או גובה דמי החברות ו/או התרומה כאשר מדובר במוסד ללא 

במודל זה הודגשו התוצאות החיוביות של מוטיבציה להרחבת הפעילות, ומאידך הודלקה כוונת רווח.  

ואינם זוכים    ,שליליות מצד לקוחות/מבקרים שנמצאים ברמות נמוכות יותרשל תגובות  נורת אזהרה  

  השיגו רמה גבוהה יותר.להטבות של מי ש

לעתים  , וכי  אינה תמיד ניתנת לכימותנות  של תוכניות נאמהתועלת הכלכלית  כי  גם  הספרות מדגישה  

ביטוי לידי  באה  ו  היא  תדמית  לקוחות,  רצון  שביעות  כגון  ומוחשי,  ישיר  או  לקוחותצל  אעוד.  לא   ,

ערכי,    סיפוק התוצאות עשויות להתבטא בומורשת,    העוסק בתיירות טבע  ארגוןמבקרים במקרה של  

 . מנוי או חברותשל מאשר הערך הכספי  מוכנים לשלם יותרתמורתו הם ש פסיכולוגי ו/או חברתי

לטובת,  ולבסוף נאמנות  תוכניות  של  הכלי  את  לגייס  המשכילים  ולנהלםארגונים  מעשית בצורה    ו, 

בידיהם  וכלכלית,   להחזיק  וחינוכי  עשויים  ערכי  השלכות  כלי  הארגונית  רחבות  בעל  לפעילות  מעבר 

 אזורי טבע.ל יחסבין נאמנות, התנהגות סביבתית חיובית וזאת בשל הקשר שנמצא  עצמה.
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