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 مقدمة البحث: 

لقدم في ظل التغيرات التي يشهدها العالم اليوم، أصبح لصناعة الرياضة بشكل عام وكرة ا

بشكل خاص دوراً فريداً عن الصناعات الأخرى، فلم المشجع أو المستهلك الرياضي جزءًا من 

 الحدث بل شريكًا أساسياً في هذه الصناعة. 

لهذا أدركت الأندية والمؤسسات الرياضية ضرورة مواكبة التطورات السريعة والهائلة في 

فسية تلبي حاجات مستهلكيها وتشبع رغباتهم، مجال التكنولوجيا الحديثة؛ وأوجدت فلسفة وميزة تنا

 داخل البيئة المتصارعة، والصناعات الرياضية المحتدمة.   هاارستمروا بقائهاوتضمن 

إلد  أن التزايدد المسدتمر فدي  Laverie & Arnett  2000لافيرر  وررنير  وقدد أشدار       

 لصناعات ذات الصلة بالرياضة.أعداد الجمهور الرياضي حول العالم حقق أرباحاً لعدد كبير من ا

(31 :248) 

ومثال ذلك، ما أظهرته نتائج دراسة حديثة طبقت في الولايات المتحدة الأمريكيدة علد  حدوالي    

من البالغين من الجمهدور الرياضدي؛ للتعدرل علد  أوجده إنفداقهم علد  السدوي الرياضدي،  1000

أمريكدي( خصصصدت لحضدور الأحدداث  بليدون دولار 100:  56حيث أن النسبة الأكبر للإنفداي  )

الرياضية وتشدمل شدراء التدذاكر، ووسدائل النقدل، والأطعمدة والمشدروبات. فيمدا تراوحدت المرتبدة 

بليون دولار أمريكي( عل  المعددات بمدا فيهدا الجديم والصدالات  33: 19الثانية من حجم الإنفاي )

  (40الرياضية. )

ل دراسة المستهلك الرياضي، أج منالتسويق بالعلاقات  ةإدارتأتي الحاجة لتطبيق  هنا ومن        

 في يحتاجهالتددي االخدددمات والسددابق  في فضلهاوفهددم دوافددع الاسددتهلاك، ورصددد الخدددمات التددي 

المستقبل، لتحقيق رضدا المسدتهلك عدن شدكل الخدمدة أو المندتج، وزيدادة درجدات الدولاء للنداد  أو 

 ( 3: 11منافسة لجذب المستهلك لهم. )المؤسسة الرياضية، وتقليل فرص الأندية ال

 ا بتحقيق الميزة التنافسية لبعض رندية الدور  ربعاد التسويق بالعلاقا  وعلاقته

 المصر  الممتاز لكرة القدم

 م.د/ محمد رحمد سند عطية 

 
 مدرس بقسم الإدارة الرياضية 

 جامعة دمياط –كلية التربية الرياضية   
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 (77:9( أبعاد التسويق بالعلاقات   )1شكل )

فالتسويق بالعلاقات يسع  إل  بناء علاقدة طويلدة الأجدل بدين المنظمدة والمسدتهلك، وخلدق          

بيددنهم، بالإضددافة إلدد  تعزيددز الأربدداإ، وزيددادة إدراك ووعددي المسددتهلك الرياضددي عمليددات تبادليددة 

للعلامة التجارية، وبالتالي زيادة فهدم احتياجدات المسدتهلك مدن ناحيدة، وزيداة ولاء الفدرد للمؤسسدة 

 (136: 39التابع لها من ناحية أخرى. )

ت واضددحة تيجيااترسبنيدده اوعليده، فمددن المهددم جدداً لأ  نددادم أن يقدددم خدماتدده ومنتجاتده بعددد ت

ومحددددة تعمددل علدد  توطيددد علاقتدده بالمسددتهلك، وهددو الأمددر الددذ  يتطلددب التعددرل الدددقيق علدد  

الإمكانيددات والقدددرات والأدوات المتاحددة للندداد ؛ لزيددادة فاعليتهددا وبراعتهددا فددي جددذب المسددتهلك 

 ( 6:13الرياضي والاحتفاظ به لأطول فترة ممكنة. )

غيره من المنافسين، يحقق له موقفاً قوياً تجاه الأطدرال المختلفدة، حيث أن تميز الناد  عن 

ولا يتم ذلك إلا من خلال الاستغلال الأمثل للموارد القانونية والفنية والماديدة والماليدة والاحترافيدة 

 (  18:3للعاملين به والتي تمكن الناد  من تصميم وتطبيق استراتيجيات للمنافسة. )

الإمكانددات يمكددن لأ  شددخص مشددهور ومددؤثر اجتماعيدًدا أن يزيددد قددوة وبالإضددافة للمددوارد و

، اعتمددت شدركة 2014العلاقة بين المؤسسة الرياضية والمستهلكين، فعل  سبيل المثال: في عدام 

عل  النجم سان جيرمان زلتان إبراهيموفتش الفرنسدي للتدرويج لملابسدها الرياضدية،  NIKEنايك 

نا" التي يتميز بهدا اللاعدب، فجداء شدعار حملتهدا "مدن يجدرؤ علد  واستغلت التفاخر والتعالي و"الأ

"، ونشددرت الشددركة فيددديو لإبراهيمددوفتش وهددو يقددوم بددأداء DareToZaltan#مواجهددة زلتددان" 

تمارين رياضية داخل بركان، وقد حصل هذا المقطع عل  أعل  ترند في تويتر آنذاك، وطلبوا من 

"، ومددن هنددا نجحددت DareToZaltan#شددتا" "الجمدداهير التواصددل مددع اللاعددب عددن طريددق ها

 ( 33الحملة وأدت إل  زيادة تفاعل الجمهور مع الشركة وزيادة الأرباإ. )

أبعاد التسويق 
بالعلاقات

الالتزام
القيمة 
المشتركة

العاطفة الاتصال الثقة
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 (34:  6( أبعاد الميزة التنافسية  )2شكل )

 

قد تلجأ الأندية أو المؤسسات الرياضية إل  تنمية الأرباإ من خلال  ولتحقيق الميزة التنافسية

خفض التكاليل وتحقيق الجودة واستغلال التكنولوجيا وإجراء التجارب المستمرة وتوفير الخدمات 

والمنتجات المتجددة التي تتماش  واحتياجات المستهلكين، وفي لحظة مدا سديدرك المسدتهلك سديعي 

 دمات ومنتجات بشكل مختلل وتجعله يميل له دون منافسيه. تمامًا من يصقدم له خ

أن تحظد  بمدا تحظد  بده  NIKEوالمثال التالي يوضح ذلك، فكثيدرًا مدا سدعت شدركة نايدك 

وهو المبيعات المباشدرة للمسدتهلكين، باعتبارهدا أحدد أهدم الطدري لتعزيدز  Amazonفكرة شركة 

نايددك علدد  أن منتجاتهددا ومسددتهلكيها  صددورة المؤسسددة وزيددادة أرباحهددا، ولهددذا اعتمدددت شددركة

 NIKEأشار تقرير منشور بأن حجم الأرباإ لشركة  2018منتشرين في جميع أنحاء العالم، وفي 

، وعليه تغلبت الشركة عل  أقرب Adidasبليون دولار لشركة  1,8بليون دولار مقابل  4,2بلغ 

منافسيها وهي شركة أديداس بهامش ربح يفدوي الضدعل، كمدا أكدد المحللدون أن العمدلاء يفضدلون 

، ويتوقعون بأن الشركة ستجذب عملاء جدد أكثر مدن أى NIKEالاستمرار في الشراء من شركة 

 (27)  شركة رياضية أخرى.

 ة البحث:مشكل

إن أبواب سوي الأندية الرياضية المصرية أصبحت مفتوحًة علد  مصدراعيها أمدام القاصدي 

والداني بعد أن كانت مقتصرةً عل  الأندية الأهليدة فقدط؛ فتدارة نسدمع عدن خصصدة الأنديدة وتدارة 

بشدرية نسمع عن أندية استثمار، ولما كانت هذه الأندية تمتلدك ثدروة طائلدة مدن المدوارد الماديدة وال

والتكنولوجية، صار المستهلك الرياضي أكثر حيرة وإرتباكًا لتعدد الخيارات والبدائل المتاحة أمامه 

يةأبعاد الميزة التنافس

الإبتكار والإبداع التكلفة الجودة
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فددي بيئددة تنافسددية شرسددة مددن قبددل الأنديددة المختلفددة كمحاولددة طبيعيددة لكددل منهددا لجددذب ثقددة العمددلاء 

 والمستهلكين وضمان ولائهم بأسلوب مميز وفريد من نوعه. 

علدد  أهميددة المسددتهلك، أضددال جيددل يددزوس مقولددة " لسددنا مهووسددين  وفددي محاولددة للتأكيددد

بالمنافسين، ولكن هوسنا بالعملاء. فنحن نبدأ بالعميل، ثم نعمل إل  الوراء"، والمقصود بالعمل إل  

الوراء هنا هو أن تبدأ بالمسدتهلك  أولاً دراسدةً وفهمداً وبحثدًا ورصددًا لاحتياجاتده وتنفيدذاً لرغباتده. 

منظور الأندية العربية للمستهلك لازال منظورًا ضيقاً ومقتصرًا عل  تقديم خدمات لا وللأسل فإن 

 (  12).تتماش  في الواقع وطبيعة المستهلكين

وعلدد  صددعيد أنديددة كددرة القدددم، فمددن الطبيعددي أن تتبدداين هددذه الأنديددة فددي الأهدددال والددرؤى 

الدذ  يحتدتم مدن كدل نداد خلدق ميدزة  والإنجازات؛ لتباين الموارد والإمكاندات المتاحدة، وهدو الأمدر

 ( 3: 21تنافسية تجعلها أكثر نجاحًا وتفردًّا من خصومها. )

وبالرغم مدن ذلدك، فدإن معظدم أنديدة كدرة القددم لا تتبدع أسدلوباً فريددًا ولا تقددم ميدزة تنافسدية 

خاص بها، وبالتالي تعجدز علد  مواجهدات معظدم الأزمدات التنافسدية التدي تعصدل بهدا، ولا سديما 

لأزمات الماديدة التدي تتعلدق بخفدض تكداليل الإنفداي علد  منتجدات وخددمات مرتفعدة نسدبياً قياسداً ا

 بأسعار المنافسين، لتجد هذه الأندية نفسها حافة الهاوية والإنهيار.

 

( عضدو 75وإنطلاقاً مما ذكر آنفاً، قام الباحث بعمل دراسة استطلاعية علد  عيندة قوامهدا )

( إلدددد  2/9/2020(، فددددي الفتددددرة مددددا بددددين )1ياضددددي مرفددددق )مددددن أعضدددداء ندددداد  أسددددوان الر

(؛ بهدل التعرل عل  دور التسويق بالعلاقات في تحقيق ميزة تنافسية للأندية. وقد 10/9/2020)

مدددن المسدددتجيبين إلددد  وجدددود قصدددور فدددي فهدددم ووعدددي الأنديدددة بحاجدددات ورغبدددات  %80أشدددار

تفاعدل مدع إدارة النداد ، كمدا أكددد مدنهم بدأنهم لا يرغبدون فدي ال %70المسدتهلكين، فدي حدين أشدار

من المبحوثين عل  أن الإدارة العليا بالأندية لا تبذل الكثير من الجهد لإيجاد حلول لمشداكل  65%

 الأعضاء. 

ومن خلال إطلاع الباحدث علد  توصديات الدراسدات السدابقة فدي مجدال التسدويق بالعلاقدات 

( 8( )2015( جددو بدن علدي )1( )2016)والميزة التنافسية، وجد أن دراسة كل من أحمد جلال 

( Deboshree Chatterjee & AVS Kamesh)2019 (16( )2017عمدر الددليمي )

(؛ توصي بضرورة الاهتمام بحوث التسويق بالعلاقدات، وحاجدة الأنديدة الرياضدية إلد  اتبداع 23)

يدة، وكدذا ضدرورة كوسيلة هامة وفعالة لتحقيدق الميدزة التنافسدية للأند المعاصرة الإدارية الأساليب
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خلددق قنددوات اتصددال مباشددرة بددين الندداد  وبددين المسددتهلكين لجمددع معلومددات وبيانددات حقيقددة عددن 

احتياجدداتهم وتطلعدداتهم، مددن شددأن دراسددة هددذه المعلومددات والعمددل علدد  تنفيددذها أن يحقددق شددعور 

 المستهلكين بالرضا عن الخدمات والمنتجات المقدمة من قبل الناد .

علد  أهميدة تركيدز الأنديدة الرياضدية علد  جاندب واحدد مدن أنشدطتها أو ولذا، يؤكد الباحث 

خدماتها أو منتجاتها، يكسبها ميزة فريدة تميزها عن المنافسين، ويمكنهدا مدن جدذب أكبدر عددد مدن 

 المستهلكين، ويضمن لها البقاء في البيئة التنافسية والمتغيرة من حولها.

 رهمية البحث :

ر خدمات وومنتجات تضفي عل  النا  الرياضي بتكاحاجة لاتنبع أهمية البحث من ال -1

 ميزة فريدة عن غيره من المنافسين.

الكشل عن طبيعة العلاقات بين الناد  جماهيره المتنوعة، والحاجة الدائمة للحفاظ عل   -2

 المستهلك الرياضي.

 دية.النهوض بأندية كرة القدم من الناحية التسويقية لزيادة العوائد الاقتصا  -3

 مواكبة التغيرات الحاصلة في بيئة الأندية المصرية بما يتماش  واحتياجات المستهلكين. -4

 هدف البحث:

أبعاد التسويق بالعلاقات لتحقيق يمكن صياغة هدل عام للبحث يكمن في التعرل عل  

ة أخرى، ينبثق عنه أهدال فرعي، الميزة التنافسية لدى أندية الدور  المصر  الممتاز لكرة القدم

 كما يلي:

 رصد واقع التسويق بالعلاقات لبعض أندية الدور  المصر  الممتاز لكرة القدم. -1

 تحديد مستوى الميزة التنافسية لبعض أندية الدور  المصر  الممتاز لكرة القدم . -2

 .الميزة التنافسية للأنديةومدى تحقق الكشل عن طبيعة العلاقة بين التسويق بالعلاقات  -3

 اؤلا  البحث :تس

 يسع  ابحث للإجابة عل  التساؤلات التالية:

 ما واقع التسويق بالعلاقات لبعض أندية الدور  المصر  الممتاز لكرة القدم؟ -1

 ما مستوى الميزة التنافسية لبعض أندية الدور  المصر  الممتاز لكرة القدم ؟ -2

 ؟الميزة التنافسية للأندية  ومدى تحققما طبيعة العلاقة بين التسويق بالعلاقات  -3
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 المصطلحا  والمفاهيم المستخدمة في البحث: 

   التسويق بالعلاقا : -1

بأن التسويق بالعلاقات يعني الجهد  Shaker T. Ismail  2009شاكر إسماعيل يشير

المتكامل لتصنيل وبناء شبكة مع العملاء، وتقوية هذه الشبكة بشكل مستمر بغية تحقيق المنافع 

تركة للمنظمة والعميل من خلال الاتصالات التفاعلية بشكل فرد ، والتي تضيل لقيمة المش

 (184 -176:  38)  العميل خلال فترة زمنية طويلة نسبياً.  

: هو بناء علاقة طويلة الأمد بين الناد  والمستهلك الرياضي من أجل تحقيق ويعرفها الباحث 

لطرفين؛ مما يؤد  إل  جذب واستقطاب مستهلكين الثقة والرضا وتوثيق أواصر الولاء بين ا

 رياضيين جدد.

 ربعاد التسويق بالعلاقا : -2

يعرفها الباحث بأنها الاستعداد للاعتماد عل  كفاءة الطرل الآخر، بصناءً عل   الثقة: -

 المعلومات الحقيقية والمعطيات الموضوعية والاتصالات الفعالة المتبادلة بين الطرفين.

يعرفها الباحث بأنها عملية تبادل رسائل تتم بشكل رسمي أو غير رسمي من  :الاتصال -

خلال يصنقل فيها كل البيانات والمعلومات الموضوعية بين إدارة الناد  والعاملين والعملاء 

 والمستهلكين.

يعرفها الباحث بأنها عملية موضوعية مشتركة لإدارة المشاعر بين جميع  العاطفة: -

اد   والعملاء؛ لفهم احتياجات ورغبات المستهلك والعمل عل  تلبيتها، العاملين بالن

 وتوطيد جسور العلاقات مع المستهلكين.

يعرفها الباحث بأنها كافة المعتقدات الشائعة بين المستهلك وإدارة الناد   القيمة المشتركة: -

 والمتعلقة بالسلوك والأهدال والسياسات والإجراءات.

ا الباحث بأنها الحالة النفسية للمستهك والمتعلقة بالناد ، ورغبة الناد  يعرفه الالتزام: -

 بتقديم تضحيات من أجل المحافظة عل  هذه العلاقة.

القدرة عل  أداء بأنها  Philip Kotler2014 فيليب كولترعرفها  الميزة التنافسية: -3

ن عاجزين عن الأعمال بأسلوب معين أو مجموعة من الأساليب التي تجعل المنافسي

 ( 334:36مجاراتها في الأجل القريب أو المستقبل البعيد. ) 

قدرة الناد  عل  أداء أعمال تفوي منافسيهم جودة واتقاناً وتحو   بأنهاويعرفها الباحث 

   خصائص فريدة؛ تضمن له فرص البقاء والنمو والتفوي في الفترة الحالية والمستقبلية.

 ربعاد الميزة التنافسية: -4
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يعرفها الباحث بأنه منتجات أو خدمات ذات خصائص متفردة ومواصفات عالية  الجودة: -

بالمفاضلة بين السعر والجودة يقدمها الناد  بشكل يوائم توقعات المستهلك الرياضي 

 ورغباته.

يعرفها الباحث بأنها قيمة الخدمة أو المنتج المقدمة من قبل الناد  وبأقل تكلفة  التكلفة: -

 مقارنة بالمنافسين. ممكنة

يعرفه الباحث بأنه طرإ رؤى جديدة وأفكار متطورة خار" الصندوي  الابتكار والإبداع: -

 تلبي احتياجات ورغبات المستهلك وتضفي ميزة فريدة للناد  عن غيره من المنافسين. 

حكام هي هيئة رياضية لها شخصية اعتبارية بمجرد اشهار نظامها وفق أ الأندية الرياضية: -5

القانون، وتعد من الهيئات ذات المنفعة العامة وتتمتع بالإمتيازات المقررة بالقدانون، وتنقسدم 

 (  4:  17) إل  أندية أهلية وأندية شركات وأندية خاصة.

 الدراسا  المرجعية:

 رولاً: الدراسا  الخاصة بتسويق العلاقا : 

 "التحقيق في تأثير توجه تسويق ( بعنوان30)  2010ليث الربيعي ونهلة الناظر دراسة -1

سعت هذه الدراسة إل  اختبار تأثير المتغيرات العلاقات عل  ولاء العملاء: منظور العميل". 

الديموغرافية عل  ولاء العميل، وكذا ارتباط أبعاد تسويق العلاقة بولاء العملاء، واستخدم 

ة جمع البيانات من عينة قوامها الباحثان المنهج الوصفي، واستخداما استمارة الاستبيان كأدا

الجنس والدخل أكثر  ( من عملاء البنوك في العاصمة عمّان، وأشارت نتائج الدراسة أن450)

تأثيرًا عل  علاقة ولاء العملاء بالتسويق، وكذا فهم العلاقات بين الأبعاد المختلفة لاتجاه 

 تسويق العلاقات وولاء العملاء والمتغيرات الديموغرافية.

تأثير تسويق العلاقات عل  (، بعنوان "35) 2016دراسة بجمان إبراهيمي ومهد  فدائي  -2

ولاء الفريق )دراسة حالة عل  مشجعي الفري الرياضية في دور  أزاديجان لكرة القدم 

بإيران(". هدفت هذه الدراسة إل  التحقق من تأثير أبعاد تسويق العلاقات، بما في ذلك الإرتباط 

قة بالفريق، ومشاركة الفريق، والتعبير الذاتي للفريق عل  ولاء الفريق لمشجعي بالفريق، والث

الفري الرياضية المشاركة في دور  أزاديجان لكرة القدم، وتم ، واستخدم الباحثان المنهج 

( مشجعاً لفري 480الوصفي، واستخداما استمارة الاستبيان كأداة جمع البيانات من عينة قوامها )

وقد أكدت نتائج الدراسة عل  أهمية أن يولي مدير  العلامات التجارية للفري كرة القدم، 

الرياضية الاهتمام بمشجعي الفري الرياضية واستخدام إمكاناتهم وقدراتهم العالية في توثيق 

 علاقات الناد  بالجماهير.
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د المصر  "نموذ" مقترإ للتسويق بالعلاقات بالاتحا ( بعنوان1( )2016دراسة رحمد جلال ) -3

لكرة السلة في ضوء الإدارة المالية". سعت هذه الدراسة إل  وضع نموذ" مقترإ للتسويق 

بالعلاقات للاتحاد المصر  لكرة السلة في ضوء الإدارة المالية، وقد استخدم الباحث المنهج 

 565ها )الوصفي، واستخدام استمارة الاستبيان كأداة جمع البيانات، وقام بتطبيقها عل  عينة قوام

من مجلس إدارة الاتحاد، أعضاء اللجان العليا، المدير المالي والتنفيذ ، لاعبين، حكام، مدربين(. 

وقد أشارت نتائج الدراسة أنه يوجد قصور في التعاطل بين الاتحاد والمستفيدين، ويتمثل هذا 

لآراء المستفيدين  القصور في عدم سعي الاتحاد إل  فهم وإدراك البيئة المحيطة، وتهميش الاتحاد

في إعداد الخطة السنوية، كما أكدت النتائج عل  أن الاتحاد يعاني من ضعل عام عل  مستوى 

الالتزام مع المستفيدين في توفير أنشطة وخدمات عالية الجودة، وسرعة إنجاز الإجرائيات 

 المرتبطة بحقوقهم.

 Deboshree Chatterjee & AVSكامش  ديباشر  تشاترجي وآفس دراسة -4

Kamesh2019 (23بعنوان )  التسويق بالعلاقات: وتأثيره عل  رضا عملاء البنك". هدفت"

هذه الدراسة إل  رصد مفهوم تسويق العلاقات في البنوك، واستكشال تأثير أبعاد تسويق 

ستخداما استمارة العلاقات عل  رضا العملاء بهذه البنوك، واستخدم الباحثان المنهج الوصفي، وا

( من عملاء البنوك، وأشارت نتائج الدراسة 753الاستبيان كأداة جمع البيانات من عينة قوامها )

أن أبعاد تسويق العلاقة مثل جودة الخدمة والتواصل والثقة والالتزام والتعاطل والروابط 

لعلاقة بين البنك الاجتماعية تعمل عل  تعزيز مستوى رضا العملاء والذ  بدوره يزيد من قوة ا

 وعملائه.

 ثانيا:ً الدراسا  الخاصة بالميزة التنافسية :

زة لميي اتحقي في هاودور لتنافسيةت اتيجيارالاست"ا( بعنوان 8) 2015دراسة جدو بن على  -1

"، سعت هذه الدراسة إل  سيورالأدي افن سسةؤم حالة سةدرا يةدلاقتصاا سسةؤللم لتنافسيةا

 يةدلاقتصات اسساؤلمن طرل ام لتنافسيةت اتيجيارالاستد اعتماا قعوا عل ع لاطلاا

، واستخدم الباحث المنهج الوصفي، لها تنافسيةزة ميي تحقي عل ك لر ذثوأ يةرئزالجا

( من عملاء الفندي 864واستخدام استمارة الاستبيان كأداة جمع البيانات من عينة مكونة من )

 سسةؤللم ملحةرورة ض تنافسيةزة يمب كتساوالعاملين به،  وأكدت نتائج الدراسة أن ا

ل لتكاليزة تدني اميم تساه كماالحديثة،  لتنافسيةا لبيئةل امواعت ويادتح ضهارتف يةدلاقتصاا

 ين.لمنافسا يحصله ماوي تف بحيةش رمواه عل ول لحصن ام
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 Doyeon Won& Packianathanدراسة دويون وون وباكىناسان شيلاديور -2

Chelladurai 2016 (24بعن )الميزة التنافسية ألعاب القوى بين الكليات: دور  وان"

المصادر غير الملموسة". هدفت الدراسة إل  التعرل عل  المزايا التنافسية في ألعاب القوى 

بين الكليات من خلال التحقق من مدى مساهمة الموارد غير الملموسة في توليد الموارد 

ستخدم الباحثان المنهج الوصفي، واستخداما الملموسة )أ  الموارد البشرية والمالية(. وا

( من طلاب المعاهد، وأوضحت 324استمارة الاستبيان كأداة جمع البيانات من عينة قوامها )

أهم نتائج الدراسة أن الموارد الملموسة هي مصدر المزايا التنافسية في القسم الأول لألعاب 

ي توليد الموارد الملموسة، والتي بدورها القوى الجماعية، وأن الموارد غير الملموسة تساهم ف

 الجنسين.تؤثر عل  الأداء الرياضي بين 

" دور الوسيط للتوجة الاستباقي في تحقيق  الميزة  ( بعنوان16) 2017دراسة عمر الدليمي  -3

التنافسية بناء عل  الاستراتيجيات التسويقية: دراسة استطلاعية لعينة من العاملين في شركة 

للاتصالات المتنقلة في العراي". هدفت هذه الدراسة إل  اختبار العلاقة بين آسيا سيل 

المنظمة في الاستراتيجيات التسويقية والميزة التنافسية والتوجه الاستباقي بوصفة يساعد 

الميزة التنافسية. واستخدم الباحث المنهج الوصفي، وتم استخدام استمارة الاستبيان تحقيق 

( فرد من العاملين بالشركة. 50، وتم التطبيق عل  عينة مكونة من )كأداة جمع البيانات

وأشارت أهم النتائج إل  وجود علاقة وتأثير مباشر للاستراتيجيات التسويقية في التوجه 

الاستباقي الذ  ثبت تأثيرًا مباشرًا عل  الميزة التنافسية، بالإضافة إل  وجود التأثيرات غير 

 لتسويقية غير مباشرة عل  الميزة التنافسي.المباشرة للاستراتيجيات ا

 بعنوان Costa Marconi etal., 2018 (22) دراسة كوستا ماركونى وآخرون  -4

"وضع تصور للميزة التنافسية لنواد  كرة القدم: دراسة تستند إل  وجهة النظر القائمة عل  

رة القدم المحترفة للميزة الموارد". لقد استهدفت هذه الدراسة التعرل عل  كيل إدراك أندية ك

التنافسية التي تمتلكها في ضوء الرؤية القائمة عل  الموارد بالنظر إل  الموارد الداخلية 

والجوانب الخارجية. واستخدم الباحثون المنهج الوصفي، وتم استخدام استمارة الاستبيان 

ناد ،  16ناد  من  (223والإيميلات كأدوات جمع البيانات، وتم التطبيق عل  عينة قوامها )

وأشارت نتائج الدراسة إل  أن استراتيجية إدارة العلامة والاتصال والمنافسة قد أثرت عل  

 وضع تصور للميزة التنافسية في صناعة الرياضة بشكل عام وكرة القدم بشكل خاص. 

الأندية "دور التوجه الرياد  في دعم الميزة التنافسية ب ( بعنوان3) 2020رمين جعفر دراسة  -5

الرياضية بجمهورية مصر العربية". هدفت هذه الدراسة إل  التعرل عل  دور التوجه 
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تخدم الباحث واسالرياد  في دعم الميزة التنافسية بالأندية الرياضية بجمهورية مصر العربية. 

المنهج الوصفي، وتم استخدام استمارة الاستبيان كأداة جمع البيانات، وتم التطبيق عل  عينة 

( فرد من مجالس إدارات الأندية الرياضية ومدير  الأندية والإدارات 70مكونة من )

الرياضية. وبينت أهم النتائج أن الناد  يسع  بشكل دائم لتطبيق التقنيات الحديثة؛ مما يساعد 

عل  سرعة إنجاز العمليات، كما بينت النتائج أن الناد  يستخدم أسلوب البحوث التسويقية 

احتياجات ورغبات المستهلك الرياضي، وقد أوصت الدراسة عل  ضرورة تبني  للتعرل عل 

 كل الطري والأساليب والاستراتيجيات والطري الكفيلة بتطوير كفاءة العمليات الإدارية.  

 

  خطوا  وإجراءا  البحث :

عة استخدم الباحث المنهج الوصفي باستخدام الاسلوب التحليلي؛ لمناسبته لطبي منهج البحث :

 البحث وتحقيق أهدافها. 

 تم تحديد مجتمع البحث من مستهلكي السلع الرياضية بمحافظة الدقهلية  . مجتمع البحث :

 –( عضو من الجنسين )ذكور 950: قام الباحث بالتطبيق عل  عينة مكونة من )عينة البحث 

ة العشوائية البسيطة، إناث( من أعضاء ناد  )الزمالك، الاتحاد السكندر ، طنطا(، باستخدام العين

 ( لناد  طنطا.354( لناد  الاتحاد السكندر ، )278( لناد  الزمالك، )318بواقع )

 وفيما يلي توصيل العينة التي اعتمد عليها الباحث:      

 يوضح توصيف العينة( 1جدول )

 %  العينة الأساسية %  العينة الاستطلاعية العينة عينة الدراسة م

 33,47 318 33 18 336 الزمالك 1

 29.26 278 29 16 294 الاتحاد السكندري 2

 37.26 354 38 21 375 طنطا 3

 100 950 100 55 1005 الإجمالي

، وتم إتباع الخطوات البحث بيانات لجمعتم استخدام استمارة استبيان كأداة  رداة جمع البيانا : 

 التالية لتصميمها:

جع والوثائق إل  تحديد محور  وأبعاد الاستبيان توصل الباحث من خلال تحليل المرا -

 وفقاً لتكرار ورودها في المراجع المتخصصة في الإدارة الرياضية، كالتالي:

 واقع التسويق بالعلاقات لبعض أندية الدور  المصر  الممتاز لكرة القدم. -
 مستوى الميزة التنافسية لبعض أندية الدور  المصر  الممتاز لكرة القدم . -

(؛ لاستطلاع رأ  3( أبعاد مرفق)10تحديد الأبعاد الرئيسية للبحث، وقد قدم الباحث ) -

( النسبة المئوية لآراء 2(، ويوضح الجدول رقم )3( خبير )مرفق 9الخبراء وعددهم )

 السادة الخبراء حول درجة أهمية الأبعاد .
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 (9الأبعاد الاستبيان )ن=النسبة المئوية لآراء السادة الخبراء حول درجة أهمية  (2جدول )

 % غير موافق % موافق البعد م

 0 0 100 9 الثقة  1
 0 0 100 9 الاتصال 2
 0 0 100 9 العاطفة 3
 0 0 100 9 القيمة المشتركة 4
 0 0 100 9 الالتزام 5
 0 0 100 9 الجودة  6
 77,8 7 22,2 2 المرونة 7
 0 0 100 9 التكلفة 8
 11,1 1 88,9 8 بتكار والإبداعالا 9
 66,7 6 33,3 3 التمايز 10

( 8وبالتالي بلغ عدد الأبعاد )وافق الخبراء عل  الأبعاد المقترحة عدا المرونة، والتمايز،  -

فأكثر من أراء السادة الخبراء، عل  النحو  %80ثمانية أبعاد والتي حصلت عل  نسبة 

 التالي: 

، "لا أوافق" لعبارات الاستبيان ف  صورتها قام الباحث بوضع ميزان تقدير ثنائي "أوافق" -

مدى ملاءمتها وكفايتها  (؛ لإبداء الرأ  حول2المبدئية، وعرضها عل  الخبراء )مرفق

لتصميم استمارة الاستبيان، ومناسبة العبارات للمستجيبين، وحذل أوتعديل أو إضافة أو 

( 3الجدول رقم ) (، ويوضح3ما يراه الخبراء مناسب أو استبعاد المتشابهات )مرفق

 النسبة المئوية لآراء السادة الخبراء حول مدى مناسبة عبارات الاستبيان.   

 (9النسبة المئوية لآراء السادة الخبراء حول مدى مناسبة عبارات الاستبيان )ن= (3جدول )

 موافق م
غير 

 موافق
 موافق م %

غير 

 موافق
 موافق م %

غير 

 موافق
% 

 علاقاتالتسويق بالالمحور الأول 

 الثقةالبعد الأول 
 البعد الثاني   التكلفة القيمة المشتركة البعد الرابع

1 8 1 88,9 14 8 1 88,9 27 8 1 88,9 

2 8 1 88,9 15 8 1 88,9 28 9 0 100 

3 9 0 100 16 9 0 100 29 9 0 100 

4 8 1 88,9 17 8 1 88,9 30 9 0 100 

 الإبتكار والإبداع البعد الثالث  الالتزامالبعد الخامس  100 0 9 5

 100 0 9 31 100 0 9 18 الاتصالالبعد الثاني 

6 8 1 88,9 19 8 1 88,9 32 9 0 100 

7 8 1 88,9 20 8 1 88,9 33 9 0 100 

8 8 1 88,9 21 8 1 88,9 34 9 0 100 

9 8 1 88,9 
 المحور الثانى الميزة التنافسية

 الجودة: البعد الأول
 

  88,9 1 8 22 العاطفة البعد الثالث

10 9 0 100 23 8 1 88,9 

 
11 8 1 88,9 24 8 1 88,9 

  
12 8 1 88,9 25 8 1 88,9 

13 8 1 88,9 26 8 1 88,9  
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فأكثر، ليبلغ عدد عبارات إستمارة  %80تم قبول جميع العبارات الحاصلة علي نسبة       

 ( عبارة .30الاستبيان )

م وضع مجموعة من العبارات لكل محور بعد موافقة الخبراء عل  محور  وأبعاد الاستبيان ت -

وبعد، وقد عصرضت بصورتها الأولية عل  الخبراء للتعرل عل  مد  ارتباط العبارات 

ً مرفق  -الخاصة بكل محور وأبعاده ومدى كفاية وشمول وارتباط موضوعية العبارات معا

(3 ) 

 

 مفتاح التصحيح : 

 ما يلي :يتم تصحيح العبارات الت  في اتجاه البعد ك       

 نعم   = ثلاث درجات

 إل  حد ما = درجتان

 لا = درجة واحدة

 الدراسة الاستطلاعية : 

فدرداً مدن أعضداء  55قام الباحث بإجراء دراسدة اسدتطلاعية علد  عيندة عشدوائية قوامهدا          

م وحتددددد  1/10/2020الاتحددددداد الاسدددددكندر ( فدددددي الفتدددددرة مدددددن  -طنطدددددا -أنديدددددة )الزمالدددددك

، وكان الهدل من إجراء الدراسة الاستطلاعية هو تحديد مددى فهدم عيندة البحدث م19/10/2020

للعبارات التي يتضمنها الاستبيان قيد البحث ، و التعرل عل  العوائق  المحتمل المتوقدع ظهورهدا 

 أثناء التطبيق الفعلي للبحث؛ والعمل عل  تلافيها مسبقاً، وكذا تحديد زمن تطبيق الاستمارة.

 العلمية لاستمارة الاستبيان:المعاملا  

 رولاً: الصدق:

قام الباحث بالاطلاع عل  عدد من الأبحاث والدراسات  صدق المحتوى)المضمون(: .1

العلمية الت  تناولت موضوع الدراسة؛ بهدل التعرل عل  محاور وأبعاد وعبارات 

العلاقات( واقع التسويق ب وعليه حدد الباحث محور   البحث في:)استمارة الاستبيان؛ 

 ( عبارة.34و)مستوى الميزة التنافسية( بإجمالي )

قام الباحث بتطبيق استمارة الاستبيان عل  عينة استطلاعية  صدق الإتساق الداخلي : .2

م، 1/10/2020(عضواً من أعضاء ناد  أسوان الرياضي في الفترة من 55قوامها )

محاور الاستبيان ، وذلك م؛  وذلك للتأكد من مدى صدي عبارات و19/10/2020وحت  

 (. 4من خلال إيجاد معامل الارتباط بين العبارات ومحاورها كما هو موضح بجدول )
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  55=  ن         ومحاورها العبارا  بين الارتباط معامل( : 4) جدول

 .250( = 0.05) مستوى عند( ر) رتباطالا معامل قيمة( =  0.05) عند ليةالجدو( ر) قيمة          

ً ا دالة ارتباطية علاقة وجود ،( 4(  الجدول من ويتضح     بين( 0.05) معنوية مستوى عند حصائيا

 ومحاور راتعبا بين الداخلي تسايالا صدي يتحقق هنا ومن بها، لخاصةا والمحاور العبارات

 .إليه ينتمي الذ  المحور ودرجة الإستبيان

 55= ن       وبعضها المحاور بين رتباطالا معامل( 5) جدول

 الالتزام  الجودة التكلفة الإبتكاروالإبداع
 القيمة

 المشتركة
 المحاور الثقة الاتصال العاطفة

        
 الثقة

 

 الاتصال 0.625       

      357. 0.425 
 ةالعاطف

 

     0.383 0.330 0.362 
 القيمة

 المشتركة

    470. 0.360 0.365 0.487 
 الالتزام

 

   0.353 352. 320. 407. 541. 
 الجودة

 

  0.575 474. 0.286 0.313 0.335 0.508 
 التكلفة

 

 501. 434. 0.519 0.500 0.430 412. 511. 
 الإبتكاروالإبداع

 

 .250( = 0.05) مستوى عند الجدولية( ر) قيمة              

العبار
 ة

العبارة 
بالمحو

 ر

العبارة 
بالمجمو

 ع 

العبار

 ة

العبارة 
بالمحو

 ر

 العبارة
بالمجمو

 ع

العبار
 ة

بارة الع
بالمحو

 ر

العبارة 
بالمجمو

 ع 
 العبارة

العبارة 
بالمحو

 ر

العبارة 
بالمجمو

 ع 

المحور الأول التسويق 

 بالعلاقات

 الثقة البعد الأول

 .514 .652 27 .462 0.579 18 البعد الثالث العاطفة

1 672. 594. 10 724. 561. 19 712. 487. 28 758. 
506

. 

2 828. 697. 11 681. 451. 20 734. 0.478 29 765. 564. 

3 773. 645. 12 694. 357. 21 691. 470. 30 703. 423. 

4 667. 518. 13 688. 385. 
 المحور الثانى الميزة التنافسية

 البعد الأول: الجودة
 بتكار والإبداعالبعد الثالث  الا

 البعد الرابع  القيمة المشتركة .492 .701 5
2

2 
623. 

497. 
31 677. 416. 

 .774 14 الثاني الاتصال البعد
503. 2

3 
614. 426. 32 717. 613. 

6 0.687 486. 15 857. 578. 
2

4 
631. 

418. 
33 626. 451. 

7 806. 588. 16 750. 
462. 2

5 
659. 

442. 
34 678. 547. 

8 778. 545. 17 798. 
548. 2

6 
556. 

417. 

  

 فة البعد الثاني   التكل البعد الخامس الالتزام .545 .834 9
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 بين وتراوحت ما البعض، وبعضها المحاور بين قوية إرتباط علاقة وجود يتضح( 5) الجدول من  

 .البعض اموبعضه ينورالمح بين الارتباط قوة عل  يدل وهذا ؛(0.625إلى )( 0.286)

 55= ن   البحث قيد ستبيانوالا المحاور بين الارتباط معامل( 6) جدول

 ستبيانالا اورالمح م

 0.809 الثقة 1

 .697 الاتصال 2

 .620 العاطفة 3

 .657 القيمة المشتركة 4

 .699 الالتزام 5

 .713 الجودة 6

 .696 التكلفة 7

 .748 بتكاروالإبداعالا 8

 .250( = 0.05)  مستوى عند الجدولية( ر) قيمة

ً إحصائي دالة إرتباطية علاقة وجود يتضح ،(6) الجدول من     معنوية ىمستو عند ا

 .ستبيانوالا المحاور بين( 0.05)

 :الثبا  معامل حساب

 بتطبيقه وذلك ،الاستبيان حاورم ثبات معامل لحساب كرونباخ ألفا معامل الباحث استخدم      

 هو كما  ؛ م19/10/2020م، وحتى 1/10/2020من  الفترة في الإستطلاعية الدراسة عينة عل 

 ( .7) بجدول موضح

 55=ن                    البحث قيد ستبيانالا محاور ثبا (  :  7) ولجد

 معامل الارتباط المحاور م
حساب معامل الثبات )ألفا 

 كرومباخ(

 .738 .585 الثقة 1

 .772 .629 الاتصال 2

 .606 .435 العاطفة 3

 .771 .628 القيمة المشتركة 4

 .436 .279 الالتزام 5

 .462 .295 الجودة 6

 .682 .517 التكلفة 7

 .537 .367 بتكاروالإبداعالا 8

 .832 .712 الاستبيان ككل

 0.250( = 0.05قيمة )ر( الجدولية عند مستوي دلالة )

 ككت  (، ثبات الاستبيان وأبعاده؛ حيث بلغت قيمة )ر( المحسوبة للاستتبيان7) الجدوليؤكد 

,(، كمتتتا بلتتت  250) ( التتتتك بلغتتتت0.05) )ر( الجدوليتتتة  متتتد مستتتتو   ، وهتتتك أكمتتتر متتتن قيمتتتة,(712)
( تتتدل %60 لتتى أن تجتتاوم قيمتتة معامتت  المبتتات ) ات تتا الباحتتث.(، وقتتد ,832) معامتت  أل تتا كرومبتتا 

 .وهو ما يؤكد ارت اع معام  ثبات الاستبيان لى ارت اع معام  المبات، 
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 :الدراسة الاساسية 

(  لى  يمة البحث من 4ها المهائية مرفا )ستبيان فك صورتقام الباحث بتطبيا استمارة الا       
فك ال ترة (  ضو، 950المهتمين بشراء السلع والخدمات من الشركات الرياضية  والبال   ددهم )

ستبيان تم جمعها عد الانتهاء من تطبيا استمارة الاوب م،25/11/2020، وحتى  25/10/2020من 
 .اسبة لهاحاائية المموت ري  البيانات لإجراء المعالجات الا

 :عرض وتفسير ومناقشة النتائج

لدى ما واقع التسويق بالعلاقات  : عرض نتائج التساؤل الأول ومناقشتها وتفسيرهاأولًا 
  المصري الممتاز لكرة القدم؟ بعض أندية الدوري 

)ن= محور الثقة وبة والترتيب لعبارات المحس 2( التكرارات والمتوسط الحسابي وكا8جدول)

950) 

 ارةالعب م
 لا إلى حد ما نعم

المتوسط 

 الحسابي

الإنحراف 

 المعياري
 2كا

الترتي

 % تكرار % تكرار % تكرار ب 

الاستعداد للاعتماد على شريك بناءً على الثقة المتبادلة بين الطرفين، والاعتماد على عدد من الصفات منها الأمانة  هي:  الثقة

 والكفاءة..وغيرها

1 
ات تمتاز خدمات ومنتج

 النادي بالتنوع
295 31.1 398 41,9 257 27.1 2.04 

76. 
33.65 

 5 

2 

تقديم  علىيعمل النادي  

وض التي لعرا فضلأ

ت حتياجاتناسب ا

 المستهلكين

393 41.4 450 47.4 107 11.3 2.30 66, 213.3 
3 

3 

يقدم العاملين النصائح 

عن كيفية الانتفاع 

 بخدمات النادي

515 54,2 333 35.1 102 10.7 2.43 
68. 

270.58
3 

 
2 

4 

أعتقد أن إدارة النادي 

 سرية علىتحرص 

 لشخصيةالمعلومات ا

 الخاصة بي

593 62.4 289 30.4 68 7.2 2.55 
63. 

438.82
3 

 
1 

5 

ريحة صإدارة النادي  

معى فى تقديم  الحقائق  

 ما مشكلةعند حدوث 

344 36.2 435 45.8 171 18 2.18 
71. 

113.58
5 

 
4 

اية الخاصة إدارة المادي تحرص  لى سرية المعلومات الشخأن عبارة )( 8لجدول )يتضح من ا
 2( وقيمة كا2.55متوسط حسابك وقدره )بالأ ضاء داخ  المادي( قد حالت  لى المرتبة الأولى ب

 (.438.823)ة المحسوب
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ير  الباحث أن حفاظ الناد  ع  سرية معلومات أعضائه يزيد من ثقة الأعضاء بإدارة 

 اد  ويعزز صورته الإيجابية ف  أذهانهم ويعطي ضمانات نفسية للأعضاء تدوم مدى طويل.الن

  Zhang, Xuanتشانغ شوان و فنغ يوان يوان وتتفق هذه النتيجة مع ما أشار إلية 

& Feng Yuanyuan  ،2009   بأن  الثقة بين المتعاملين تبني علاقة طويلة ومتينة بين

ور الفرد بالسرعة والأمانة ينشأ عنه عملية تبادل بشكل موضوعي المستهلك والمنظمة، وأن شع

 (54: 43)ونزيه. 

بأن الثقة تسهل العلاقة وتجعلها حلقة قوية   (2016بعيطيش شعبان )وهو الأمر الذ  يؤكده 

بين المستهلك والمنظمة، وأنها تتضمن كفاءة العمليات والأعمال الت  تهدل إل  الصالح العام. ) 

6 :108 ) 

أن عبارة خدمات الناد  لا تمتاز بالتنوع قد حصلت  (8)ومن جانب آخر يتضح من الجدول  

 (33.65( بوزن نسبي )2.04)±علي الترتيب الأخير من حيث المتوسط الحسابي وقدره 

وير  الباحث أن هذه النتيجة تعكس ضعل الأندية موضع البحث ف  تقديم خدمات ومنتجات 

فة لأعضاء الأندية المختلفين بدورهم ف  طباعهم وخلفياتهم الثقافية تتناسب مع الأذواي المختل

ولهذا يؤكد الباحث عل  ضرورة تحديد الجمهور المستهدل من الخدمة أو المنتج والتعريل الدقيق 

 للأعضاء للوقول عل  طلباتهم المتنوعة والسعي لتحقيقها.

بأن أحد  (2015خليدة دلهوم )حكيم بن جروة، وتختلل نتائج الدراسة مع ما أشار إلية  

المشاكل الت  تولد عدم الثقة أو المصداقية تجاه الناد ؛ هو ان يتولد انطباع لد  المستهلك 

الرياض  بأن العاملين بالناد  ليس لديهم مهارات أو عدم قدرتهم عل  تلبية احتياجاتهم، أو أن 

مبررات مقنعة أو لاتنفذ تعهداتها ف  إدارة الناد  تقوم برفع أسعار خدماتها بدون أى مقدمات أو 

 (96:10المواعيد المحددة . )

عرض نتائج التساؤل الأول ومناقشتها وتفسيرها ما واقع التسويق بالعلاقا  لدى بعض  -

  رندية الدور  المصر  الممتاز لكرة القدم؟

 (950)ن=  تصالالمحسوبة والترتيب لعبارا  محور الا 2( التكرارا  والمتوسط الحسابي وكا9جدول)

 العبارة م
 لا إلى حد ما نعم

المتوسط 

 الحسابي

الإنحراف 

 المعياري
 2كا

التر

 % تكرار % تكرار % تكرار تيب 

 الاتصال: ه  عملية تبادلية تتم إما بشكل رسم  أو غير رسم  من خلال تبادل البيانات والمعلومات بين إدارة الناد  والعاملين بها وبين
 لرياضيالمستهلك ا

1 
ة النادي إدار توفر لي

 المعلومات بالقدر الكافي
463 48,7 293 30.8 194 20.4 2.28 78. 

116.90
7 

3 
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2 

تستخدم إدارة النادي 

 سائلوالعاملين و

الاتصال الحديثة 

كمواقع التواصل 

الإجتماعى للتواصل مع 

 المستهلكين

656 69.1 189 19.9 105 11.1 2.58 68. 
556.57

5 
1 

3 

النادي لى إدارة  تسمح

بالتواصل والإستماع 

ي ي وشكوامقترحاتإلى 

 الخاصة بي

414 43.6 399 42 137 14.4 2.29 70. 
153.26

1 
2 

4 

توجة إدارة النادي 

 لأعضائهادعوات 

للمشاركة بمناسباتها 

 واحتفالاتها

413 43.5 363 38.2 174 18.3 2.25 75. 
100.36

0 
4 

إدارة النددادى والعدداملين بهددا يسددتخدمون وسددائل   (جدداءت عبددارة9ومددن الجدددول السددابق )

الاتصال الحديثة كمواقع التواصل الإجتماع  للتواصل مع مسدتهلك  خددمات النداد  فد  الصددارة 

 (.298.995المحسوبة ) 2(  وقيمة كا2.58)±بمتوسط حسابي وقدره 

ضدرورة ويرجع ذلك إل  أنها تعكس مد  أهمية مواقع التواصل الإجتماعي وأنها أصدبحت 

ملحة لجميع المنظمات ف  تواصلها مع الجمهور وإمددادهم بكافدة المعلومدات والبياندات والتفاصديل 

 ف  جميع الاتجاهات والأوقات وهو مايزيد ثقة الأعضاء بالأندية وولائهم له. 

 & .Hamed,G.A) حامررررد و آمررررينوهددددذا مددددا أكدتدددده نتددددائج دراسددددة كددددل مددددن     

Amin,S.T,2014( فرانك روبروني )FrankOpuni,2014)   أن أكثدر الوسدائل تدأثيراً علد

المستهلك ه  الأساليب التكنولوجيا الحديثة والتد  مدن شدأنها تقويدة العلاقدات بهدم مدن خدلال تقدديم 

 رسائل ومنشورات تلبي احتياجاتهم وتشبع رغباتهم.

  (25 :3 ()26 :48) 

ة النداد  لاتوجدة دعدوات ( أن عبدارة وتشدير العبدارة الدي أن إدار9كما يتضح من الجددول )

( 2.25)±لزبائنها للمشداركة بمناسدباتها واحتفالاتهدا فد  المرتبدة الأخيدرة بمتوسدط حسدابي وقددره 

 ( 100.360المحسوبة ) 2وقيمة كا

ويرجع ذلك لأن إدارات الأندية موضع البحث لا تدرك مد  أهمية توجة دعوات للأعضداء 

الاهتمام بها وتطبيقها أن يدعم جسور العلاقات بدين لحضور المناسبات والحفلات والت  من شأنها 

الناديوأعضددائه الحدداليين ويجددذب لدده مزيددد مددن الأعضدداء الجدددد، كمددا يعددزز وجددوده فدد  المجتمددع 

 ويضمن بقائه واستمراره وتأثيره عل  المد  البعيد.
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بأن التفاعل مع العضو يترجم قدرة الناد  عل  الإصغاء لهم  (2014مها ناصر )وتضيل 

هم تطلعاتهم واتشغالاتهم واحتياجاتهم، ويظهر هذا من خلال التواصل وطري الإستقصاء وف

وغيرها من الوسائل الت  تساعد عل  توليد درجة الرضا تجاه الخدمات المقدمة من قبل الناد ) 

18 :26 ) 

 Deboshree ,كررامش ديباشررر  تشرراترجي، آفررس وهددو الأمددر الددذ  أشددار إليددة 

Chatterjee & AVS Kamesh2019   بأندده عنددما تتواجدد اتصدالات فعالدة بدين الندداد

وأعضائه تتيح علاقدة قويدة وتزيدد مدن رضداهم العضدو، وإذا حددث عكدس ذلدك يدؤدى إلد  إنددثار 

 (8753:  23الناد  وربما يصل الناد  إل  مهب الريح.) 

بعض عرض نتائج التساؤل الأول ومناقشتها وتفسيرها ما واقع التسويق بالعلاقا  لد   -

  آندية الدورى المصر  الممتاز لكرة القدم؟

 العاط ةالمحسوبة والترتيب لعبارات محور  2( التكرارات والمتوسط الحسابك وكا10جدول)
 (950)ن= 

 العبارة م
 لا إلى حد ما نعم

المتوسط 

 الحسابي

الإنحراف 

 المعياري
 2كا

التر

 % تكرار % تكرار % تكرار تيب 

لية مشتركة بين جميع العاملين بالنادي حيث تعتمد على فهم احتياجات ورغبات المستهلك والعمل على تلبيتها، مسئو هىالعاطفة: 

 بالإضافة إلى توطيد العلاقة مع الفرد من خلال مواكبة كافة توقعاته.

1 
 بحل ئماتهتم إدارة النادي  دا

 أعضائها مشاكل
738 77.7 194 20.4 18 1.9 2.76 

47. 
889.802 1 

2 

تقديم  علىتعمل إدارة النادي 

لأعضائها   نصائح توجيهو

 استهلاك خدماتها عملية

464 48.8 452 47.6 34 3.6 2.45 
57. 

378.703 2 

3 

القدرة تملك إدارة النادي 

 تىغبار توقع على 

 واحتياجاتى

274 28,8 398 41.9 
278 

29.3 2.00 76. 31.360 4 

4 
سعيد بالجهود المبذولة من 

 تجاهىة النادى قبل إدار
503 52.9 275 28.9 172 18.1 2.35 

77. 
181.215 3 

الإدارة تحاول دائماً تقديم أفض  الحلول لح  مشاك   عبارة يتضح أن ( 10من الجدول )
المحسوبة  2( وقيمة كا2.76متوسط حسابك وقدره )، حالت  لى المرتبة الأولك بأ ضائهم

(889,802 ) 
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رات خاصة لد  إدارات أندية الناد  فيما يتعلق بتحديد تعكس هذه النتيجة وجود مها 

مشاكل الأعضاء أو توقعاتها واتخاذ القرارات وإيجاد الحلول البديلة التي من شأنها أن تكسب 

 رضا الأعضاء وتزيد من ولائهم وانتمائهم للناد .

املين إل  أن العديد من الع (2016بعيطيش شعبان )وهذا ما أشارت إلية نتائج دراسة   

داخل الأندية يرون بأن ما يثيره العضو من مشاكل هو بمثابة تحد لهم، فإن الكثير من الشكاو  

من الممكن أن تتحول إل  فرص نجاإ؛ إذا استطاعت المنظومة داخل الناد  أن تعالج هذه 

ذا الشكاو  بطريقة مناسبة وفعالة، وبالتالي تزيد درجة الولاء للناد  من قبل الأعضاء، أما إ

 ( 27: 6حدث عكس ذلك فسول تحول الأعضاء والمستهلكين إل  منافسين. )

بأن  Mohammad Taleghani,et.al.،2011محمد طليغاني وآخرون  ويضيل 

مواكبة توقعات المستهلك، وتقديم خدمات تفوي توقعاته، مع التركيز عل  توطيد وإعاد بناء 

 (159:   32عاتق العاملين بالناد . )  علاقة جيده ه  المسئولية المشتركة الواقعة عل 

بأن حل مشاكل الأعضاء، تمكن ( 2018دراسة نجاح يخلف )كما اتفقت النتيجة مع    

 (19: 19جميع الأطرال سواء الناد  أو إدارة الناد  من كسب رضا الطرل الآخر. ) 

حقيق توقعات أن عبارة الناد  ليس لدية القدرة عل  التوقع ف  ت (8)كما يتضح من الجدول 

 2( وقيمة كا2.00ورغبات الأعضاء حصلت علي الترتيب الأخير بمتوسط الحسابي وقدره )

 (.31.360المحسوبة )

ويرجع ذلك إل  أن إدارة الناد  ليس لديها العاملين الذين يعملون بشكل علمي وعملي 

يانات والمعلومات محترل في القدرة عل  التنبؤ بما يتطلبه  المستهلك ف  المستقبل، وقصور الب

 الكافية حول الأعضاء ورغباتهم.

التي أشارت إل أنه يستحيل بناء  (2014إقلوزان سالم )ويتفق ذلك مع نتائج دراسة    

علاقة مع المجهول، حيث لابد من توافر معلومات دقيقة وبيانات موضوعية عن المستهلك، بل من 

ل عل  كل ما هو جديد ويفوي توقعاتهم أجل  المحافظة عليهم وتطوير العلاقة معهم والتعر

 ( 17:  5واحتياجاتهم )

عرض نتائج التساؤل الأول ومناقشتها وتفسيرها ما واقع التسويق بالعلاقا  لد  بعض  -

  آندية الدورى المصر  الممتاز لكرة القدم؟
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المشتركة )ن= المحسوبة والترتيب لعبارات محور القيمة  2( التكرارات والمتوسط الحسابي وكا11جدول)
950) 

 العبارة م
المتوسط  لا إلى حد ما نعم

 الحسابي

الإنحراف 

 المعياري
 الترتيب  2كا

 % تكرار % تكرار % تكرار

 القيمة المشتركة: هى كافة المعتقدات الشائعة بين المستهلك وإدارة النادي والمتعلقة بالسلوك والأهداف والسياسات والإجراءات.

1 
 علىالنادي   إدارة تعمل

 معها تىعلاق علىالمحافظة 
313 32.9 395 41.6 242 25.5 2.08 

76. 
37.025 

4 

2 

لاقتى بالنادي الطويلة ع

تبط بعلامتها جعلتنى ار

 التجارية

503 52.9 258 27.2 189 19.9 2.33 
79. 

171.981 
3 

3 
ف الأساسي للنادي هو الهد

 سهولة التواصل معنا
504 53.1 326 34.3 120 12.6 2.40 

70. 
233.238 

1 

4 
تقوم إدارة النادي بتوعيتنا 

 من خلال رسائل نصية
464 48.8 366 38.5 120 12.6 2.36 

70. 
198.375 

2 

الهدف الأساسك لإدارة المادي هو إيجاد أسه  طرق عبارة أن  يتضح ( 11من الجدول ) 
 2( وقيمة كا2.08دره )متوسط حسابك وقللتواص  مع الأ ضاء، حالت  لى المرتبة الأولك ب

 .(233.238المحسوبة )

وقد يرجع ذلك إل  أن حرص الآندية موضع البحث تعمل عل  خلق أسهل قنوات الاتصال 

من أجل التفاعل والتواصل مع مستهلك  خدمات الناد  سواء من أجل الحصول عل  معلومات 

معلومات عن خدمات من شأنها رصد حاجات ورغبات الأفراد أو من أجل نشر رسائل اتصال و

ومنتجات الناد  التي تلبي رغبات أعضائه وتحسن صورته وسمعته وتضفي له ميزة تنافسية 

 فريدة بين الأندية الأخر . 

بأن من الفوائد غير المباشرة للاتصال   (2018رخنشول رسيا، حجارة عبيدة )يؤكد 

ات ناجحة وقوية ومستمرة مع الفعال بالمستهلك والت  تعود عل  الناد  بالنفع هو إقامة علاق

المستهلك ؛ وذلك لأنة من السهل عل  المؤسسة الحفاظ عل  كيانها عندما يكون لديهم قاعدة 

مستقرة من الأعضاء المتفاعلين معهم والموالين لها نتيجة حصولهم عل  منتجات وخدمات مشبعة 

 (230: 2لاحتياجاتهم.   ) 

( وتشير إل  أن إدارة الناد  لاتهتم 1رقم)أن عبارة  (11)في حين  يتضح من الجدول 

بالحفاظ عل  علاقتها مع المستهلكين، حصلت علي الترتيب الأخير من حيث المتوسط الحسابي 

 (. 37.025المحسوبة ) 2(، وقيمة كا2.08)±وقدره 
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ويرجع ذلك إل  أنه بالرغم من حرص الأندية موضوع البحث عل  التواصل مع الأعضاء 

ون إل  الأساليب العلمية والتقنية ف  الحفاظ عل  بقاء قنوات الاتصال بفاعلية وعل  إلا أنهم يفتقر

المد  الطويل، وقد يكون هذا القصور سببه أن الإدارة العليا للناد  تقوم بتوظيل متخصصين 

يتمتعون بمهارات التواصل الجيد والمستمر مع الأعضاء، أو لا تهتم بتدريب العاملين بالناد  

م بدورات تدريبية عن كيفية تلبية احتياجات وخدمات مستهلكي خدمات الناد  وتلبيه وتزويده

 احتياجاتهم ومتطلباتهم الفعلية والمستقبلية حت  ولو انتهوا من التفاعل مع خدمة وقتية.

بأن  Costa Marconi etal., ،2018كوستا ماركونى وآخرون دراسة ويضيل   

لاحتفاظ به من خلال التواصل الدائم، يعتبر أقل تكلفة من تعامل الناد  مع العضو الحالي وا

محاولة جذب أعضاء جدد، كما أن العضو الحالي ينفق أكثر عل  الخدمات المقدمة من قبل الناد ، 

ويدفع السعر دون الحاجة إل  التفاوض، كما أنه يعتبر مصدر دعاية للناد  ف  ظل البيئة التنافسية 

 (27:  22ه من كلمات طيبة عن الناد  وخدماته المميزة. )المحتدمة من خلال ما ينشر

عرض نتائج التساؤل الأول ومناقشتها وتفسيرها ما واقع التسويق بالعلاقا  لد  بعض  -

  آندية الدورى المصر  الممتاز لكرة القدم؟

= )ن الالتزامالمحسوبة والترتيب لعبارات محور  2( التكرارات والمتوسط الحسابك وكا12جدول)
950) 

 العبارة م
المتوسط  لا إلى حد ما نعم

 الحسابي

الإنحراف 

 المعياري
 الترتيب  2كا

 % تكرار % تكرار % تكرار

دراسة الحالة النفسية للفرد أو المتعلقة بالنادي، والرغبة من قبل النادي بتقديم تضحيات من أجل المحافظة على هذه  هىالالتزام: 

 العلاقة.

1 

 التام الاستعداد النادي لدى

يلزم من أجل  للقيام بكل ما

 الحفاظ علينا

468 49.3 311 32.7 171 18 2.31 76. 
139.429 

3 

2 

يجد النادي صعوبة فى  لا

استقطاب أعضاء جدد؛ 

بسبب الروابط التى تجمعه 

 بنا

413 12.7 416 43.8 121 43.5 2.31 
68. 

181.366 

2 

3 
 الأعضاء يزود النادي

 لممكنةبأفضل العروض ا
345 36.3 327 34.4 278 29.3 2.07 

81. 
7.594 4 

4 
يلتزم النادي بتقديم خدمات 

 مع توقعاتك تتماشى
428 45.1 453 47.7 69 7.3 2.38 

62. 
291.539 

1 

المادي يلتزم بتقديم ( وتشير العبارة إلك أن 1( أن العبارة رقم )12)يتبين من الجدول   
حالت  لى أ لى متوسط حسابك وقدره ات الأ ضاء، خدمات تتماشى مع احتياجات وتوقع

 ( 889,802المحسوبة ) 2( وقيمة كا2.76)
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ويرجع ذلك إل  أن حرص الأندية عل  تقديم خدمات ومنتجات تلبي احتياجات الجمهور وتشبع   

رغباتهم وتعكس مد  التزام هذه الأندية تجاه جماهيرها وسعيها لترسيخ كيانها بين الأندية 

 من خلال تقديم سلع أو منتجات أو خدمات ذات طابع فريد أو مميز  المنافسة

 

بأن التزام الناد  يعني رغبته في تنمية   (2018نجاح يخلف) وتتفق هذه النتيجة مع ماأشار إلية 

علاقتها مع المستهلك والاحتفاظ بهم أطول فترة ممكنة، والعمل عل  تأكيد النجاإ طويل الأمد 

 (18: 19بين الأعضاء الذين يستمرون في علاقتهم مع الناد . )الذ  يسمح بالتمييز 

الإلتزام يعتبر رابطاً اجتماعياً يربط رن  Tahir Rashid ،2003طاهر رشيد وقد أشار      

الناد  بأعضائه بعلاقات شخصية أكثر من مجرد اعتبارها علاقات شراكة بين طرفين، لتحقيق 

إل  درجة عالية من الترابط والدعم والالتزام.              رغباتهم واشباع احتياجاتهم  والوصول

 (41 :105) 

( وتشير العبارة إلي أن الناد  لا يصقدم 3: أن العبارة رقم )(12)كما يتضح من الجدول   

أفضل العروض من أجل كسب إلتزام المستهلك، حصلت عل  الترتيب الأخير من حيث المتوسط 

 ( ، 7,594المحسوبة ) 2ة كا( وقيم2.07)±الحسابي وقدره 

وقد يرجع ذلك إل  أن الآندية قد تنفق ملايين الجنيهات للوصول إل  المستهلكين إلا أنها قد      

لاتحقق الأرباإ المأمولة أو قد تفشل ف  الحفاظ عل  أعضائها، ويعزو ذلك إل  افتقار الأندية 

دوافعهم الت  من شأنها الاهتمام المصرية إل  المهنية ف  دراسة سلوك المستهلك الرياضي و

 ومخاطة الأعضاء بالأسلوب الذ  يناسبهم وتقديم الخدمات التي يريدزنها

بأن الالتزام له دور Wetzels Martin   ،2008ويتزيل مارتن وآخرون وتؤكد دراسة      

ليات فعال ف  عملية توطيد وتوثيق العلاقة مع العضو، كما أنها تعتبر "واحدة من أكثر العم

 ( 409 :41المحببة ف  تطوير العلاقات بين البائع والمشترى". )

الذ  أشار بأن  العروض  Jun Kim e al.,   ،2013جون كيم وآخرون ويضيل   

المقدمة  المستهلك تعتبر وسيلة ضغط عليه، وأنها تعكس صورة الناد  أمام العضو من خلال: 

 لسلعة او الخدمة، حضور الاحداث الرياضية.نشر صورة المنظمة أو النادى ، اعادة شراء ا

(180:28) 

 بأنStavros. C, et al.,  ،2008ستافروس كونستانتينو وآخرون كما يضيل   

الناد  الذ  يرغب في تقوية مركزه التنافسي وجعله رائد ومتميز؛ عليه أن يزيد من درجة رضا 

لم تعد الأمور تقاس بعدد الأعضاء كما المستهلك عن شكل الخدمة إل  مستهلك أكثر وفاءً وولاءً، ف
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كان ف  الماضي بل تخطت الأمور إل  تقديم أفضل العروض لهم كأن يقدم الناد  خصومات عن 

 (137:39خدمة معينة؛ ويكون من شأنها جعل الأعضاء أكثر إلتزاماً. )

بعض أندية ما واقع التسويق بالعلاقات لدى وبذلك يكون الباحث قد رجاب عن التساؤل الأول:  

 الدورى المصر  الممتاز لكرة القدم؟

عرض نتائج التساؤل الثاني ومناقشتها وتفسيرها:  ما مستوى الميزة التنافسية لبعض آندية  -2

 الدورى المصر  الممتاز لكرة القدم ؟ 

المحسوبة والترتيب لعبارات التساؤل الثاني )ن=  2التكرارات والمتوسط الحسابي وكا (13جدول)
950) 

 العبارة م

 لا إلى حد ما نعم

المتوسط 

 الحسابي

الإنحرا

ف 

المعيار

 ي

 2كا
التر

 % تكرار % تكرار % تكرار تيب 

يتماشى مع بين السعر والجودة، وبما بالمفاضلةالجودة: هى تحقيق النادي لمنتجات وخدمات ذات خصائص ومواصفات عالية 

 .توقعات المستهلك الرياضي

22 

نادي إلى تقديم تسعي إدارة ال

وخلق خدمات ومنتجات 

 جديدة للأعضاء باستمرار

188 19.8 378 39.8 384 40.4 1.79 75. 
78.476 10 

23 

النادي  ينجز موظفي

من أول  الخدمات بشكل سليم

 مرة مقارنة بالآندية المنافسة

364 38.3 466 49.1 120 12.6 2.26 
67. 

199.638 5 

24 

 تجهيزاتيمتلك النادي 

ات و الآلات( )المعد

جذابة الحديثة والوالمرافق 

 مقارنة بالمنافسين

360 37.9 332 34.9 258 27.2 2.11 
80. 

17.541 13 

25 
إدارة النادي بشكل  تسعى

 دائم لتطبيق التقنيات الحديثة
515 54.2 190 20 245 25.8 2.28 

85. 
191.105 6 

26 

يستطيع النادي الوصول لعدد 

 كبير من الأعضاء من خلال

 العينات والهدايا المجانية

467 49.2 278 29.3 205 21.6 2.28 
80. 

115.467 9 

إمكانية النادي فى تقديم أفضل الخدمات والمنتجات بأقل تكلفة ممكنة مقارنة بالمنافسين، ومن خلال تحسين الكفاءة وقلة هدر هي التكلفة: 

 .اجات الفردالموارد وإنشاء جهاز رقابي داخل النادي من أجل تلبية احتي

27 

ات تتوافق أسعار الخدم

المقدمة من قبل النادي وفقاً 

 المعيشية السائدة لك  كلظروف

451 47.5 414 43.6 85 8.9 2.39 
65. 

256.385 2 

28 

بأسعار يقدم النادي خدمات 

أفضل مقارنة بالآندية 

 المنافسة

417 43.9 446 46.9 87 9.2 2.35 
64. 

251.181 4 

29 

لنادي بتقييم تقوم إدارة ا

سياستها التسعيرية من حين 

 لآخر

314 33.1 397 41.8 239 25.2 2.08 
76. 

39.451 12 

30 

يحرص النادي على تقديم 

أفضل الخدمات بكفاءة عالية 

 وبأقل الأسعار

155 16.3 347 36.5 448 47.2 1.60 
73. 

139.909 7 

إلى أفكار متطورة تعمل على تلبية احتياجات ورغبات المستهلك، وتجعل الإبتكاروالإبداع: هى تفكير بشكل مختلف من خلال التواصل 
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 النادي متفرد عن غيره من المنافسين. 

31 

يمتلك النادي موظفين 

القدرة على إبتكار  يمتلكون

 أفكار جديدة

364 38.3 430 45.3 156 16.4 2.22 71. 
129.154 8 

32 

النادي أساليب  يستخدم

 لإيجاد تكنولوجيا وعملية

 أفكار الأفكار الجديدة

348 36.6 499 52.5 103 10.8 2.26 
64. 

252.255 3 

33 

م النادي بالإستفادة من يقو

ندية العالمية أو تجارب الأ

 المنافسة

517 54.4 329 34.6 104 10.9 1.57 
68. 

270.040 1 

34 

تحرص إدارة النادي على 

مواكبة التغييرات فى بيئة 

 العمل

377 39.7 384 40.4 189 19.9 2.20 75. 
77.282 11 

( وتشير العبارة إلي ان الناد  يستفيد 33( أن العبارة رقم )13يتضح من الجدول السابق ) 

من تجارب الأندية العالمية أو المنافسة له، قد حصلت عل  المرتبة الأولي بمتوسط حسابي 

 (، 298.995المحسوبة ) 2( وقيمة كا7.97( بوزن نسبي )2.37)±وقدره 

وقد يرجع ذلك إل  إحتلال الأندية موقع جيد بين الأندية المنافسة له عن طريق الإستحواذ عل  

حصة أكبر من السوي، وزيادة نسبة المبيعات، كما يسعي إل  كسب رضا وولاء الأعضاء، بشكل 

يجعل العضو أقل عرضة لقرصنة الأندية المنافسة له، وهو الأمر الذ  يؤد  إل  تحسين صورة 

 اد  وثباتها في سوي التنافس المحتدم. الن

والت  أشارت بأن تحليل الناد   (2007حجاج عبد الرؤوف)وتتفق هذه النتيجة مع دراسة     

للمنافسين والإستفادة من تجاربهم أحد أبعاد التحليل الإستراتيجي؛ نظراً لما يقدم من فرص  تسع  

الحد منها، بالإضافة إل  سماإ الأندية لتحسن من الأندية لاستغلالها، أو تهديدات تحاول الأندية 

 (31: 9وضعيتها. ) 

بأن الفكرة ليست فقط ف  الوصول إل  قطاعات وخدمات جديدة  (2015زهرة بلفول ) وتضيل 

داخل السوي ، ولكن أيضا إيجاد وإبتكار طري جديد لإنتا" هذه الخدمة أو المنتج، وإيجاد طري 

إل  هذه الخدمة وخلق حالة ترابط دائمة بين الناد  وأعضائة. ) جديد لكسب وجذب المستهلكين 

14 :40) 

( وتشير العبارة إلي أن الناد  لا يمتلك 24( أن العبارة رقم )13كما يتضح من الجدول )

تجهيزات )المعدات و الآلات( والمرافق الحديثة والجذابة مقارنة بالمنافسين، حصلت علي الترتيب 

 (.17.541المحسوبة ) 2( وقيمة كا2.11)±ي وقدره الأخير بمتوسط حساب

وتعكس هذه النتيجة مد  حاجة الأندية إل  للاهتمام بتجديد المرافق والتجهيزات، وهو ما يتطلب 

من إارة الأندية تخصيص ميزانية كافية والاهتمام بعمليات الصيانة اللازمة للرقي بمستو  

 كفاءتها.المعدات والتجهيزات المختلفة والحفاظ عل  
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بأن تمايز المؤسسة يمر بعدة  Kotler & Keller ،2006كوتلر فيليب & كيلير كيفينويشير

  29) أمور منها الشكل، الحجم، جودة التصميم، تقديم أمور الصيانة، وخدمات ما بعد البيع.

:376 ) 

مة أو بأن أغلب المنظمات والآندية تصركز عل  تكاليل صنع الخد (2015جدو بن على ) ويضيل

المنتج؛ في حين أن هصناك أنشطة كالخدمات، التطور التكنولوجي والبنية التحتية تتطلب تكاليل 

 (  71: 8نسبية هامة من التكلفة الكلية وتؤثر تأثيراً مباشرعل  رضا العميل ومكانة الناد . )

أو بأن السعر لم يعد المحرك الأول للمستهلك  (2008شارل هيل، جاريث جونز)ويضيل    

للعضو داخل الناد  الرياضي؛ حيث أصبحت القيمة الت  يريد الحصول عليها والجودة الاهتمام 

 ( 208: 15الأول  )

ما مستوى الميزة التنافسية لبعض أندية الدور  وبذلك يكون الباحث قد رجاب عن التساؤل الثاني: 

 المصر  الممتاز لكرة القدم ؟

بمحاورها، الميزة التنافسية للأندية الرياضية العلاقات ما طبيعة العلاقة بين التسويق ب -1

 بمحاورها؟

الميزة التمافسية أبعاد التسويا بالعلاقات وأبعاد ( معاملات الارتباط بين 14جدول )
 (950)ن=

 أبعاد التسويا بالعلاقات المتغيرات 

ية
س

اف
تن

 ال
زة

مي
ال
د 

عا
أب
*
*

 
 الجودة

 الالتزام القيمة المشتركة العاطفة الاتصال الثقة

0. 568** 

 
0.430** 

0.503** 

 
588** , **0.575 

 التكلفة
666**. 

 

412**. 

 
560**. 607** , 434**, 

الإبتكار 
 والإبداع

657**. 

 

**0.407 

 
470** . 

**0.519 

 
561**, 

(: أنه توجد  لاقة ارتباط موجبة قوية ، دالة احاائية  مد مستو  14يتضح من الجدول )
 د التسويا بالعلاقات وأبعاد الميزة التمافسية., بين أبعا05

ويرجع ذلك إل  أنه كلما زادت قوة العلاقة بين الناد  وبين أعضائه، وزادت درجة 

الإبتكار والإبداع لدى الناد  ، وبالتال  زادت درجة جودة الخدمات والمنتجات المقدمة من قبل 

قدمة من قبل الناد ؛ وبالتال  ستجعل الناد  الناد ، زادت درجة الرضا والولاء تجاه الخدمات الم

 متميز عن غيره من الآندية المنافسة.
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 Laith,2010 نهلة الناظر  ليث الربيعي وواتفقت هذه النتيجة مع دراسة   

Alrubaiee& Nahla AlNazer  اللذان أشارا إل  أن تحقيق رضا المستهلك وضمان

من خلال تعظيم القيمة المقدمة من قبل الناد  ف   ولائهم ف  ظل سوي شديد التنافس لايتحقق إلا

 (155:30المنتجات والخدمات بصفة مستمرة ودائمه. )

الت  أشارت إل  أن معامل الإرتباط بين  (2012هاجر بوعزة )كما تتفق مع دراسة  

وه  قيمة دالة إحصائية؛ تدل عل   0,701مجالي التسويق بالعلاقات والميزة التنافسية بلغت 

 (116:20)  . %70اط طردى نسبته ارتب

التي أشارت إل  أنه لا يوجد  (2018نجاح يخلف ) فيما اختلفت نتائج الدراسة مع دراسة

ارتباط بين التسويق بالعلاقات والميزة التنافسية لمؤسسة اتصالات الجزائر حيث بلغت نسبه 

 (141:19. ) %30الارتباط 

ما طبيعة العلاقة بين التسويق بالعلاقات ثالث : وبذلك يكون الباحث قد رجاب عن التساؤل ال

 بمحاورها، الميزة التنافسية للأندية الرياضية بمحاورها

 : استنتاجا  البحث

في ضوء أهدال البحث واستناداً إل  الإجراءات العلمية المرتبطة بموضوعه، ومن خلال 

 تطبيق المعاملات الإحصائية، توصلت نتائج البحث إل  ما يلي:

( من إجمال  أفراد العينة إل  أن إدارة الناد  تحرص عل  سرية المعلومات %62,4شار )أ -1

 الشخصية الخاصة بالأعضاء .

 ( من المستجيبين  إل  أن خدمات الناد  لا تمتاز بالتنوع.%41,9وأشار )  -2

( من أفراد العينة بأن إدارة الناد  والعاملين بها يستخدمون وسائل %69.1أوضح )  -3

 لاتصال الحديثة كمواقع التواصل الإجتماعي للتواصل مع مستهلكي خدمات الناد .ا

( من المستجيبين أن إدارة الناد  لا توجة دعوات لأعضائها للمشاركة في %43.5أكد ) -4

 مناسباتها واحتفالاتها.

 (.%77,7الإدارة  أفضل الحلول لحل مشاكل أعضائها ، بنسبة ) تقدم  -5

لأساسي لإدارة الناد  هو إيجاد أفضل وأسهل طري للتواصل مع الأعضاء؛ أن الهدل ا   -6

 ( .%53.1بنسبة )

 أن الناد  لا يصقدم الناد  أفضل العروض الت  تحقق  كسب إلتزام المستهلك وتضمن ولائه. -7

 بينت النتائج بأن الأندية تستفيد بالفعل من تجارب الأندية العالمية أو المنافسة لها. -8
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 جد علاقة ارتباط موجبة قوية،  بين أبعاد التسويق بالعلاقات وأبعاد الميزة التنافسية.تو -9

 توصيا  البحث:

يقدم الباحث مجموعة من التوصيات لوزارة الشباب والرياضة بشكل عام، وللأندية الرياضية  

 بشكل خاص، كالتالي :

  احتياجاتهم ورغباتهم الاهتمام بوسائل التواصل الحديثة مع الأعضاء؛ للوقول  عل -1

 باستمرار، والتعرل عل  إنطباعاتهم بعد عملية استهلاك الخدمة أو شراء المنتج من الناد .

عمل دورات تدريبية مستمرة لتدريب العاملين بالناد  عل  كيفية التواصل الفعال مع   -2

 .أعضاء الناد 

دورية؛ للتعرل عل  توقعاتهم استخدام بيانات الأعضاء وعمل استبيانات وتحليلها بصفة  -3

 وتوجهاتهم تجاه خدمات الناد  ورصد مشاكلهم ومقترحاتهم. 

العمل عل  إيجاد برنامج محادثة مثل الفيسبوك، وفتح باب الحوار مع الأعضاء للتعرل عل   -4

 أفكارهم وطموحاتهم واستفساراتهم. 

د ؛ لكسب الأعضاء وضمان التنويع ف  شكل الخدمات والمنتجات المقدمة من قبل النا   -5

 ولائهم.

 إشراك الأعضاء ف  شكل الخدمة التي يرغبون ف  تقديمها. -6

 ضرورة وجود قسم مسئول عن تحليل البيئة الخارجية والمنافسة للناد .  -7

 قائمة المراجع:

 رولا: المراجع باللغة العربية:

د المصددر  لكددرة السددلة فددي نمددوذ" مقتددرإ للتسددويق بالعلاقددات بالاتحددا (:2016رحمررد جررلال) -1

 ضوء الإدارة المالية، رسالة ماجستير، كلية التربية الرياضية، جامعة أسيوط.

فوائدد بنداء علاقدة بدين المدورد والزبدون فدي المجدال  (:2018رخنشول رسيا، حجارة عبيردة ) -2

 .الصناعي وعوامل فشل واستمراريتها، مجلة رماإ للبحوث والدراسات، الأردن

دور التوجه الرياد  في دعم الميزة التنافسية بالأندية الرياضية (: 2020فر )رمين جع -3

كلية  -، جامعة حلوان ية للتربية البدنية وعلوم الرياضةالمجلة العلمبجمهورية مصر العربية، 

 التربية الرياضية للبنين.
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https://0810gh17s-1106-y-https-search-mandumah-com.mplbci.ekb.eg/Databasebrowse/Tree?searchfor=&db=&cat=&o=0495&page=1&from=


 

128 
 م2021فبراير  –( 1العدد ) –( 0043) مجلد

         ijssa@pef.helwan.edu.eg: الالكتروني البريد  ijssa.journals.ekb.eg : الالكتروني الموقع

(: أثر استراتيجية تمكين المدوارد البشدرية فدي تحقيدق الميدزة التنافسدية: 2014)ريمن محمود  -4

دراسة تطبيقية عل  البنوك التجارية الأردنية, رسالة ماجستير غير منشدورة، كليدة الدراسدات 

 ا، جامعة مؤتة، الاردن.العلي

أثددر التسددويق بالعلاقددات فددي تحسددين الأداء التسددويقي )دراسددة حالددة (: 2014إقلرروزان سررالم ) -5

(، كليددة الاقتصدداد والعلددوم 2013/2014اتصددالات الجزائددر مددوبليس وكالددة أم البددواقي بددين )

 ر.أم البواقـي، الجزائ -التجارية وعلوم التيسير، جـامعـة العربـي بن مهيــد 

أثددر التسددويق بالعلاقددات فددي تحقيددق الميددزة التنافسددية للمؤسسددة  (:2016بعيطرريش شررعبان ) -6

الصددناعية الجزائريددة، كليددة الاقتصدداد والعلددوم التجاريددة وعلددوم التيسددير، جامعددة المسدديلة، 

  الجزائر.

أبعدداد التسددويق بالعلاقددات وأثرهددا علدد  الميددزة  (:2014بنررين عبررد الرررحمن و قاشرري خالررد ) -7

لتنافسية )دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر فرع ولاية الواد (، كلية الاقتصاد التجارية ا

 وعلوم التيسير، جامعة أمحمد بوقرة بومرداس.                                      

 سسةؤللم لتنافسيةزة الميي اتحقي في هاودور لتنافسيةت اتيجيارالاستا (:2015جدو بن على ) -8

، يةدلاقتصاــوم العلا ةــكلي، رسالة ماجستير، سيورالأدي افن سسةؤم حالة سةدرا يةدالاقتصا

 ـر، الجزائر.لتسييــوم اعلو يةراــلتجــــرداس، اموبــرة قوبـد محمأ ةـامعــج

الميزة التنافسدية للمؤسسدة الاقتصدادية: مصددرها ودورهدا فدي  :(2007حجاج عبد الرؤوف) -9

نميتهدا )دراسدة ميدانيدة فدي شدركة روائدح الدورود لصدناعة العطدور الإبداع التكنولدوجي فدي ت

 بالواد (، كلية الاقتصاد والعلوم التجارية وعلوم التيسير، جامعة أوت بسكيديدة، الجزائر.

إمكانيددة تطبيددق أبعدداد تسددويق بالعلاقددات مددع  :(2015حكرريم بررن جررروة و خليرردة دلهرروم ) -10

افسددي، المجلددة الجزائريددة للتنميددة الاقتصددادية  ،كليددة الزبددون فددي الرفددع مددن أداء المؤسسددة التن

 العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة ورقلة، الجزائر

لددولاء) دراسددة ميدانيددة ا تحقيي في بائنالددز علاقات إدارة فاعلية (:2011خالررد العجمرري ) -11

الكويتيددة، رسددالة ماجسددتير، كليددة إدارة الأعمددال، قسددم إدارة  الإسلاميةعمددلاء البنددوك  عل 

 .2011، الأوسطالشري  جامعةالأعمال، 

 الدليل الشامل إل  التسويق بالعلاقات، مستمدة من موقع (: 2019خمسا  )  -12

blog.khamsat.com.www  

 

mailto:ijssa@pef.helwan.edu.eg
file:///D:/الاعلان/التسويق%20بالعلاقات/البحث%20الرابع/البحث%20الرابع%20.docx+2.docx
file:///D:/الاعلان/التسويق%20بالعلاقات/البحث%20الرابع/البحث%20الرابع%20.docx+2.docx
file:///D:/الاعلان/التسويق%20بالعلاقات/البحث%20الرابع/البحث%20الرابع%20.docx+2.docx
file:///D:/الاعلان/التسويق%20بالعلاقات/البحث%20الرابع/البحث%20الرابع%20.docx+2.docx


 

129 
 م2021فبراير  –( 1العدد ) –( 0043) مجلد

         ijssa@pef.helwan.edu.eg: الالكتروني البريد  ijssa.journals.ekb.eg : الالكتروني الموقع

إدارة الصورة الذهنية للمؤسسات وفقاً مدخل التسدويق بالعلاقدات،  (:2016زهراء صادق ) -13

 بي بكر بلقايد، الجزائر.   أرسالة دكتوراة، كلية العلوم الإقتصادية والتجارية والتيسير،جامعة 

المنتجات الجديدة ودورها في تعزيز الميزة التنافسية دراسة مقارندة (:2015زهرة بلفول )  -14

النقال )موبليس، جدازى، أووريددو(، كليدة الاقتصداد والعلدوم التجاريدة بين مؤسسات الهاتل 

 المسيلة، الجزائر. -وعلوم التيسير، جامعة محمد أبوضيل

الإدارة الإسددتراتيجية مدددخل متكامددل، ترجمددة محمددد (: 2008شررارل هيررل وجاريررث جررونز) -15

 سعودية.أحمد سيد عبد المتعال، إسماعيل عل  بسيوني، دار المريخ، الرياض، ال

دور الوسيط للتوجة الاستباقي في تحقيق  الميزة التنافسية بناء عل   (:2017عمر الدليمى ) -16

الاسددتراتيجيات التسددويقية: دراسددة اسددتطلاعية لعينددة مددن العدداملين فددي شددركة آسدديا سدديل 

، للاتصالات المتنقلة ف  العدراي، مجلدة كل دة العلدوم الاقتصدادية و التسديير والعلدوم التجاريدة

 جامعة الموصل، العراي.

 (: )الائحة الاسترشادية(.2017) لائحة النظام الأساسي للأندية الرياضية -17

إدارة التسويق بالعلاقات وأثرها في الميدزة التنافسدية، كليدة الدراسدات  (:2014مها ناصر ) -18
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