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نحو  للربح الهادفة غير المنظمات على لإتجاهات القائمين تحليلة دراسة

  التسويقي ئهاأدا تقييم

 *أماني محمد عبد الحليم مصطفى د. -
 *بريهان  رشاد العمري  د. -
 *محمد محمد عثمان القليوبيد.  -

 ملخص
شهههالقطاع هههيرقطاموهههتسقرعهههيطقاصبهههينشيق وهههرقطوهههتطقطا  هههي قطاموهههتسق قطاص هههيش ق

طقااعيقاه قطارهت اقطايي  هيقاه قطاعاصعاهيرقطااتم هيقلعهيقيعاصهيقاه قطوهي ق معهيقيحصلق وزق
يياتهقا قااصعايرقتاي ر يقكروهتاق مصحيلاهيقا هتويق ط هايقاه قطاع  عهيرققطاملا هيق اه ق
اايلارقخلا يقشلاقكياصاا مق طاصحيق طابوئهيق طارعياهيق طاتحهرق  عهينقطلاربهيعق قنشييهيق

 وتهيق.قطا فيايق قطاعبيشلطرقطال ا يق قغ

اي ظقطعقطاصبيلققطاصعاوهل قاهمقيتطشهجق  هيظقا  عهيرقغوهتقهيظاهيقااهتمطق قققأيضي ق
 تتوهههلقههههرهقطالنط هههيقتعوههه مقاهههلظطاققطاصبهههيلع قاع هههيرقطاع  عهههيرققغوهههتقطاايظاهههيقااهههتمطق

(NPO’sقا قخل قشعلقشلاقاعهياطرق ط هصتيريرقااعصمصصهو قاهجقههرطقطاع هيرق وهرق)
قااتمطق.ققغوتقطاايظاي طقطاصبيلق يقااع  عيرق وصمقلحرقكلقطاعضيييقطاعصااعيقليام

 ل اهههتقطلاخهههصلعقه هههيقشههه قطالنط هههيرقطابهههيلعيقطعقههههرهقطالنط هههيققتهههلن قههههرهقطاعضهههيييق
ااههتمطقتطتاههيق ق وههرقأعقطاصصههينقطامههي ققغوههتقطاايظاههي طاعبههي لقاهه قا  ههينقطاع  عههيرق

قتمطق.قااتمطقيمصافقش يقاجقطاع  عيرقطاايظايقااقغوتقطاايظايلياصبيلققااع  عيرق
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كعيقطعقااع  عيرقغوتقطاايظايقااتمطققيب ايقخيويق ورقطعقاليايق ينقابصالعقق
ققاص ابقيمصافقش قطاع  عيرقطلاخت ق.

Abstract 
Nonprofit organizations have grown tremendously in the last 
three decades. With this growth has come a greater interest from 
the nonprofit sector in the importance of marketing. Traditional 
marketing strategies do not work for nonprofit organizations. 
Researchers examine issues of marketing strategy that are 
distinct for nonprofits. Unlike previous studies, this study 
examines these issues from the nonprofit organizations point of 
view. The purpose of this paper is to investigate the marketing 
means used by non-profit organizations in Egypt, specifically in 
Cairo. It aims to: 1- analyze the actual situation of marketing 
application in the non-profit organizations, to explore the existing 
marketing strategies adopted by various NPOs.2- the steps of 
marketing plan they used. The problems and challenges that 
NPOs face and show how the to deal with.   

 
The data were collected from questionnaires and interviews with 
non-profit organizations representatives. The main intention was 
to comprehend if these organizations have used marketing 
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means and at what level they use them. The findings 
demonstrate a relative awareness of the non-profit organizations 
about the importance of marketing. They show lack of good 
appliance of marketing means of the non-profit organizations and 
how marketing affect them. ق 
As the sample used for this study selected from NPOs operating 
in Cairo, Egypt, the generality of the results to all NPOs and to 
other countries remain to be tested.  

 

Keywords: marketing, non-profit organization, marketing 
strategy, marketing performance 
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 : المنظمات غير الهادفة للربح الأول الجزء
  اعلايق:

قطلآقطاايامقشال قق رياج قا تظ قرعي قطاايظايقااع  عيرطلاخوتا قخل ققغوت ق تاك ااتمط
قطاع  عيرطهع يقطاصبيلققاارطقطاع يرقا ققرهرطقطا عيققظاتققاعطااعيظقطلانمايقطلاخوتاق

طوتطقيعرلققطريطلاققاصبيلقطقبيظ فيه يكقطهصعيمقق  اجقبلطييقظاينقهرطقطاع يرقامقيو
                 ااتمطق.ققغوتقطاايظايقطاع  عيرطهع يقلابليلقاايقخصيويقاجقق يرق

ق(ققPope,Isely,&Tutu, 2009)ق
قيتلقققظاتق ور قش  قطابصو ير قراييي قا  قطلا   قااعتا قطلا صعيش  قطاصبيلق افايم

ق) قطاصتي,Philip Kotler & Levyطااياعو  قشعا ير قطع قاويضط قشاجقق ظ( قتعصصت لا
 .كولا قت يلتقطاعاصععققصملطااي طرعيقيعو قط قاعططاصايناق

قتصالظققظطاطلاق لال ق  قشيم قل ول قطلاشعي  قاع  عير قليا بتي قهياي ق  ق يهتلي افاياي
قطيينق قا  قطا عي ق  قطاصص ف ق  قطاتعيا قشاج قطاعؤ بي ققلنا ق:هي قا اي قطلاظطا تاينلف

طلإ صتطت ا ققيحعاي ق قييت قا قاعلاصايقطا اطاص قتباجقطاجقتحق ق يطلأهلطعقطلا صتطت ا
ققحف  قايطنظهيق1993)أبي قط صملطم قشاج قطاع  عي ققلنا قيق س قطاعؤ ب  قايلاظطا ق. )

ايلاظطاقطاصبيلع قق ق1لوفيااق  طرصيجقامت يرقاص يغعيقاعقأهلطاايق قا ي تيقاعبصملاواي
ق.) قطاصبيلق ي قطام ي قا  قطاعيضيشي قلأهلطااي قطاع  عي قتحعوق قابصي  طا ي  قهي

تاتلفقق ي قطلأظطاقطاصبيلع قلأريقتعو مقطاالقيقبو قأر  يقطاصبيلققق لعو ق (2012 

                                                 
الزعبي،علي فلاح "مخطط الاعمال كمدخل استشاري في تطوير الأداء المؤسسي ، الملتقى العلمي الدولي حول 1  -

ابريل  19-17المقاولانية ، فرص وحدود مخطط الاعمال ، الفكرة والاعداد و التنفيذجامعة محمد خيضر بسكرة ،

2012 
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ايق يعقرتكزقشا يقا قخل قق هرطق(Clark and Ambler 2001)ق  أظطاقطا تكي
ق.هرهقطالنط ي

    يه للمنظمات غير الهادفة للربح الأهمية الاقتصاد أولا :
طارت اقطاعيا يقا قطابالطعقطاعصعلايق ق ورقطاع يرقطاموتسقق وزطقااعيقا ققيحصل

قطاعؤ بيرق قطا ي قت صع  قطارس قطاموتس قاياع ير ق  قشلا قاايلار قا  قكروتا قخلاير يعلم
ققطاموتلي قطاع  عير قطاايظاي  قطاعايظايققغوت قا  قهياي قنقعي قي ول قأوتط ق  ااتمط

طلآختلو قطلإقصصيظييقا قطاصروتقا قطابالطعقطاص يع يق ق قهيقطاع يرقطاريارقااع يشو ق
ق ق قيعاصيقا ق ياايرق اتطكزقلحر يق قابص ف يرق... قاعي قطات تلي قطاص ع ي ا قشعا ي

قاع صايرققاياع  عير قبلياي قأخت  قط  يع ق ا  قاوعاي قااتمطقت صجقخلاير قطاايظاي غوت
ق قطاايم ققأ طاع ير قطاملاير ق  قطاباع قلاض قتعليم قا  قاحاي طا مص ققايااي لق تحصل

قتبصالعقائيقا قطاعاصععقا ققطضياياال مق قااعي عو قشاجقهرهقطاع  عيرق طاجقطراي
ق قطلأخت  قطاتمح ي قلياع  عير قاعينري قش اي قطاعايريه ق ناع قابيشلتاي قأ ل ق قااحمقق (

ق(قق2004
ا قطلألايظقطاصيا يققييااتمطقا قطا ي  يقطلإقصصيظقغوتقطاايظايأهع يقطاع  عيرقق تصامص

ق(ق:2007)طاعصوب  
 ا قاوياحيقطافعتققطاعبيهعي .1
 ا قتعليمقطاملايرقلعبصيليرق ولا.قصفيااطا .2
 ا قإشيظاقتيزلعقطالخلق قطارت اقبو قائيرقطاعاصععق.ققطاعبيهعي .3
 . طاتايه يقطلأ عيع يقزليظا .4
 طايثوققبو ق امقطااعلقطاموتسق قطالخلق.قطلإنتتي  .5
ق يرقطااعلقطاموتسقا قزليظاقات قطااعلقا قطقصصيظقهرهقطال  قطاص ققيبيهم .6

 عيرقغوتقطاايظايقااتمطق.ققتصيط لقاوايقطاع  
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 للربح  غير الهادفةمفهوم المنظمات  ثانيا:

 تحصلقشاجقرصفققاتمط"ليرايققااعيشيقت يع يقلاتالعقاقالامم المتحدة عرفتها 
قط طكرتقا قاصيظنقخيويق)تبتشيرق طشيرير(ق لصعحينقق–ا طقق–هتيرقق–ظخااي

 (قق2004شعاايق ي ققض يقااو يق)ااحم ق
 ليراي"قطتحيظقط  عع يقأ اؤ بيقط و ل نقخوت قلايباجقااتمطققىالبنك الدول عرفها

قطق قشمص قط  قط  قا ققشصتين ق  ق زاط ق ا س قطاعا ج قطاعيريرج قطا  يم قلعي ب طخت
طاصيظنققريةتقرير التنمية البش عرفها(ق قكعيق2005طاع يرقطاحوياجق)وياطق ق

ليق طا  ي قش قااالقطاصم  طقطاعياجقلياعيهتاقلأرايقا  عيرقطها يقت يع يقطااضيق
 قتابتقش قنغتيقطلااتطظقشاجقطلاخرقلياعتيظناق طاعتيظئقاجقطاق يمقلأر  يقط صعيع يق

ق قأغتطض قاملاي قطااايظقق طربير يقطرعي  ياص يشي قشاج قطشصعيظط ق تاك ق ظ ا ي احا ي
يتلقق رقطلااتطظق طاع  عيرقطاعمصافيق كراكققش قطلا   طاصعيللقطارطتجقاجقطاععيمق
قتعيللقطكبتقلاظطاقطر  صايقطاعمصافي.ققطاحويايرقشاجقتمص ص

 قأيضيقا  عيقق-(قطاع  عيقغوتقنمح يق2008طضيعق)طامضت قكعي  ل اققشاواي
قااتمط: قتباج قق-لا قأس قط ققتالع ا  عي ه  قطالشيا قط  قظشم قإاج قطلأ ي  ا 

قاصاحيقطلإر قطس قبل ع قطاميوي قط  قطااياي قطلار  ي قا  قشلظ قأ  قر ي  قا  متط 
ق قغتض قط  ق ط ايقق نمح تاينلي قاايلار قا  قطاع  عير قا  قطا ول قهرط ي  ط

ق طاف يعق ق طاصاا م قطاحويطع ق  عييي ق طابوئي قطلإربير ي قطاصح يققكياعبيشلطر  طاتشييي
ق ق قطاموتلي ق طاعؤ بير قطلإ صعيع ي ق طاتليضيققطاب ي ي طاعضييي ق طاتحيث  طالي 

  غوتهيقا قطاعبيش .
قطاصحلييق ا  قااتمطقرطبتز قطاايظاي قغوت قطاع  عير قاج قطاصبيلق طاب يطرققاج: رعي

ق ققأوتطق ورطلأخوتا قطاع  عير قط صتطت ا ير قاج قن  ب ي  قاويري  قطاايظايطاصبيلق قغوت

http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%86%D8%B8%D9%85%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%86%D8%B8%D9%85%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%A8%D8%AD
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%A8%D8%AD
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اتمطقارلقطاعبص ف يرق قطااياايرق قطاعصي فق قطافتنقطاف  يق  صجقظ نقطاعتيظاق قكعيقا
ق قط صملطمققطلاهصعيماي ظ قتتشول ق علر قارل قطاحويا ي قطاع  عير قاج قلياصبيلق طيضي 

ق ق   Social Marketingطلا صعيشجققطاصبيلقق علرقايشاوقي اقق ق طا يقيطاع يه
Campaignsقق عقطاعزللقا قطاصحلييرقطايمقاليت قطاصبيلققطا عيقطاعبصعتقيضقهرط 

قطاصبيلقق ال ققيبا يق طاصعاولييقااصبيلقققطلأ ياوباصحليلقطلأظ طنقطاصجقيعو قطعقيااباي
قق. طلأاصينق طاع  عيرقطاايايققطلأشمي قشاجااص بوقق

قق قل قطلأاتطظ قتبيلق قارل قطاع صاير قتبيلق قاوصال  قطاحلير قطاصبيلع  قطاعفايم ق تي ع
طريطرقطاصبيلقققطاصيا طاال  قق لبو ق تبيلققطلأاصين ق تبيلققطاع  عيقق يعقتبيلققطاعو

 غوتقطاتمح ق:
 مثال الوصف النوع

الفرد  تسويق
Person 

Marketing 

طااايظقطاصبيلق يقاعصععيققتاك
اابا قااحصي قشاجقطلاهصعيمق

  طلارصتيهقا مصقااو 

طاحعلرقطا لب يققاتشحي
 طا  يب يق طات ي  يقاويتبق

 صيظ فطا
المكان  تسويق
Place 

Marketing 

طااايظقطاصبيلق يقاعصععيققتاك
ااربقطاز طنقاع  عيقاحلظاق

 تحبو قويناقطااعيهوتقليا بتيق
 اعلي يقأ قظ اي

قطلأايك ققظشيطر زلينا
 طاب ي  ي

 Ideaالفكرة  تسويق
Marketing 

طااايظقطاصبيلق يقاعصععيققتاك
اصبيلقققض يقأ قايضيرق

 ق قامصينط صعيش قاع يرق يق

احيقطلأا ي ق تطاققبترياج
ط صب يعقش ق ايكقاعبصااكق

 ظطخلقشتلحيقااو ي
المنظمة   تسويق

Organization 
قاع  عيرققتاك قطاصبيلق ي طااايظ

تطرقاصياطقا صتكيق:قا  عيرق
قنشيييققهوئي ق  قطاعصحلا طلاام

ق قا  عي  عينقطا فياي 
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Marketing قشاجق قااصأثوت قتباج خلا ي
 طلآختل قاعبي قطهلطااي.

 طلاربيع

ق(1-1) ل  
قطاصبيلققا قطاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمطقطريطر

 هيظسقييابقاتيظئقطاصبيلق قكا يقطلإظطناق طلاقصصيظ/ق ياايقليبلقأ عل :قطاعصلنق
ققا  قااال   ققتطات ي قطاقطابيبقخل  قتعوز قخيوصو  قربص صج قأع ا ققصبيلقيعو 

ق ه :ققطاعؤ بيرقغوتقطاتمح يقش ايقا قطاعؤ بيرقطاتمح ي
قياعلققتعيم -1 قطاجقق يشيرقاصالظاقاعي طاعؤ بيرقغوتقطاتمح يقبصبيلققخلايتاي

قطتميتقطاعتطنق  ي قطابينقطاعبصالع.
قغوتققطااعولقإع -2 قطاعؤ بي قابصعبل قشاج قطقل ق   تا قاليي قطاملاي قابصملم أ 

 طاتمح يقبو عيقرالهقيصحومقا قطاعؤ بيقطاايظايقااتمط.
ققكراك قهيظايققل طاصعاوققطاصبيلقط صتطت ا يرقأعاي ظ قغوت قا  عير ق  يظ قتتطشج ام

ق ق ق  قاع يرققظنط يقطاحيا قطاتحرق لتولااتمط قخصيوي قطاصبيلع  قطلاظطا اصعو م
(ق طثتهقشاجقتحعوققطهلطاايققا قخل قشعلقشلاقNPO’sااتمطق)قغوتقطاايظايطاع  عيرق

ق ط صت قطاعصااقيريراعياطر قطاعضييي قكل قلحر قتم ق ور قطاع ير قاجقهرط عيقااعصمصصو 
قااتمطقا ق عاينليقاصتطااتم ي.ققغوتقطاايظايااع  عيرققلياصبيلق

قطاق ل ات قش  قه ي ققلنط يرطلاخصلع قطع قطالنط يقهرهطابيلعي طاعضيييققهرهقتلن ق
أعقطاصصينقطامي قق ورق قطتايااتمطقتقغوتقطاايظاي طاعبي لقا قا  ينقطاع  عيرق

طاع  عيرقطاايظايقااتمطققا ش يققااتمطقيمصافقغوتقطاايظايااع  عيرقق طاصبيلعقطلاظطا
((Pope ,Isely and Tutu 2009ق.قق
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ق ينقابصالعقققكعي قيب ايقخيويق ورقطعقالياي قااتمطق طعقااع  عيرقغوتقطاايظاي
قضمن اسباب الاهتمام بالتسويق مناص ابقيمصافقش قطاع  عيرقطلاخت ق لالقهرطق

قثلثشيرقن  ب يقهمقطابينقطاعبصالعققا قثلثقااعيققيعقاارهقطاع  عيرق ورقيصص
ق(ق:قHelming et al ,2004 ;Padanyi & Gainer,2004)قامصافيقشتط ط
 طاري قيعلايعقطالشمقاارهقطاع  عيرقااق يمققو المتطوعين  المتبرعينقااعيشي

قليا  يييرقطاص ق  لرقلأ اايق.
 قطلااتطظقطاعبصالايق)طاعبصفولي ق(قا قأايط قطاع  عيق خلايتايق.قااعيشي
 ط صرعينطتايقطاع  عيقاع صاير(قطاع صتل )قاشعلقااعيشي . 

ق هرط لبصاوبقااعزلجقطاصبيلع قل ولقامصاف ققامصافقطا تط ط ينقا قهرهقق كل
قطاع  عيرقت يلتقأكرتقا قبترياجقا فصلقااصبيلقق:قيي يق قيفتضقشاجقهره اي
قا ق قطاع ينكي ق  قليااعل قطاعص يشو  قق يم قط  قطاعصبتشو  قا  قطاعيطنظ قاارب طلأ  

قطاعحصعاو ق طاريارقطااع قااعبصفولي  قاي ي قطارير  ق  قبيقصام( ق)طاعبيهعي قطاص يش  ل
ق قهره ق خلاير قا صاير قااعلا  ;Andreasen&Kotler) .قطاع  عيريي ي

ققق.الحاليةمن اهمية الدراسة  يزيدذلك مما  ويعتبرق(2007
 

 

 للربح :  غير الهادفةثالثا: أهمية التسويق للمنظمات 
قطارسقياوسقطاصبيلققا قأقيلخل  قطلأات كرتقا قر ينقشعلقا قر ي قطااعع يرق 

ه يقظ نقطاصبيلققق ل اتكعفايمق ر ي ق متطاجقتعين قا قامصافقطاعايلارق ققيأهعوص
ا قطااعلقطاموتسقا قخل قطاص فقش قطافت قطاصبيلق يقطاص قتبيهمقا قط صعتطنليق

ص بوققاعقارولتايقا قطاموتليقليلإضيايقطاجقطش ياهيقطاعلناقشاجقطاق عير  يظققطاع 
قطظطناقق طااايرقطلأخت قا قتبيلققطلأشعي قطاموتليق  ا قأهمقطلأشعي قطاص قتعيمقباي
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ق ق قش ل ققتبيلق يقخ يقضعطاصبيلق قطاايظايااع  عي ققغوت قهي قطابوئ قطاصحاولااتمط
ق(قصاليلطرتحاولقطافت ق قأيضيقطاقSWOTقتحاول)
(قأهع يقظ نق2011)كاريمق قق(Dolincar, Lazarevski. 2009)ق لركتقكلقا قق

ق:قيا قكعيقااع  عيرقغوتقطاايظايقااتمطققطاصبيلق
 جمع التبرعات : .1
قطاص قق تاك ا قخل ق القطاعصبترقاحينقطلإهصعيمقا قخل قط صملطمقكيايقطلأر  ي

ق قلياا يا ق ولاقق تع اي ق  واي قطاحليري ق  قطاصعاوليي قطاصبيلق ي ق طلأر  ي قطلأ ياوب  تال
كبوتقا قطاعصبتشو قلياا ياق قا القارلقش لقتبيلققلاضقطاباعققااربق قطق يرقشلظ

ب عقق طااا  ققطاعزطظتبيلق يقارلقطلأ يطنقطاموتليق ققاوبااععقطاصبتشيرقيصمقط صملطمقط ي
قل يقيرقطاصا ئيقااحصي قشاجقطاصبترقا قطااعاين.

  :للربح غير الهادفةالمنطمات تسويق الأنشطة الإستثمارية في الجمعيات في  .2
قطاص قق لعصل ق  قأر  صاي قاصعيلل قطااعع ير قلاض قلي قتعيم قطاص  قطاصاينلي قطلأر  ي لي

قتيط يق قوايمي قه يك قأع قاع ق  قااصعيلل ق ط ل قاينظ قشاج قطلاشصعيظ قطاع  عي تا ب
قاصحعوققنمطقإلاقطعقهرهقطلأر  يقااعيق ورقتا  ق طاع  عيرقلارايقلاقتالعقط ي ي

كعيقق ط صعتطنقا ق يايقتربربقطاصعيللق تايقطاع  عيقط صعلا يق ق تليقا قطتميتققتطنط
قا ق قطا تطا قيفضايع قطاعبصااصو  قا  قكروت قأع قطاعصحلا قطايلايير قا  قطالنط ير ظات

قطاع  عيرقطاص قتبصملمق زاقا قق عيقطاع صجقلأغتطضقطربير يق خوتليق.ق
 

 تسويق النشاط التطوعي :    .3

بتطاجقتبيلق يق يطاقكيعقطظخي قطا  ي قطاص يش قااعاصععقطاعبصالعقيحصيجقطاجققطع
بترياجقتبيلققط صعيش قبالعقتعبلقاصتاقط صعيع يقأ قاعين يقااو يقا قطيينقأر  يق

قتع قطاص  قتعيلا ي قاملاير قتبيلق قبتطاج قأ  قط صعيع ي قثعيف ي قأ  لاضققلاايشاع ي
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كعيقت اتقأهع يقر ي قق طااعع يرقكع ينلعقت ع يقطاع ت شيرقأ قطاعت ضقطاصغوتاقق
بقاصبتشيعق لظ قطضيايقطاجقأعقااصبيلققظ نقاامقا قطاحفيظقشاجقطاصبيلققا ق ر

قا ققبلقطاع  عيق قتعلم قا قأر  ي قلولق ليل  ققNPOsطاعصبتشو قطاحياوو قليختينهم
ققطتي يقطافتويقاامقايقأنطظ طقطاعبيهعيقطاعيظييقأ قا قخل قطاص ير.

ه يكقطهع يقاق ي قا قه يقطوتطققااتمطقطاايظايقغوتقااع  عيرقطاصبيلققهع ي ر تطقلأق
 Lamberti, L. and )تكتهقكعيطلأظطاقاق ي طاصبيلق يققطا ي  يطظطاقهرهقطاع  عيرقا ق
Noci, G. (2010) ر يمقيبصملايقطاعليتل قاعاتايقال قت بوققطلإ صتطت ا يققهيق

طاعبصالايق هلقيعيمقطاعيظفيعقبص فورقطلأهلطعقطاعصيقايق ال قول  يقطلإ صتطت ا يق
طاصبيلق يق زاقا قق ي قطلأظطاققطلإظطناقأظطاقق ي ق لاصبتقطاحيا يضعقطاعبصالايقاا

 .طاص   ع 
قظطخلهلعقق ي قطلأظطاقطاصبيلع قهيقإظاينقق عيقأر  يقطاصبيلققطات  ب يققإع

طاع  عيقارلقطلإرصيجق طاصباوتق طاصت لجق طلاتصيلارقطاصبيلق يق طاالقيرقاعقطااعلاق
ق ميق قطلأر  يقطلأخت .

 

 : السابقة الدراسات عا:راب     
ه يقلاضقطالنط يرقطابيلعيقطااتم يق طلا  ب يقطاصجقت ي اتقايضيرقطاصبيلققق  اتض

ق قطلاشعي  قا  عير قطاايظاياج ققغوت قق ببااتمط ق. قطازا   بلنط يقق ربلأطاصبابل
(Bendell, walker & Curl , 2001 ق طاصجق اتقطاجقطاصاتعقشاجقطلاشوي قق )

ااتمطقا قتبتشيرققغوتقطاايظاي طاع  عيرقيرقالشعي قطاموتليقاعمصافيقاعبيرلاقطا تك
قشاجقطخص ينقيتلعيق قطاع يابي قتأثوت ق ااتاي ق  قاجقط صتطا ي ق تحيافيرقط صعيع ي  نشييي
قكعيق قطاموت   قطا  ي  قتلشم قطاصج قطا تكير قاع قطاععيبلر قط ايب ق ط صملات ق  طالشم

 اعلقتيواتقطالنط يقق قاصبيلقططالنط يقط صعيناقط صعصياقاي ايقطاجقاليت ققاتط صمل
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قط قشعل قط صتطت ا ي قشاج قطاغياب قهي ق طاتشييي قطاصبتر قط ايمج قط صملطم قطع قلاتفيق يرطاج
ق قاع ق طاصحيافير قطلا صعيع ي قطاايظايطاع  عير قاجققااتمطقغوت قطاصبتشير قكيرت  ور

 ر.ياوايقطاتشيييق قكعيق ياقتتتوبقطاع  عيرقطاصجقتلشعايقهرهقطا تكيق اجطاعتتتيقطلا
(ق طاصجقيتعتقاجقطايلاييرقطاعصحلاقطلااتلو يقق  Hger, Roony , 2002)ققظنط يقطاي

قطه قا  ققلطااي كيع قطاع  عير قط صملطم قك ف ي قطاايظايااتاي قلااوير يتايققغوت ااتمط
ق. قطاصبتشير قلاعع قااق يم قطامين  ي قا قق قل  شلقيتاي قااعيشي قطاج قطالنط ي تيوات

ق قطع قطهعاي قطاعق%ق63طا صي ج قااععقا  قظط م قشعل قييقم قااي قا س قطاموتلي   عير
قق.طاصبتشيرق طرعيقتيكلقطاجقطاايااو قكازاقا قااياامق طاجقطاعص يشو قليااعلق

ايعقطااعع يرقطاموتليقطاصبوتاقتااأقلابتطمقشعيظق  يليقاعقهوئيرقخين  يقاص   مققكراك
تاقطاحامقتاصعلقااتمطقوغوقغوتقطاايظاي طاع  عيرق علرق ععقطاعي ق قأايقطااعع يرق

شاجقشلقيتايقاعقا  عيرقطاعاصععقطاعلرجق طااوئيرقطاحويا يقاصعيمقلاععقطاعي قاارهق
قاجق و قطعقتصافيق قطلاايط قاا ينطر قتباغقشي لطرق عع قيفبتقاعيتط ق هرط طااعع يرق 

قتصيظقتركتق.قلات   مقطاحعلرقااععقهرهقطلاايط ق
قق ا  ققBennet 2003ظنط يق) ق2)( ق طاص ق اتق( إاجقطاصاتعقشاجقتأثوتقطابعيرق:

قا قااو ي قأريطر قرحي ق طتايهام قطلأاتطظ قاوي  قشاج قطلا صعيع يقق طا مص ي طاعضييي
طابتييعق نشيييق عينقطاحويطعققجااتمطقلياص بوققشاجقاتضقغوتقطاايظاي طاع  عيرق

ق تأثوتق  طلإربيعقا قطرااصتطق ورقكيعقطاالعقااتايقأسقطاع  عيرق وصبترقطلأاتطظقااي
قطاق  ق قل قطا مص يقشاجقطخص ينطتام قتؤثتققالدراسة توصلتم إاجقأعقطاعوي قطا مص ي

قنشيييققطلأاتطظق أعل ولقكبوتقشاجق ايكقطاصبترق قطاصبترقاصياطقا  عي طاري قطخصين ط
قطاعيليق قطلا صعيع ي قطاالقير قيعلن ع قأشمي  قأرام قتص  فام قتم قطابتييع اتضج

                                                 
Bennet, R. (2003), Factors Underlying The Indication To Donate To Particular Types Of  )2(

Charity”, International Journal Of Nonprofit And Voluntary Sector Marketing Vol. 8, No. 1 . 
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قا ق و قأعقطاعصبتشو قاصيا ق  تكينط ققكيريططقا  عيرق عينقطلإربيعق شييفويعق لط 
ق كتينقطاب ق.ق

ققأاي ق طاص قأشينرقإاجقأعقلاضق(Srnka , Grohs, & Eckler, 2003ظنط ي ق: )
ق طال قطلا صعيع ي قطااقيعيغتطف يطامصي ص قاع قظاااي قأعققيطربش ل قيعو  ق  طابايك ي

عحصعايق قأ ت قطاعيرحو قطاقعب متازسقإاجقطلألايظقطلأ ي  يقطاص قتعرلقااييوتقاايايقاص
ق ق طا تعيققظنط يطاتي ريع ق طاا س قطااعت ق بب ق) قطاعصبتشو  قشاج قااارين قطا عبي ا 

طلا صعيع يق(ق ايقه قطاعتياغقطاعلايشيق كمقاتاق ق ايقه قطاع  عيرقطاعصبترقاايق ق ايق
ه قأشوي قطاصبترق ق مي صاتطضقطاب يريرق رصي اايقطلإ صي  يق قط ص يشتقأعقتبص صجق

قطاصيطاققبو قغتضقطاع  عيرقغوتقطاتمح يققققا قتبترقطلأاتطظقتؤثتشت  قأ ي  يق ا اي
ق. طهصعيايرقطافتظق شلمقتحعلقطافتظقلأسقرفعيقط ق القطضيا ققق

ققظنط يق ا  (Stout, 2004قق قطامين وو قق طاص ( قااع يهلي  قطاصبيلق قلا يطع كيرت
لووو ق ق  ينق همقكتينقطاب قطلأاتقق اج:ق ينقأطاج ورقتمقتعو مقطابينقطاعبصالعق

ققريسقثي قطلأولقيا ق  قطلأ ت ققطاعم  و ق  هم قطا ب اوو  قطاعايااو  تكترقق قلق– 
قأعقه يكق تعقخ يطرقأ ي  يقااق يمقلحعايقتبيلققط صعيش ق:ققطالنط ي
قطلأ اجق:قتاتلفقطابينقطاعبصالعق.ققطام يا -
 طارير يق:قلحرق تعو مقطااعاينقطاعبصالعق.ققطام يا -
طااعاينقطاعبصالعق طاعيطظقطالزايققصع ع ق طات ي لقطاصقتيل طارياريق:قتقطام يا -

 ااحعاي.
 طاتطلايق:قطاق يمقليخصتينقابل  قاارهقطاعيطظقطلإشلر يق.ققطام يا -
 طاميابيق:قت بوققطاحعايقطاصبيلق يق.ققطام يا -
 طابيظ يق:قتعو مقطاحعايقطاصبيلق يق.ققطام يا -
قي لقطلإشلر يق.قطابيلايق:قتحبو قطاعيظاقطلإشلر يق طات قطام يا -
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هلاتقإاجقااتايقأكرتقطلأ ياوبقال عيقق طاص :قق(3)(ققKottasz, 2004ظنط يق)ققأاي
طا تيبقشاجقطلارضعيمق طاعبيهعيقا قأشعي قطاعؤ بيرقطاموتليقأ قطاصبترقاايققاصحفوز

اارهقطالنط يقطهصعتقبلنط يقق ي قطلاتايهيرقرحيقطاصبترقأ قطاص يرقلأر  يقطااعع يرق
ق طاص يع يقا قطرااصتطق.قطاموتليق

إاجقتأثوتقطتايهيرق  ايك يرقطاعتحيثو قرحيقطاعؤ بيرققالدراسة توصلتق اعل
طاموتليقلبعيتامقطا مص يققبلقطاعا يق قكعيقأشينرقطالنط يقإاجقاولقطاعبصعص قا امق

ااتمطقطاص قتصعصعققغوتقطاايظايطاعتحيثو قلصفيقشيايقااع ينكيقبصبتشيتامقا قطااعع يرق
قبوتقا قطارعيق طابعايقطااولاق.قلعلنقك

قغوتقطاايظاير تريقإاجقهرهقطالنط يقرالقأهع يقو عق عايق هيليقااع  عيقق إتط
قطاصبتشيرققااتمط قا ق ام ق لزلل قا قهرهقق لأرايلأعقتاكق يعقيبيشل قا قطارعي تزلل

 ,Srnka, Grohs, &, Eckler تاصبتقهرهقطالنط يقه قطاصلطظقالنط يق)ققطاع  عير
قاص قليخصلعقبالقطاص بوقق.قق(ق 2003

قق ا  ق) ققSchlegemlich, And Diamantopolos, 2004ظنط ي ق ق(4)(
اعاتايقطاالقيقبو ق عيرقطاعصبترق  امقطاصبتشيرقطاص قيعيمقبايق هلقيؤثتققهلات طاص 

 عيتيقشاجق امقتبتشيتيق كراكقشاجقأشوي قطاصبترق ق يتعتقطالنط يقا قطرااصتطق قلق
ق قطالنط ي قطاح ياقت ي ات ق رعط ق طلا صعيع ي ق طا فب ي قطاليعيغتطف ي قطاايطال قه  اصغوتطر

 ,Kottaszق(قص ه يقأعقهرهقطالنط يق كل قا قظنط ق رل ظ تأثوتهيقشاجق امقطاصبترق.ق
ه ققظنط يرقطتحلقطاالعقاوايق هيققSrnka, Grohs, 2 Eckler 2003)ق&ق2004

                                                 
g Professional Kottasz , Rira (2004),  “How Should charitable Organization Motivate Youn )3(

to Give Philanthropically “, International  Journal Of Non Profile and Voluntary Sector 

Marketing Vol. a, Iss 1 D 919 .  

Schlegemlich, B.And Diamantopolos (2004) “ The Impact of donor characteristics on the  )4(

Amount of Donation”, European Journal Of Marketing, Vol. 31, No 8, P 458 .  
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ق طا فب  قطاعصغوتطرق طامصي صقطاليعيغتطف ي ق تأثوتهيقااتاي يق طلا صعيع يق رعطقطاح يا
قااتايق ق أيضي  قطاصبتر ق أشوي  قطاصبتر قاتطر ق شلظ قتبتشيتام ق ام ق شاج قطاعصبتشو  شاج

قأر  يقطاع  عيرقطاموتليقطاص قتعلاايق.ققيريع 
قكيعقا قأهمقأهلطاايق:قق طاص  :(ق5)(ققBischoff, 2004ظنط يق)قق رال

قق.ااتمطقغوتقطاايظايلأ ي  يقااع  عيرقطاص ب عيرقاعتيظئقطاصبيلققطقا إن يق ضع (1
قغوتقطاايظايخ ياقلم ياقك ف يق ضعقخ يقإ صتطت ا يقتبيلق يقااع  عيرققتيض ط (2

 ااتمطق.ق
 ط ص ايبقطابينقطاعبصالعق إظاينقأهع يقطاصاتعقشاوامق صجقرصلقإاوامققتاتلف (3

  رصايالق رتتتطقبامق.ق
  صملطاايق ت ب عايق.قاري قاص ف يقشعلقخ يقإ صتطت ا يقتبيلق يق طقإش يا (4

قطاص قق اعل قطاصبيلقق  قاعقظنط يق بقتكترقطالنط يقخ يطرقشعلقإ صتطت ا ي     تكتهي
 يلي :  كما وكانت (قStout, 2004)ق

قق ضع قق تحاولطلأهلطع قق طاعيقف ق خين  ي  قظطخا ي  قطابين طااعاينقق طخصتينتحاول
ق قتحليله قيصم قأ ي اي قشاج قطاص  ق طاعاييوت قطاصبيلقق ضقثمق طاعبصالع قإ صتطت ا ي ع

قطااايظقثمق ا قطاعؤ بيققععلايأ قطاملايرقطاقطابترياجقطخص ينق اااعاينقطاعبصالعق
ق ق) ققرتكتقق اعلطاصت لا ي قطلإقأاضلأع ق طا مص ققتصي يتن قطافتظس قطلاتصي  ه 

 طاعتيشتق أاضلقأريطرقطاصت لجقطارسقيي يقاا مصقطاعصيقعقايقطلارضعيمقأ قطا مصق
ق.قق طاق يظاقاام يقطاص بوققطاععصيظ(ق طخوتطق

قوتح ق ا  ق) قق ظنط ي قطاصبيلققق2008ات ا قظ نق علر قتعو م قإاج ق طاص قهلات )
طلا صعيع يقا قظشمقطاع ينكيقطاعاصعع يق ق كيرتقهرهقطاحعلرقطلإشلا يقطاص قتلشيق

                                                 
Bischoff, Shelli, 2004 “ Non Profit Marketing With Purpose, Developing A Strategic  )5(

Marketing  Plan To Engage New Audiences”, January 2004 Non Profit Marketing With A 

Purpose Conservation Impact .  
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ااع ينكيقطلا صعيع يقارلق علرقطاصبترقاصياطقاتضجقطابتييعق  علرقكفيايقطاوص مق
اولطر يقتحاوا يقشاجقشو يق صص يقشعلييققظنط يطافتلققطاتحر قق قليالمق قأ تقق طاصبتر

ق قق40قيطااي ق) ق قق20اتظ قطاعيهتا ق يااي قطلأشلم قا قكا ي قا قكا يقق20افتظا افتظا
ق.أكصيمت(ق6لمق طاا ل يق ياايقطلإش

ق:ققطا صي جقأهمقا ق كيرت
(ققليالمق طاصبترق–قيصيم طلأق–قطلأيفي ق تييعقابص فج)ققطارلثيقطالنط يق علرقأع .1

قياععق طارسقطلا صعيع يقطاصحيافيرقأ ايبق هيقطاصعيللقا ق ط لقأ ايبقشاجقتاصعل
قغوتقيتعقطلأقلقشاجقأ لهيقيتعقا قأكرتقبو قياععق طارسقيتعقا قأكرتقبو 

ق.ققااتمطقهيظايقطلأخت قق طلأيتطعقنمح 
قائيقشاجقصتكوزلياقطاايمقطااعاينقهيقطاحعلرقهرهقا قطاعبصالعقطااعاينقأع .2

قق مقاغت قتباجقطاحعلرقهرهقأعقيؤكلقاعيقطااياا قطا تيبقليلأخصقطا تيب
 .ققطااياا قطا تيبقال قطاع ينكي

ق ل ققه يك .3 قا  قطاعصتع قطلأ ايب قا  قطارلثي قطالنط ي ق علر قبو  طاحعايققايطتفين
قطا ق ورقتبصملم قطاصصيالق طارسقيا  قط صملطقحعلرطلإشلر ي قإ صتطت ا ي مقطارلثي

ق قربب ي  قاصيطزع ق م ول قطايقت قرفس قا  ق  واي قا  قاحلقطاحعلرقط صملاتأكرت
 .قطلإشلريرقا ق%87قب بتيق تاكقطاايا يقطاااايقاااعاينقطاعي ايقطاتحر

قا قنغبصامقإاجقطلا صعيع يقااحعلرقطاعتحيثو قاع يهلاقطات  ب قطابببقيت ع .4
ق.ققااعاصععقليلارصعياق طا اينقطاصيطولقتحعوق

ققظنط يق تاصبت (Dolincar,& Lazarevski. 2009قق طاص قق (ا قطالنط يرقطاعاعي
قا  عير قت بوق قال  قااتاي قا  ققل ول ااصبيلق (NPOs) لحرت ق  ياروح ط

ققطاصبيلق"قلا يطع قطاايظايااع  عير قهرهققغوت قيتعت ق ور قشياع " قا  ين قا  ااتمط
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ق ط قطاعصحلا ق طقايلاييرطالنط يقا قثلثقظ  قه قطاععاصي قطاعصحلا ق.  أهمق كيرت صتطا ي
ققنتائج الدراسة

ت بوققكيالقااصبيلقققش ظ  قألالقايقيويعققطارلثقا (قNPOsاا مقا  عيرق)قأع
طاعحل ظقلأظ طرقطاصبيلقق طشصعيظهمقطلأ ي  قشاجقش صتقطاصت لجققطلا صملطمرالق ور

ومقاعطق تاكقلاشصعيظهمقأعقلق يقأظ طرقطاصبيلقق)قطاعزلجقطاصبيلع ق(قغوتققيبايقااصح
ق قا ققبلقطاع  عي ق كيعقا قضع قNPOsااتمطق)قغوتقطاايظاياواي أعققالتوصيات(.

يعيايطقلإيايظقاوزاقت ياب يقاامقتعوزهمقش قكيايقطاعؤ بيرق ق طعقي ين طقا قطاملايرق
ق أريقا ق تقرايحقأسقا  عيقغوتقهيظايققطالنط يقطكلرطاص قتعلايقاؤ بيتامق.قكعي

 يق اتلعايقتبيلق ي ق.ااتمطقيويعقريتجقش قتلنلبقأشضي ا
(ق:قطهصعتقهرهقطالنط يقبلنط يققPope , Isley , and Tutu , 2009ظنط يق)ققأاي

ق قطاع  عير قق ير قاج قطاصبيلق قطاايظايط صتطت ا ير قشاجققغوت قطالنط ي ق نكزر ااتمط
قر تق قا ق  اي قطاصبيلق قط صتطت ا ير قريق ت ق ور قطاحام قطاعحا يقوغوتا طاع  عير

قط قاقاع  عيرهره قكيايق ا س قش  قاصعوزا قاييااااي ق هي ق  قطاعصبتشو  قر ت ق  اي  
قطالنط يرقطاصجقلحرتقاجقهرطقطاعاي ق.

ا قضع قرصي جقطالنط يقطعقا قط تيبقتفيشلقطلااتطظق ق ياامقلياصبترق طرغعينهمقق كيع
قااتمطقيت عقطاجقشلاقشيطالقهجققغوتقطاايظايلير  يقطاع  عيق

طاجقطاايطالقطاليعيغتطف يق)قطااعتق قطالخلق قق طاعتيظئقال قطاعصبتشو ق قطضيايقطاق م (1
قظنط ي قا  قكل قطيضي قايلحرصي ق هرط ق(. قطاصاا م قابصي  ق ق ق ق ق ق ق ق ق ق ق ق ق ق ق ق  ق
schlegemlich & Diamanto Polos , 2004) ق (ق ق(Sraka , Grohs & 

Eckler , 2003 قق) 
قيقبو قطضيايقطاجقظن يقطاالق NPOsطلانتتي قليلار  يقطاصجقتعلاايقطاع  عيققرير (2

 ااتمطق طاعصبتشو ق طاعلاقطازا  يقااعاتايق طاالقيق.قغوتقطاايظايطاع  عيق
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قاولق  بقابيشلاقطلاختل ق.ق (3
ققطاي ق) ق طاصجقكيرتققGoswaml , Maheshwri & Dhiman, 2010اجقظنط ي )

قط صتطت ا يرقطاصبيلققااع  عيرق قطاايظايلا يطعق ضع ق"ققغوت قطا يا ي ااتمطقاجقطال  
ااتمطقاجقطال  قطا يا يققغوتقطاايظايجقطاا لق قاعلقتكترقطعقطاع  عيرق طاصجقيتعتقا

قهرهق قخلاير قا  ق طاعبصفولي  ق( قطاعصبتشو  ق) قطاعيرحو  قشاج قطلا   قطاععيم قاج تتكز
ق قاعط ق طاصجقق طاع  عير قطاعص يشو  قتبصالع قتبيلق ي قط صتطت ا ي ق ضع قلايصم  اراك

قيعو قطعقتؤظ قلااضلقطظطاقطعق  لرق.قق
(قا قطالنط يرقطارتليقطاعاايايرق ققHartnett & Matan , 2011)ققنط يظق تاصبت

قلاتقط ياوبقتبيلق يقابصصتاققااعلNPOs طاص قتفولقكلقااصمقلياصبيلققا قا  عيرق
قطايظرقطاتي رو قش لقت بوققطالنط يقطاحيا يق

ااتمطقوغوتاق اصي  يققغوتقطاايظايتصيالقهرهقطلار  يقا ققبلقطاع  عيرقق شتضتق
طاجقتازلزقط مق هيليقطاع  عيق معييؤظ قاجقطا ايييقطاجقطاصفيشلققيؤظ امق تاكقلعيقطاح

ق.طااولقبو قطاعصبتشو ق طاعص يشو قاعقطاع  عيق
(ق قطاص قلحرتقا قااتايقظ نقطاصبيلققا قزليظاقايشا يق2011ا قظنط يق)قكاريمق ققأاي

قشلاقط ئايق:ققطاازط تقا قخل قطلا يليقشاجقا ااتمطققغوتقطاايظايطاع  عيرق
 قااتمطق؟ق ايقال قطهعوصايق؟ققغوتقطاايظايرا  قلياع  عيرققايتط
 قااتمط؟قغوتقطاايظايطاصبيلققا قطاع  عيرققأهع ي
 قللربح؟ غير الهادفةالتسويقي في المنظمات  اممدى تطبيق النظ ما

(ق طارسقكيعقطاالعقطات  ب قهيقاامقايق Tabaku &قMersini 2013ظنط يق)ق ا 
ق قكيرت قابصي قإتط قأس ق شاج قطاصبيلق ق  ي ل قتبصملم قااتمط قطاايظاي قغوت طاع  عير

يبصملايرايق ق قلقكيعقبالقطاص بوققا قأاتير يق ق تحليلطقا قا  عيقطاتي يعق ق هلاتق
طالنط يقإاجقتحاولقطايضعقطافاا قاص بوققطاصبيلققا قطاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمطق ق



 محمد محمد عثمان القليوبيو د.  بريهان  رشاد العمري، د.أماني محمد عبد الحليم مصطفى د.

 

 

  2العدد  - 31 المجلد                لتجارية  المجلة العلمية للبحوث والدراسات ا

145 
 

 

 

 
 

ق قطاعي عي قطاصبيلق قط صتطت ا ير قغوتقلا صص يع قطاع  عير قامصاف قطشصعلتاي طاص 
غوتقق  عيرطاحويا يق ق اعلقتمق ععقطاب يريرقا قطلا صب يريرق طاععيبلرقاعقاعرا قطاع

ق قااتمط  قااتمطق ي ققالنتائج وأظهرتطاايظاي ق ش قربب قااع  عيرقغوتقطاايظاي   يظ
قق كراكقتبو ق  يظققصينقا قط صملطاامقأظ طرقطاصبيلق.أهع يقطاصبيلق

(ق طاص قهلاتقطاجقط صص يعقأرعي قت بوققطاصبيلقق2014قش عيا  نط ي)ق عايظق ا 
طلا صعيش قشبتقطلإرصترتق ط صتطت ا يتيقطاص قتبصملاايقلاضقطاع  عيرقغوتقطاتمح يق

ق  قكعي ق. قأهلطااي قاصحعوق قط صملطااي ق ك ف ي قاصت قهرهققا تا  قاايا ي قشاج طاضيا
يقعقطلإاصصت ر قااع  عيرقغوتقطاتمح يقطلا صتطت ا يرق ال قتأثوتهيقشاجقابصملا قطاع

ق/قق  قطلإرصترت قشبت ق طابايك ق طاعيطقف قطاعاتاي قابصيلير قشاج قطراوي اي قش  اضل
شاجقثلثقا  عيرقغوتقنمح يققطاص بوقطابايكقغوتقطاعصصلقليلإرصترتق ق ورقكيعق

ق طاح ياق قاصت  قا  قطارلس ق تييع ق اؤ بي قطاعصتس  قطا ايم قب ك قاصت: قا  تاعل
قو ق.بل عقطاصلخ

رلناققأعقه يكالنط يرقطلا  ب يق قطااتم يقاقيبقطابقطاصفصوا قطااتض قلقاي ظقا قققق
ااتمطقا ق  ايققغوتقطاايظايطاص قريق تقظ نقطاصبيلققا قطاع  عيرققااتم يطاعتط عقط

طخصافقهلعق قق ق(2011)قكاريم طاازط تقا قأ لهمقيتعتقاعلق ر تقطاع  عيرقتطتايق
ق ور قطلاخت ل  قطلا اجطالنط قتهلاقطالنط صو  قطاصبيلقققي ق علر قظ ن قتعو م إاج

قطاعاصعع ي قطاع ينكي قظشم قا  ققطلا صعيع ي قبو عي قأرعي ققطارير يهلات قط صص يع طاج
قلاضق قتبصملااي قطاص  ق ط صتطت ا يتي قطلإرصترت قشبت قطلا صعيش  قطاصبيلق ت بوق

ا قأهع يققايقيزللق هرطق ا قا  ينقطشلا ققكاايق قطاع  عيرقغوتقطاتمح يقا قاصت
ققطاتحرقطاحيا ق.
 الدراسة الاستطلاعية : خامسا: 

 أهلطاايق:قتط ص لع يقكيرقظنط يقلاعلطاتي ريعققققيم



  التسويقي ئهاأدا تقييمنحو  للربح ةالهادف غير المنظمات على لإتجاهات القائمين تحليلة دراسة

 

 

  2العدد  -31المجلد                المجلة العلمية للبحوث والدراسات التجارية  

146 
 

 

 

 
 

قطاتحرققطاعبيشلا -1 قطالقوققاع واي  تصيل قلاضقطاصبيؤلارقطاتحر يقق شاجقطاصحليل
 طاتحرق.ق يتعاولطقاص يغيقاتض

قااتاي ق ه قق ايطمقلاققق يتبيلقط صتطت ا يرطتطقكيرتقطااعع يرقتعيمقلاعلققااتاي -2
طشصعلقق قلااتمطققغوتقطاايظايطااعع يرققاجقم طقطاصبيلق يقطاعبصملايقطعق  لرطا

ق:اجقط تطاقهرهقطالنط يقشاجقطلأر  يقاصيا يقحرطات
ققاعيبلر - قاع قا ققطاعصايااو قلاضشمص ي قشيااو ( ق/ قابصفولي  ق/ )اصبتشو 

 افتظاق(ق.ق30غوتقهيظايقااتمطق)قق ا  عير عع يرق
ااع  عيرقغوتققياصبيلق طالنط يرقطااتم يق طلا  ب يقطابيلعيقطاصجقطهصعتقلقطاعتط ع -

 طاايظايقااتمطق.ق
 ا قرصي جقطالنط يقطلا ص لع يق:قق كيع -
 لاضقطاع  عيرقشاجقشامقلعا جقطاصبيلقق اص قلعا يهقطاضوقق هيقتت لجققه يك

عقطاعا  قطاحق ع ق م عقطاع صايرق ق شاجقطااوسقه يكقطاعاولقا قطاع  عيرقيااعيق
 ااصبيلقق قي تعيريقل ولقكيالق.

  قهيققا قطاصبيلق ي قال ياوب قطاع  عير قهره قطتتير قاالم ق قطات  ب ي قطلا تيب ط ل
 .6ضافقطاعيطنظقطاعيا يقاليايقخيويقلالقطا ت عقطلاقصصيظييقطاص قتعتقبايقطابلظق

 طاينق يق قلاضقطلار  يقطاصبيلق يقاااليلقا قطاع  عيرقشاجقطاع بيشيرققطقصصتر
 طاالقيرقبو قطلااتطظقق ه يكقا قالييقايقعقطاصصت ر قأ قط صعيش ق اص يقلاقيصمق

 تحليريقل ولقظط مقاضافقطامبتاقاليامق.ق
   الكثير من المنظمات في العينة الاستطلاعية يجهلون تقسيم وتشعب السوق

 المستهدف الذي يواجهونه .
                                                 

ج الدراسة الاستطلاعية التى اجراها الباحثون مع بعض مديري ومسؤولي التسويق في المنظمات غير الهادفة من نتائ 6

 .للربح 
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ق:البحثية المشكلة: سادسا

ااتمطق تفاولقظ ناقكيعقاصيختق لطقكعيققغوتقطاايظايطاجقطاع  عيرقظخي قطاصبيلقققطع
قطاصبيلقق قاعا ج قطاع  عير قهره ققبل قطاميي اا  قطافام قطاج قتاك ق لت ع ق يلعي تكتري

لاقتحصيجقاراكقطاصبيلققشاجققأراياعطققق ققطلإق ير ققطاصأثوتلحورقطشصبتهق  وايقااب عق ق
قا قتاكق الق قطا يللق. قطاع وايققتلقطافطاعل قطاعصوتقط  قهره قبلنط ي طاتحر قياصم

 مشكلةوتتلخص .ققالسابقة و الدراسة الإستطلاعية الدراساتا ققي طاص قتيولقطاوا
ق:ققالبحث في التساؤلات التالية

اصبيلققخلايتايققي تيا قتبيلق يقخ طااتمطققغوتقطاايظايتصتعقطاع  عيرققهل .1
ق قطافئير ق طاعقطاعبصالاياصل ق طاعصبتشو  ق قطاعبصفولي  ق  ققققققققطاع صتل ص يشو 

 ق؟)قطااعلا(ق
قق؟قاايقطاص ب ق يققطابتطاج قايقه ققطاصبيلق يقطم طاقهرهه قققاي .2
 ؟قارلثيطاعا  يقطقالأيتطعقطاصبيلققخ طت بوقققأهع يقاي .3

ق:قالبحث  فرضيةسابعا:
ق:قكياصيا ش قهرهقطاصبيؤلارقتمقو يغيقطافتضقق الإ يلي

ين وجود خطة تسويقية لدى المنظمات غير علاقة ذات دلالة احصائية ب هناك"
 الهادفة للربح وبين تحقيق اهداف المنظمة بفاعلية" .

ققزليظاكاعيقتحعققطهلطعقطاع  عيقلفيشا يق)قNPOقاع  عيقتبيلق يقخ ي  لرققاصاعي
قق–طاعصبتشو قق–طاعبصفولي ققطشلطظ قق طاعص يشو ق( ق  أر  يققط صعتطنطايش قلياع  عي

قطاايهتلي(........قطاصفياا(يناقطاره  يقطاصقتحبو ق طاع  عيق
ق:ققالبحث أهداف:ثامنا

قخل قهرهقطالنط يقيصمقتحعوققلاضقطلاهلطعق:قا 
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 ااتمطق.قغوتقطاايظايااع  عيرققطاصبيلققخ طقأهع يقب يع (1
 طاصبيلق يقطاعبصملايق.قطام طخ يطرققااتاي (2
قبو قت بوقققتيض ط (3 قااتققخ ططاالقي مطقطاصبيلققااع  عيرقغوتقطاايظاي

 طاع  عيقلفيشا ي.ققأهلطعق تحعوق
 ققاامطاصيو يرق طاععصت يرققتعليمطاعايقيرقطاص قتيط اامق ظنط صايق ققااتاي (4

 
 البحث منهجية:  تاسعا

قطلا ص تييجققاصحعوق قطلا ايب قشاج قطاتي ريع قطشصعل قتبيؤلاتاي ق طخصتين قطالنط ي طهلطع
قطار قيصايقا قطاايمقاامي ق ق

قكلقي عل قتحليل قطاتحر ق اصيظنقط ايب قطالنط ي ق ا اج قطالنط ي ق شو ي قااصعع قا 
قيطاصيا ق يوتخل قطااقا  ععقطاب يريرق أ ياوبقطاق ي قثمقأ ياوبقطاصحاولقطلا صي  ق

 (32 ق (.7الدراسة مجتمع -1
ق.المعاينة وحدة -2
 .ققالعينة حجم -3
 :قطشصعلقطاتي ريعقاجقهرهقطالنط يقشاجقريشو قا قطاب يريرق هجق:قالبيانات مصادر -4

طاريريليق:ق طاصجق بقق عاايقا قطاعتط عقأ طالنط يرقطابيلعيق طلالحيثققيريرطاب  -أ
قاجق ق ع ااي ق يهعت ق ور قطلارصترت قشبت ق طاععيلار قطاااع ي ق طات ي ل طاع  ينا

 و يغيقا وايقطالنط يق طهلطاايق ات ضايق.

                                                 
 32يوجد شرح بالتفصيل في لهذه الأجزاء في الجزء العملي ص 7
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قطلا صعصياققطاب يرير -ب ققي عي قخل  قا  ق عااي قتم قطاصج قطاب يرير ق هج ق: طلا ا ي
ققطاععلاي قطاايظاياااعع ير قرصي جققغوت قطاج قط ص يظط قطشلطظهي قتم ق طاصج ااتمط

 طالنط يرقطابيلعيق طالنط يقطلا ص لع ي.
 

 عاشرا:أهمية البحث  :
تالظقائيرقطابينقق أهع يقطالنط يقلاهع يقطاصبيلققا قاالرقطلأشعي قطاعص يشيققتت ع

اايظايقااتمطق طاص ق بققطاعبصالعق قطضيايقطاجقطلأهع يقطلاقصصيظييقااع  عيرقغوتقط
قطلأهع يققا قطا عي قطاصيا ي:ققرامصتكتهيق

قطخصلالمستوى العملي على قشاج قطاع  عير ق ع ع قطالنط ي قهره قتفول قا ققع: طريطشاي
قطاجقق ق قطاع  عير قهره قتحصيج ق ور ق قااتمط قهيظاي قط غوت قااتمط قهيظاي ا  عير

قط صتطت ا يرق طر  يق خ طقتبيلق يقاصحعوققطهلطاايق.قق
:قتاصبتقهرهقطالنط يقبلطييقط قريطهقااعوصتيقطااتم يقاصيثوققلاضققالمستوى العلمى ىعل

قش قطاصبيلققا ققطاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمطقا ق عاينليقاصتقطااتم يقق.قققطاحعي 
 

 :ققالبحث حدودعشر :  حادي
 قالي يقرصتق قطاعيهتاققطالنط يقشاجقطااعع يرقطاعصيط لاقاجقطاعيهتاقطشصعلر(

 اعطققيلا(طاال
 2017اين قق25ابتطيتقطاجق18ا قققطافصتاق  ععقطاب يريرقطلا ا يقاقتم. 
 ققيطالنط قطشصعلر قطاع  عير ق ياي قظنط ي قطاايظايشاج قطاعيهتاققغوت قاج ااتمط

 تاكقلبؤط قطاعليتل ق طاعبئياو قش قطقبيمق اايلارقطاصبيلققشلاقط ئايق ي ق
 طهع يقطاصبيلقق ظ نهقاجقا  عصامق.
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قصعوبات الهذا التى واجهت فريق البحثبعض ال ومن قتحا مقق يهعتقطاص  قق ا 
قطاصاعققاجقلاضقطا عي ق طاصفيوولق:

 ع  عيقطخرقطلا صعيناق اائايق طشصرنرقليشرطنقا ايقشلمقتيطاتقطاقلاضقناضت
ط شلمق  يظقاعرلقط ايظفقلعبمقطاصبيلققط قشلمق  يظقتصتلطقاامقق–طايقتق

 ا ققبلقطلاظطناقطااا يق.قلعلاقارلقهرطقطا يرقا قطلا صعينطر
 طاجقأعقه يكقشلظقا قطلا صعينطرقتمقتيزلاايقشاجقلاضقطااعع يرقا ققضيايإ

 طااو يق امقتتظ.
 طلاهصعيمقال قطاصروتقا قطااعع يرقلعيضيرق ععقطاب يريرق.قرعص 
 قطاعقطاصعيظ قلاض قال  قطاصبيلق قاامققبئياو ثعياي ق  لر ق طع ق  قطااعع ير اج

باعقطا يتايقش قأر  يق ط صرعينطرقطااعع يق ا سقيعصت رايقشاجقااي قب عقطا
 طاصبيلققاملايرقطااعع يق.

 قطلإ صعصيااامقلاضقطاعبئياو قاجقطااعع يرقارعيايق أهع يققشلم. 
 ققأخوتط قطاع  عير قاج قطاصبيلق قايضير قت ي ات قطاصج قطاعتط ع قطاايظايقاي قغوت

 ااتمطق.
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 ققللربح المطبقة بالدراسة الحالية الجزء الثاني :الاداء التسويقي للمنظمات الغيرهادفة

ق
:قهيقابصي قتحعوققطا تكيقلأهلطاايقطاعيضيشيقا قطام يقالتسويقي  الاداءبيقصد   

 (2012)طا ي    طاصبيلق ي
طا صي جقطاص قتمقطاصيولقطاوايقا قخل قأر  يقطاع  عيقلصينتايقطاصياايقطاص ققااي

اص اطقيبصملمقا ققااي(ق2010ت اوسقشاجقلعياقطاع  عيق إ صعتطنلصايق)نؤ عق 
قبلقطاعصمصصو قا قااي قطاصبيلققايوفق قتحاولقكفيااقطااعا يقطاصبيلق يق ق لصمق

تاكقش قيتلققطاصتكوزقشاجقطاعيطاايقبو قامت يرقأر  يق قط صتطت ا يرقطاصبيلقق
الأداء  قياس  أن (.2010 مو قطلأهلطعقطاع ايميقاصاكقطلأر  يق.)طال  تسق 

ققطاع  عيقالعلاقة بين أنشطة التسويق وأداءتقييم  هوالتسويقي 
(قأعقطلاظطاقطاصبيلع قهيق(Ambler,Kokkinnaki ,Puntoni&Riley 2001ق لت ق

ظن يقرايحقطاع  عيقأ قا اايقا قخل ق اوايق ققلنتايقشاجقتحعوققطلأهلطعق
قطاعصعرايقلياتعياق قطاصص فقاعقطاعصغوتطرقطابوئ يق.

بايقطافحصقطا يالق طاع ص مق ققيعصلالتسويقية( :  الأداء التسويقي )المراجعة تقييم
طاعبصعلق قطال نسقابوئيقطااعلقطاصبيلع ق قطلأهلطعق طلا صتطت ا يرق قطلأر  يق

طاصبيلق يقااع  عيق مراكقتحليلقطاع ولرقطاصبيلق يق قطافت قطاعصي يقثمقإقصتطحق
يقا قهرهقهيقايق يعقرتكزقشا ق خ يقشعلقاصحبو قطلأظطاطاصبيلع قااع  عيقق.ق

قطالنط ي.ق
(قأعقطلاظطاقطاصبيلع قهيقظن يق(Ambler,Kokkinnaki , &Puntoni 2004ق لت ق

طاع  عيقأ قا اايقا قخل ق اوايق ققلنتايقشاجقتحعوققطلأهلطعقطاعصعرايققيحرا
قلياتعياق قطاصص فقاعقطاعصغوتطرقطابوئ يق.
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قل ولقتصيطولقطعقاجقتبيشلكقطاصجقطلار  يقا قااعيشيقهج :ق التسويقية ةالخط
قبتطاجقش قطايشجقاب ياقاتكتيقخ يقطيضيق هيق قطاعبصالعق عاينكقاعقااي 

ق يعقطاصجقطاحق ق يقق عكقش قااصابوتقيتلعيق هيق قااتمطقغوتقطاايظايقا  عصك
ق لعيمقا  عصكقطاجقطلايايبجقطلارصتيهقليثيناقطيضيقطاصبيلقق لعيمق قااعاصععقتعلااي
ق(Lee &Kotler 2011)ققطاعبصالعقاعاينطاقال قطاره  يقطاصيناقبصازلز
 & Lee)ق ا قكلقتكتهيقكعيالتي تتحق بتطبيق التسويق  مزاياال ومن

Kotler,2011 ق(قق
 قطاع  عيرققهرهقرعي. 
 قطاصبتشيرق عع. 
 قف يقتي لقطار قطاعاصععقنايه ي. 

قتكتهيقكعي للربح غير الهادفة المنظمات على التسويقية االأنشطة تاثير الى إضافة
ق  ي لقتب جقطعق)قHartnett,&Ron,2011)ق&(قققLee , Kotler , 2011)قا قلك

ق:ايياجقتحعوققاجقيبيشلقثيبصيقتبيلق يقطتصي 
 ق عايق ط مقطاع  عيق.قتازلز
 طااضيليق)طا تطكي(ققب ياMembership قق
 شاجقتعيليقطاالقيرقااعصبتشو قطاحياوو ق زليظاقطاع طق طاصبتشيرقا ققيبيشل

قيقاو ق.طاعصبتشو قطاعص
 قاجقزليظاق ضينقطلا لطثقطاايايق.قيبيهم
 ققياقظطاايق ظطشعيقااع  عيق ابتطااايقطاععلايقااعبصفولي ق.قييال

 للربح : غير الهادفةالخطة التسويقية للمنظمات 
ق(),(Bischoff,2004ق &(Stout,2004(قLee , Kotler , 2011)ققا قكلقتكتهيقكعي
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قايقط ق قطاع  عيرق ع عقش قتعوزكقطاصجقيطاايهتلقتكا كفيقاويرصكقتحليلقشا ك (1
ققغوتكق لايعلايقتعلايقطار 

قتصيعققطعقيابقطاصجقطهلطاكق كراكق ضاصايقطاصجقبتطااكق قن ياصكق اتط ايقتحليل (2
SMART قق

قاابوئيقااع  عيقطاميويق طاضافقطاعيهقرعي قتحاولق هي(قق SWOT)ققتحاول (3
ق.طامين  يقطابوئيقاجقطاعؤ بيقتيط يقطاصجق طاصاليلطرقاافت ق تحاول.ققطالطخا ي

ق.ق  لرقطعقطاع صايرق كراكققتعلاايق يعقطاصجقطاملايرقتحليل (4
قققاص ابق ينقققليريقييوفق طارسق تكتريهق بقق طاصجقطاعبصالعق عاينكقتحليل (5
 

 Helming et al ,2004)قا قكلقتكتق ورقطاعبصالعق يقكقشجقتاتع
;Padanyi & Gainer,2004ق(ق:ق

ق اص ابقابصالعق ينققاليايقطعق ورقخيويقيب ايقااتمطقاايظايغوتقطقااع  عيرقطع
قطاصبيلق يقليام يقطاق يمقش لقشاو يق  بقاراكق قااتمطقطاايظايقطاع  عيرقش قيمصاف
قاااسق طشضياق قطاعحصعاو قطاعص يشو قا قيصصيعقق طار قطاعبصالعقطابينققتحليل
ق.قطاع  عيقا قطاععلايقطاملايرقا قطاعبصفولي قطاجقطضيايق ق طاعصبتشو ق قطلاظطنا

قكيعقق ورقا قطاعبصالعق يقامقش قطالنط يقشو يقلبؤط قطاتي ريعقققيمقطاتحرقهرطق اج
ق  يظقاالمقط ي يقتحليلهقلايصمقط قطاصبيلق يقليام يقطاق يمقش لقبصحليلهقتعيمقطاع  عي

ق قطاعصبتشو قتحلظقطاع  عيقكيرتقطتطقشعيقطابؤط قاصم.ققطاع  عيرقاارهقتبيلق يقخ ي
قطاري ق طااعلاق قطاعبصفولي قا قطاعبصالايق طافئيرق قطاعص يشو قا قطاعبصالايقطافئير ق

ق.ق  لرقطعقطاع  عيقا صايرقل تطاقيعيايعق
قلا لق ت يلتقت بوققشعلقيصمقطعقاليعو ق قطاصبيلعجقطاعزلجقبو قتصيالقشعلقيصمق (6

قاامقطلاختقش قلعاز (ققطاصت لجق قطاصيزلعق قطاصباوتق قطاع صج)ققطاصبيلققش يوت
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قااتمطقغوتقطاايظايقااع  عيرقطاصبيلق يقطاحعايقرايحقطاجقيؤظ ق طار قبو امقازلج
(Cheng , Kotler & Lee 2009ق)ق:ققطاصبيلع قطاعزلجقربصاتضق  يع

  الخدمة/  المنتج -أ

قاياع صجقطاعيظييقطلااينقا قازلجقهيق طرعيقااعي قايظ قك يعقلياضت ناق هيا س
قطاعبصفول)ققطاعبصالعقطااعاينقشاجقتايظق يعقطاصجقاعزطييطقيويعقق يعقه يقطلا ي ج

قطلاا يقاحيقالطن قاجقكيالخي قارلق ايكامقتغووتقش ل(قطاععلايقطاملايرقا 
الإكص يعقطاعتوتقش قق طافحيويرأقطاصلخو قش قط طلااص يرقطلاظايعقا قط طاالج

ق.قطابتييعق
قشتضايقيصمق يعقطخت ققطييازقق ط ق طاعتغيبقطابا مقطابايكقه يهيقطلا ي جقاياع صج

قط قطلااتطضقا قطاميا يقطابا عيقكياع يهقطاعبصالعقاااعاينقطاصت لا يقطابتطاجقاج
قغوتقطاايظايقطاع  عيقا قطاععلمقطاع صجقط قطاملايقأ قطاصلخو قط قطلاظايعقش قطاصما 
ق(ققCheng , Kotler & Lee 2011....ق)قااتمط

طاععلايققطاملايقأ  أعقطاع صجقإاجق(قDolnicar,Lazarevski,2009)قظنط يق تكتر
ا قطاصابقتغووتهق ببقنغتيرقطاعبصفولي ق هرطقياصبتقا قطاصحلييرقق(NPOsا ق)

طاص قتيط يقطاعبيقو قا قطاع  عيرقشلمقطاعلناقشاجقتاليولق تغووتقطاع صجق ببق
قا قيابقييتجق قط طاملايقطاع صجقشتضقش لقطايقتقرفسق اج ط ص ي يرقطاعبصفولق.

قطالشمقاصعليمق طاعص يشو ق وطاعصبتش ا قطاعصعرلقطاعاصععق همقطلاختقاعبصالعطقطابينق
/قق طاايرقطافعتقيايريعققا  قليابتييعقاتضجقارل)قطاعحصي يقطافئيقاارهقطاعاصععقا 
.ققطلآختقاااعاينقطااييفجقطاايربقشاجقظط عيقطاصيثوتقيويعقق ه ي....(قق طالييقاعلقا 

قااتمطقغوتقطاايظايقطاع  عيرقق يرقاجقه يقطاعبصالعقطااعاينقطعقطاتي ريعققتكتقاصعي
ق.ق اصفترقاص اب
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قطافاا يق طاع يشتق طاعيطقفقطاحب يقطاعلنكيرقاامقطهع يقطاجقطلاشيناقا قلابلق ه ي
ققبل(قق طاعص يشو ق طاعصبتشو ق قط طاع صجقطاملايقا قطاعبصفول)قققطاعبصالايقااااير

قطام طقبيضعق طاعصعرايقطلا اجقيام يالقطلا صعيشوو قطاصبيلعوو قطاعم  و قق يم
قق8.قطاع  يظقطاالعقاصحعوققطتتيشايقطاعتطظقطاصبيلق يق طاب ي يرق طابتطاج

  التسعير استراتيجية -ب
قاابايكقتب  يقش لقطاعبصالعقطااعاينقيصحعاايق يعقطاصجقطاصصيا فقااعيرقهج

قايظييقتصافيقش قعتيناقطاباتقيويعقق ورق قليافيط لقشا يقيايظق يعق طار قطاعتغيب
قاايقتقطكرتقط صغل ق أ (قققطابايكقتاليل)قايظ قغوتقشئقش قطاص يز قط قاحل ظا

قاعيبلقاييعو قطقلقايظييقط غوتقايظييق يطاقطاصصيا فق القيحي  ق ه يق ق طا يقيقاااال
قطابايكقليتتيشيقطاعبصالعقطااعاينقشاوايق  حصلقطاصجقطاعيظييقط غوتقطاعيظييقطافيط ل

ق.ق( Cheng , Kotlers and Lee 2011) قطاعتغيب
قطاع  عيرقاجااع صايرق)قطاباعق قطاملايرق(قطاصباوتقط صتطت ا يقطعقه يقر يهقأعق رتلل

قطاع صايرقا قكروتقأعقطاجقيت عق طابببقق ضاايقيصمقلاققلقطاتمطقطاجقغوتقطاايظاي
 طارسققناز قق اتقط اعيبلقاايريققتعلمق طاعحصي و قااعبصفولي قتعلمققطاص ق طاملاير

قاييالنق هيقشيظاقايقيويعقالشيمقا قطاع  عيقالق   تاقشا يقا ققبلقطاع  عيقأيضي ق
قاصتقطاحبوتيقبالريقاجق طاعص يشو قطاعصبتشو قا قطاا ياقيبصعتقطعق ر ععقليقطلاشيظا

قتسويقية خطة وضع عند المسوقين تواجه التي التحديات ضمنقا قهرطق لاصبت.ق
قلياباتقطاصحومقط قتغووتقطاوير يقشلمقطااتمقغوتقطاايظايقااع  عير

(.Dolnicar,Lazarevski,2009)ق

                                                 
 //:team.com/forum/showthread.php?t=7649-ialwww.sochttp  الموقع على 8

 التطور التاريخى لمفهوم التسويق الاجتماعى ، بقلم عبدالرحمن الخراشى

http://www.social-team.com/forum/showthread.php?t=7649
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قيعو قاا يقاحلظقلباتقاحلظاقغوتقاصصيعققطاعصبتشو قا قطاصبتشيرقيابق يايق اج
قا قكروتقطعقكعيق57357قابص فجقطشلريرقاجقكعيقن يايقطن ي قيتلققش قطاصبتر

قطعقطا يقطلاشيناقيالنق اعي .ق طااالقليايقتقط قشو  يقط قايا يقطايقتصيعققطاصبتشير
قشولقشاجقتبتشيرقاا يكقطاعصبترق هلعقر يقليخصلعقتمصافقطاصبتشيرقاصيظن
ق طال  قاصتقاجقش لريقطاصبترقاييعوزق هيقأ  قفقأ هتيرقطيصيمقط كفيايقط زكياقولقير
ق.قطااتم ي

  التوزيع استرايجية -ج
قطاجققطاملايقط قطاع صجقيصي طقبايقيصمقطاصجق طا تلعيقلياص ف يقطاا صتقهرطقيتتتطق ه ي

ق صبصملمقطاصجقطاصيزلعقق ياقبايقيعصلقطاصيزلعقا يت اي صتطق قطاعبصالعقطااعاين
ق ط صملطمقطرمتط قيصمق صجقاااعاينقطاع ي تيقليا تلعيقطاملايقط قطاع صجقلايصي 
ققطلااتطظقا قطاعص يشو :قطاصيزلعقق يطرقطارايق ا قط طاع صجقااملايقطاعبصالعقطااعاين

قطااعع ير ققطاع  عير قهرهق اعين NPOs قااتمطقغوتقطاايظايقلياع  عيرققطاايااو  ق
ق.قااعبصفولي قاامق طاع صايرقطاملايرق تيوولقتيزلعقا ايققيصمق طاصج

  الترويج -د
قا ق عايقط قا ايحق ق طلاشلمقطلاتصي قطشوي قامصافقبو قتصيالقي علق طار 

قطشوي قامصافقيبصملمقطعقيابققااتمطقغوتقطاايظايقاا تكيرقطاصبيلقق علر
ق قطاايايقطاالقيرق كراكقط ي جقل ولقطلاشلعقيبصملمق ورق ق طلاشلمقطاصيطول

قكراكق (ققطال ا يق طاعاينضق طاعؤتعتطرقطاايايقطااعياطرقارل)ققطاميويق طلا لطث
ق.قطا مصجقطلاتصي ق  ي لقطاجقطضيايقشيمق لثقلأ قطاتشيييقط صملطم
ق قطااتط لقت علق طاصجقطاصعاولييقطلاشلمق  ي لققا قكلقطلاتصي ق  ي لق ت عل

قاجق طلاشلريرق قطامين  يقطلاشلريرق اي يرق طابو عيق طاصا فزليعقق طاتطظييق طاعالر
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 ققتعاولييقطاغوتق طلاتصي قطلاشلمق  ي لقطايقطاايايقطاعيطولرق   ي لقطاع ينطر
قطا فب يق قطاليعيغتطف يقصي صطامقطاجقليلاضيايقتبيلعيقطاعتطظقطابترياجقا ب اي

ققطاعزلجق ايه يقيب ايقتحلظقطاص قه قطاعبصالعقاااعاين
ق(Hartnett,&Ron,2011.)اصت لا ط
قرصي جقأظاتتايقطاص ق قط صملايقطلأكرتقطاصت لاجقطاعزلجقطشوي قا ققلاضقيا ق ف عيق

ق:قق((Lee;&Kotler;2011 (قHartnett,&Ron,2011)ققطابيلعيقطالنط ير
 .قطلااصصت رجققعطاعيققشعل -1

 طاايايقطاالقيرق ايظ قق قطاصت لا يقااحعايقطاصصت رجقبتللق تصع مقشعل -2

 ق طارعيف يق طاتليض يقطلا صعيع يقطاايايقطلا لطثقبتشيييقطاق يم -3

 .قظ نليقتحليرايق لصمقظ نليقلصيناق طاعاصعيرقطاع بيشيرقشعل -4

 Personal Networking & Word of Mouthقطا مصجقطلاتصي قشتوي -5

 ق
 

 والنتائج التحليل الإحصائىالجزء الثالث : 
 أولا : تحليل الجزء الأول من الإستقصاء

قي علقطاصحاولقطلإ صي جقالإ صب يريرقطام يطرقطاصيا ي:
 تيو فقطاب يرير. .1

قااياايقطاق مقطاعفعيظا. .2
  بيبقاق ي قا وينرقطامعي ج. .3

 ق بيبقطاصلنق طارتير. .4

قكت رتيخقطافيقاايالق بيب(قق4.1)
قطالطخاجقطلإتبينقولنق(4.2)
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قق(ق بيبقطاصلنقطاب ي جق4.3)
ق
 

 وصيف البياناتت -1

 مجتمع البحث: 
يص ي  قااصععقطاتحرقطااعع يرق/طاعؤ بيرقا قطاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمطق

ق9 طاص قتعين قااا يقطلأر  يقطاموتليق(285لعحيا يقطاعيهتاق قطاصجقيباغقشلظهيق)
 قحجم العينةقققققق

ق قتيزلع قشاجقط صعيناتم قاصتقق عع يق70قطلإ صعصياطر قا ييق قا  قطالنط ي قاحل /
طااليلاق الي يقرصتق طاعيهتاقطااليلاق تاكقلإنتفيرقأشلطظقطااعع يرقطاموتليقبامقاعينريق

.قا قط عياجقااصععقطاتحرق%25 ه قتعرلقاييعتبقا قلياع ييققطلاخت قا قطاعيهتاق
 هيقاييعرلقطاصجقتمقتحاواايققرط صعينقطلاشلظق عع يق/اؤ بيق هجقق59 ا ققيمقلياتظق

ق.ا ق امقطااو ي%ق84ربتيقإ صايلي
طاصبيلققا قلأر  يقإظطناقطاصبيلققأ قا قيعيمقلاعلققسق:قتعراتقا قاليتقوحدة المعاينة

قطاعيظفو ق.
ق قبو  قاي قطاع  عير قهره قتأ  س قتينلخ قهرهق2014 ق1993يصتط ح قخلاير ق قتص ير .

مق/قز طجقيص عيرق/قكفيايقييابقشامق/قنشيييق)كفيايقيص ايظييق)طاع  عيرقايقبو قخلايرق

                                                 
 75ص  2018-2016النشرة الإجتماعية للجهاز المركزي للتعبئة العامة و الإحصاء  9
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قب ياقا يز ق تيوولقخلايرق.....طاخ ق  قأ تقاعوتا ق-تاا ع يقق-ثعيف يق-( ب عق اعقق
قبو قق- خلاير قاي قطاع  عير قهره قتعيلل قاصيظن قتص ير قكعي ق طاصلقي. قطازكيه  أ  ي

قق–طشصتطكيرقق–طاصبتشيرق جق ريتق–ط صرعينقأ  بجقق–هتيرق  قفقق–ولقيرق زكيا
قط صرعينا صايرق خلاير.ق

 (2)شولققققققققققققققققققققققققققققققققققق(قق1)شول

 
ق) قطا ول ق ليضط ق اي ع ي ق اؤقصي قظط عي قبو قشعياي قطاع  عير قاج قطااعياي (ق1تصتيي 

ق(قرببقطاصيزلعقااايااو قاجقهرهقطاع  عيرقا ق ورقطا يرق طاعبصي قطاصاا عج.2 )
 القيم المفقودة -2

قشقققققق ق تمقتبو  قطلإ يلير قلاض قاج قافعيظا قب يرير قه يك قطع قطاب يرير قتحاول  ل
تص  فقطاصايالقااايقطاجق بوو قطلأ  قهيقإايقشلمقااتايقطاعبصاوبقالإ يليقأ قطريق
نطاضقالإ يلي.ق اجقلاضقطاحيلارقامقيو قطاعبصاوبقياصمقلعائقكيايقطلإ يليرقاالمق

ق ضت ق ق أهعوصي قطاصبيلق قال ن قطاصيف ي قطامبتا قاجق  يظ قطاصبيلق قخ ط قت بوق نا
 طاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمط.ق

  
  

   
   
   
   
   
   
   
   

دراسات 
عليا
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   لقطعقرببقتاكقطاق مقطاعفعيظاقتزللقاجقلاضقطاعتينطرقارلقطاصجقتصبيا قش ق  يظق
ق(ق.ق%20أهلطعقتبيلق يقاحلظاقا قخ طقإ صتطت ا يقااعؤ بي/طااعع يق)

قققققق قط  قطاعبصفولي  قطاج قطااعع ي قخلاير قتيوول قاج قطاع ل مو  قظ ن قتعيمق ش  طع
قطاصبتشيرق) قااعع قلإن ي قا ل مواي قايق%20طاع  عي قطلا صفبينقش قطتط قش ل قطيضي .)

ق(.ققققققققققققققققققققققققققققققققق%22كيرتقطاع صايرقتحعققهياشقنمطقالإرفينقشاجقطاملايرق)
 مقياس ليكارت الخماسى -3

.قالإ صفصياقو طاعبصاوبق إتايهيرقأنطاقاعاتايقطامعي جقا وينرقاق ي قيبصملمققققق
قيصمقثمقاحين قكلقاجقاصبي  ققغوتقطاعتينطرقشلظقلأعقطاعت طقطاعصي طق بيبقيصم

ق:ق همقطاعحي نقإ عياجق ااايقكاايقااعتينطرقطاعصي  يرق بيب
 قطاموتليقطااعع ير/ااتمطقطاايظايقغوتقطاع  عيرقا قطاصبيلققأهع ي:قطلأ  قطاعحين

 .عتينطرقخعبيقشاجق ل صعلقلم صايق طنتتييي

 قطاموتليقطااعع ير/ااتمطقطاايظايقغوتقطاع  عيرقا قطاصبيلققظ ن:قطاريرجقطاعحين
 .عتينطرق8قشاجق ل صعلقأهلطاايقتحعوققا 

 قطاصيا يقطاا يوتقشاجق تاصعلققطاصبيلققخ طقت بوق:قطاريارقطاعحين: 

 .عتينطرق3ق ل علق SOWT Analysisطابوئجقطاصحاول .1

 . ط لاقعتيناقل ل عقطاععلايق طاع صايرقطاملايرقريع ي .2

 .عتينطرق7ق ل علق طاع صايرقطاملايرقتباوت .3

 .عتينطرق3ق ل علقطاعبصالعقطااعاين .4

 .عتينطرق7ق ل علقطاملايرق تيوولقطاصيزلع .5

 .عتينطرق10ق ل علقطااعع ي/ااعؤ بيقطاصت لا قطاعزلج .6

ق
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 : لاقشاجقاحينقاصلقطا صي جقإ صمل 

 الهادفة للربحفي المنظمات غير  التسويق أهمية: الأول المحور .1

طلإرحتطعققطاعصي طقأهع يقطاصبيلق
قطاعع ين ق

قطا ص اي

قايطاققل لاق0.63ق4.7  /الجمعيةالمؤسسة في مهم دور للتسويق
 تهدف لا/الجمعية المؤسسة وأعمال تجاري مفهوم التسويق

قاحييلق1.26ق2.73 للربح
قغوتقايطاقق1.14ق2.23 التسويق عن شيء أعرف لا

قايطاقق0.99ق3.96 حاليا تسويقية خطةة /الجمعيالمؤسسة لدى
 خطط في محددة تسويقية أهداف/الجمعية المؤسسة لدى

قايطاقق0.955ق4.1 إستراتيجية
قايطاقق0.995ق3.54 طا ص اي

ق(2 ل  ق)
ق2)ق ل  قي وت قطريقرالقطاصبيلققلأهع يقطاميويقطلإ صعصياقط صعيناقرصي جقطاج(

قيا جقطعقLikart Scaleقجطامعي قا وينرقاق ي ق ببقايطاققشاجق صل .ق هرط
طلإتايهقطاايمقلأنطاقطااو يقهيقطاعيطاعيقشاجقأهع يقطاصبيلققاجقطاع  عيرقغوتقطاايظايق

قااتمط.
 

في المنظمات غير الهادفة للربح في تحقيق  المحور الثانى: دور التسويق .2
 أهدافها 

طلإرحتطعققطاعصي طقظ نقطاصبيلق
قطاعع ين ق

قطا ص اي

قايطاققل لاق0.68ق4.4ق/الجمعيةالمؤسسة غايات تحقيق في التسويق يساعد
قايطاققل لاق0.7ق4.39ق/الجمعيةالمؤسسة أهداف تحقيق في التسويق يساهم
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قايطاققل لاق0.88ق4.33قالتبرعات جمع في التسويقأنشطة  تساعد
قايطاققل لاق0.81ق4.4قالمتطوعين عمل زيادة في التسويق أنشطة تساعد
/الجمعية المؤسسة علاقة تعزيز في قالتسوي أنشطة تساعد

قايطاققل لاق0.96ق4.32قالحاليين بالمتبرعين
قايطاققل لاق0.68ق4.4 /الجمعيةالمؤسسة وإسم سمعة تعزيز في التسويق أنشطة تساعد
 تقدمها التي والخدمات المنتجات بيع في التسويق أنشطة تساعد

قايطاققل لاق0.79ق4.4 /الجمعيةالمؤسسة
قايطاققل لاق0.63ق4.56 وأهدافها/الجمعية المؤسسة أفكار بنشر التسويقية ةالأنشط تقوم

قايطاققل لاق0.77ق4.4 طا ص اي
ق(3 ل  ق)

ق صلقطريقرالقبل نطاصبيلققطاميويقطلإ صعصياقط صعيناقرصي جقطاج(ق3)ق ل  قي وت
.ق هرطقيا جقطعقطلإتايهقطاايمقلأنطاقطامعي جقا وينرقاق ي ق ببقل لاقايطاققشاج

شاجقظ نقطاصبيلققاجقتحعوققأهلطعقطاع  عيرقغوتقطاايظايق ااو يقهيقطاعيطاعيقل لاط
قااتمط.
   التسويق إستراتيجيات تطبيق: الثالث المحور .3

 SWOTأولا: تحليل 

طلإرحتطعققطاعصي ط SWOTتحليلالعبارة/
قطاعع ين ق

قطا ص اي

قايطاققل لاق0.9ق4.27 المؤسسة/الجمعية بتحديد نقاط القوة والضعف الخاصة بها تقوم
 والتهديدات لها المتاحة الفرص بتحديد/الجمعية المؤسسة تقوم

قايطاقق1.01ق4.15 عليها الخارجية
 المماثلة الخدمات مقدمي بتحديد/الجمعية المؤسسة تقوم

قايطاقق1.19ق3.78 الأخرى والجمعيات المؤسسات من)المنافسين( 
قايطاقق1.03ق4.07 طا ص اي

ق(4 ل  ق)
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ق4)ق   لقي وت قطريقرالقSWOTقبصحاولقطاميويقطلإ صعصياقط صعيناقرصي جقطاج(
.ق هرطقيا جقطعقطلإتايهقطاايمقلأنطاقطامعي جقا وينرقاق ي ق ببقايطاققشاجق صل

طااو يقهيقطاعيطاعيقشاجقطاق يمقلياصحاولقطابوئجقش لقإشلطظقخ يقطاصبيلققااع  عيرقغوتق
قطاايظايقااتمط.

 نتجات المقدمةثانيا: نوعية الخدمات والم

طلإرحتطعققطاعصي طقطاعتينا
قطاعع ين ق

قطا ص اي

تحديد الخدمات والمنتجات التي تقدمها المؤسسة/الجمعية من  يتم

قايطاققق0.87ق4.07قخلال خطط التطوير
قايطاقق0.87ق4.07 طا ص اي

ق(5 ل  ق)
قير طاع صاقطاملايرقب يع يقطاميويقطلإ صعصياقط صعيناقرصي جقطاج(ق5)ق ل  قي وت

قيا جقطعقطامعي جقا وينرقاق ي ق ببقايطاققشاجق صلقطريقرالقطاععلاي .ق هرط
طلإتايهقطاايمقلأنطاقطااو يقهيقطاصيطاققشاجقال عيقطاملايرق طاع صايرقطاععلايقاافئيرق

قطاعبصالاي.
 

 ثالثا: الجمهور المستهدف

طلإرحتطعققطاعصي طقطاعتينا
قطاعع ين ق

قطا ص اي

قايطاققق1.14ق3.96قالمتبرعين من المستهدفة فئاتال/الجمعية المؤسسة تحدد
قايطاقق1.09ق4.1قالمتطوعين من المستهدفة الفئات/الجمعية المؤسسة تحدد
 من المستفيدين من المستهدفة الفئات/الجمعية المؤسسة تحدد

ققل لاقايطاقق1.09ق4.29قخدماتها
 ونيقوم)من  العملاء من المستهدفة الفئات/الجمعية المؤسسة تحدد

 (المنتجات بشراء
قايطاق 1.23 3.94
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 نوعية عن المتنوعة الخدمات من المستهدفة الفئات سؤال يتم

 يفضلونها التي الخدمات
قايطاق 1.11 4.1

قايطاق 0.99 4.02 للخدمة تلقيهم بعد المستفيدين رضاء درجة قياس يتم
قايطاق 0.98 4 المستهدفة الفئات قطاعات جميع من المؤسسة لأداء تقييم إجراء يتم

قايطاقق1.09ق4.06 طا ص اي
ق(6 ل  ق)

ق6)ق ل  قي وتقققق قرالقطاعبصالايقليافئيرقطاميويقطلإ صعصياقط صعيناقرصي جقطاج(
قطاايمقطامعي جقا وينرقاق ي ق ببقايطاققشاجق صلقطري قيا جقطعقطلإتايه .ق هرط

قاي.لأنطاقطااو يقهيققلناقطاع  عيقشاجقتحليلقطافئيرق طا تط طقطاعبصال
 رابعا: تسعير الخدمات والمنتجات

الإنحراف  المتوسط العبارة
 المعيارى 

 النتيجة

 موافق ق1.41ق3.67قالقادرين لغير والمنتجات للخدمات رمزي سعر تحديد يتم
 موافق بشدة 0.97ق4.42 القادرين لغير مجانا/المنتجات الخدمات تقدم

 للإنفاق( استثماري)عائد  ربح هامش تحقق المنتجات أسعار

 الخدمات على

 موافق 0.92ق3.91

 موافق 1.1 4 النتيجة
ق(7 ل  ق)

(قطاجقرصي جقط صعيناقطلإ صعصياقطاميويقبصباوتقطاملايرق طاع صاير.ق7ي وتق ل  ق)
قطلإتايهق قطع قيا ج ق هرط قطامعي ج. قا وينر قاق ي  ق بب قايطاق قشاج ق صل قطري رال

قطاملايرق طاع صاير.طاايمقلأنطاقطااو يقهيقطاعيطاعيقشاجقيتنقتباوتق
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 التوزيع وتوصيل الخدمات خامسا:

طلإرحتطعققطاعصي ط العبارة
قطاعع ين ق

قطا ص اي

 للمستفيدين والمنتجات الخدمات بتوصيل/الجمعية المؤسسة تقوم

قايطاققل لاق0.86ق4.40قمكان أي في
قايطاق 1.11ق3.45 الخدمة لتلقي بأنفسهم يحضرون المستفيدون

ة مندوبين يصلون الى المستفيدين في كافة /الجمعيللمؤسسة

 الأماكن
قايطاققل لا 0.92ق4.32

قايطاققل لا 0.88 4.30 مندوبيها إرسال طريق عن تبرعاتها/الجمعية المؤسسة تجمع
قايطاق 0.84 4.17 المختلفة مقارها في تبرعاتها/الجمعية المؤسسة تجمع
قايطاققل لا 0.70 4.22 البنوك في حساباتها طريق عن تبرعاتها/الجمعية المؤسسة تجمع
/الجمعية  المؤسسة بين واتفاقيات تعاون بروتوكولات يوجد

 .. أخرى ومؤسسات
قايطاققل لا 0.65 4.33

 موافق بشدة 0.85 4.17 النتيجة
ق(8 ل  ق)

ق) ق ل   قطاملايرق8ي وت ق تيوول قلياصيزلع قطاميوي قطلإ صعصيا قط صعينا قرصي ج قطاج )
قرال ق ببقاق ي قا وينرقطامعي ج.ققاافئيرقطاعبصالاي طريق صلقشاجقايطاققل لا

قطاصيزلعق قق يطر قت ير قشاج قطاع  عي ققلنا قهي قطااو ي قلأنطا قطاايم قطلإتايه قطع قيا ج  هرط
ق  ععقطاصبتشير.

 سادسا: المزيج الترويجي للمنظمة/الجمعية

طلإرحتطعققطاعصي طقطاعتينا
قطاعع ين ق

قطا ص اي

 لأنشطتها للترويج اتالمطبوع/الجمعية المؤسسة تستخدم

 موافق بشدةق0.62ق4.65قوبرامجها
 موافق بشدة 0.75ق4.54 دوري بشكل المطبوعات تحديث يتم

 التواصل صفحات/  الإنترنت على موقع/الجمعية المؤسسة لدى

 الإجتماعي
 موافق بشدة 0.71ق4.59
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 موافق بشدة 0.77 4.45 دوري بشكل والصفحات المواقع تحديث يتم
 موافق بشدة 1.18 4.20 لمؤسسة/الجمعية البريد الإلكتروني للإعلان عن أنشطتهاا تستخدم
 كالإعلان التقليدية الترويج طرق/الجمعية المؤسسة تستخدم

 والمسموع المرئي
 موافق 1.37 3.96

المؤسسة/الجمعية برعاية بعض الأحداث )رياضة / طبية /  تقوم

 تعليمية( كنوع من الترويج والإعلان
 موافق 1.52 3.63

العلاقات العامة بالمؤسسة/الجمعية بدور في العملية  تقوم

 الترويجية
 موافق بشدة 1.14 4.21

 موافق بشدة 0.61 4.58 استخدام الإتصال الشخصي كوسيلة ترويجية يتم
استخدام بروتوكولات تعاون مع المؤسسات الأخرى في  يتم

 الترويج
 موافق 1.10 3.98

 موافق بشدة 0.977 4.279 النتيجة
ق(9 ل  ق)

ق)ققققق ق ل   قطاصت لا ق9ي وت قلياعزلج قطاميوي قطلإ صعصيا قط صعينا قرصي ج قطاج )
قطامعي ج.ق قا وينر قاق ي  ق بب قايطاققل لا قشاج قطريق صل قرال ااع  عي/طااعع ي
 هرطقيا جقطعقطلإتايهقطاايمقلأنطاقطااو يقهيقطاعيطاعيقل لاقشاجقق يمقطاع  عيرقلي صملطمق

قلقطاصت لجقطاععو يقاملايتايق ا صايتاي.كيايق  ي 
 تحليل الصدق والثبات -4

صدق الإتساق يعو قطاحومقشاجقال قولنقطلإ صتيريقا قخل قشلاقأريطرقا ايقققققق
)طامين ج(قلأظطاقطالنط يق ق ااصحعققا قطاصلنقطا يهت قالإ صب يعقيصمقشتضققالظاهرى 

قا قطاعحوعو ق تاك قطلإ صعصياقشاجقااعيشي قاجقال ق ضيحققط صعينا قنأيام لإبلطا
قصدق الإتساق الداخلىعتينطرقط صعيناقطلإ صعصياق ال قا ي بصي.ققكعيقيعو ق بيبق

 لعصلقليقال قطتبينقكلقعتيناقا قعتينطرقط صعيناقطلإ صعصياقاعقطاتالقطار قت صعجق
طا يقهرهقطاعتينا.ق تاكقا قخل ق بيبقاايالرقطلإنتتي قبو قكلقعتيناقا قعتينطرق

 ظقط صعيناقطلإ صعصياق طالن يقطاصا يقااتالقرفبي.قألاي
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 لصمق رعقطلأ ئايقغوتقطاعا يليقلأرايقلاقتق سقطاغتضقطار قتعتقا قأ اي.قق تايظق
 هيقياصبتققالصدق البنائىخ يطرقطلإنتتي ق صجقتصتطقطاعصفيايقكاايقاا يلي..ق طخوتطق

قاعيي سقولنقطلأظطهقطار قيق سقال قتحعققطلأهلطعقطاصجقت قطلأظطهقطايوي قأ ل تلل
ق طاواي ق لبو قال قطنتتي قكلقلالقا قألايظقطالنط يقليالن يقطاصا يقاعتينطرقطلألايظ.

  كرونباخ الفا معامل حساب(  4.1)
 طخصتين .قلإ تطاطلإ صعصياقط صعيناقأ ئايق ولنقثتيرقظن يقيق سقاق ي قهيققققق

 كت رتيخ "اايالق ارتيرقارلط اايالر أ ل ربصملم ط صعيناقطلإ صعصيا لأ ئاي طارتير

         ق.ق Split-halfطا صف ي اايالقطاصاز ي" أ قCronbach's Alpha أافيقق

ا ق ثتير ه يك يو  ام اإتط   طاصح ط  طايط ل طاصفت بو  تصتط ح ق عي ق يأخر طارتير  اايال
  تيم ثتير ه يك كيع إتط طااوس  شاج ااصفت  ابي لي تصيعق طاعايال ق عي اإع طاب يرير

 . طاصح ط طايط ل تبي سق ق عيقطاعايال تصيعق

 

 (10 ل  ق)            *ق عيقاايالقطافيقلالقطاحرع

 طاصفت ا  طقصتمت اتتفاي ق كاعي طارتير كيع طايط ل ا  طارتير اايال يق ع طقصتمت  كاعي

ق ا مفضي ق طارتير كيع قا ق طاصلنقطارتيرقظن يقزطظرقطافيقاايالقق عيقزطظرق كاعي.

معامل  عدد العبارات المحاور
 الفا 

معامل * عدد العبارات
 الفا 

 1.25- 5 1.25- 5 أهع يقطاصبيلقق ظ نهقاجقطاع  عيرقغوتقهيظايقااتمطق-1

 0.826 7 0.823 8 ظ نقطاصبيلققا قطاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمطق-2

ت بوققق-3
قخ طقق

 لقطاصبيق

 0.896 2 0.81 3قSWOTتحاولق

 0.887 7 0.887 7 طااعاينقطاعبصالع

 0.419 3 0.419 3 تباوتقطاملايرق طاع صاير

 0.709 6 0.605 7 طاصيزلعق تيوولقطاملاير

 0.835 10 0.835 10 طاعزلجقطاصت لا قااعؤ بي



  التسويقي ئهاأدا تقييمنحو  للربح ةالهادف غير المنظمات على لإتجاهات القائمين تحليلة دراسة

 

 

  2العدد  -31المجلد                المجلة العلمية للبحوث والدراسات التجارية  

168 
 

 

 

 
 

قط صعيناقثتيرقشاجقااحومقاعبيايق%60قطا بتيق تاصبتقطلإ صعصيا قط صعيناقأ ئاي
 (:1)قايظايطاعقا قكت رتيخقاايالق بيبق لعو .قطلإ صعصيا

 

قتتيي قطالن يقطاصا ي.قااعيرقتتيي يرقطاا يوت قققققققققققشلظققطاا يوت ق ورق
 (ق ق ل   قأهع يق10ا  ق هي قطلأ   قااعحين قكت رتيخ قاايال قق عي قطع قيل ظ )

قق عيق ياتيق (ق1.25-) طاصبيلققاجقطاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمطق طنتتيييقلم صاي
قتتيي ق قطاج قيت ع قتاك قاج ق طاببب ق ياب. قطلأ ئاي قبو  قطاصغييت قاصي ط قع  ور

(ق ق ورقيؤكلقطاعبصاوبق5(ق )3(ق )1طلإ يليرقلصفيقخيويقشاجقطاعتينطرقنقمق)
ق أهمية دور التسويق فى المنظمة أو الجمعية فى حين انه ليس لدية أى شاج

المستجيب قد لا يكون لديه  أنويرى الباحثون أنه على الرغم من .  خطط تسويقية
خطط تسويقية واضحة لمنظمته إلا أن ذلك لا يمنع من إعتقاده بأهمية دور 

 . التسويق في تحقيق أهداف المنظمة 

 قطاع  عيرق قتاك قاج قطاايااو  قش ل قكيع ق شج ق  يظ قشلم قتاك قا  يبصماص
 لأهع يقطاصبيلقق ضت ناق  يظقخ طقأ قأهلطعققتبيلق ي.قق

 طاعحينقطاريرجق هيقظ نقطاصبيلققاجقطاع  عيرقغوتقطاايظايقظن يقطارتيرقاجق
ق) قطا بتيقطاجق)0.823ااتمطقاتتفايقربب ي قهره ق لعو قزليظا قتمق رعق0.826( قإتط )

 (قق طاعصااعيقلأهع يقظ نقطاصبيلققاجق ععقطاصبتشير.ق3طاعتيناقنقمق)

 ج:ظن يقطارتيرقاجقطاعحينقطاريارقت بوققط صتطت ا يرقطاصبيلققكيرتقكيلآت 

o قاايالقكت رتيخقطاجق قاجقتحاولقق0.81ت وتقق عي قSWOT هجقربتيقاتتفاي
(ق طار قيصااقق3طتطقتمق رعقطاعتيناقنقمق)ق0.896 لعو قزليظاقهرهقطا بتيقطاجق
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قطاع  عيرق قا  ق)طاع يابو ( قطاععيثاي قطاملاير قاعلاج قبصحليل قطاع  عي بل ن
 طلأخت .ق

o قطا قاج قطارتير قظن ي قاق ي  قكت رتيخ قاايال قليااعاينقأشين قطاعصااق ازا
 تاصبتقربتيقاتتفايقق لاقظطشجقطاجق رعقط قعتيناقا قق0.887طاعبصالعقطاجق

 طاعتينطرقطاعبصملايقاجقطاق ي .

o ق طاع صايرق قبصباوتطاملاير قطاعصااعي قطاب يرير قاج قطارتير قظن ي قإرمفيض يل ظ
ق اال0.6(ق هجقأقلقا قطا بتيقطاععبيايق طاصجقيابقألاقتعلقش ق)0.419) ق(.

(ق نقمق1طابببقاجقتاكقيت عقطاجقتالظقإ يليرقطاعبصاوبو قشاجقطاعتيناقنقمق)
(قاايق ورقيعيمقبصحليلق اتقناز قااملايرق طاع صايرقاغوتقطاعيظنل ق طريق2)

قط صتطت ا يق ق  يظ قشلم قطاج قإاي قتاك قيت ع ق قل قطايقت. قرفس قاج قاايري يعلااي
ق قظنطيي قشلم قأ  ق/طاع صج قطاملاي قتباوت قاص ف ي قطاع  عيرق طضحي قبصاك طاايااو 

(قش لق0.488 نغمقطعقظن يقطارتيرققلقتزللقطاجق) بلن يقكيف يقلو ف يقطاصباوت.
قتعلمق قاؤ بير قاي يظ قبراك قييويع قلا قطاتي ريع قطع قطلا قطارير ي قطاعتينا  رع
خلايرق ا صايرقاايريقاغوتقطاعيظنل ق لاقتحصلقشاجقأ قشي لقايظ قأ قهياشق

 نمط.

o قطافي قاايال قق عي قطاجققت وت قطاملاير ق تيوول قطاصيزلع قثتير قالن ي كت رتيخ
(ق نغمقطعقهرهقطا بتيقاعبيايقط صي  يقطلاقطريقيعو قزليظاقظن يقطارتيرق0.605)

ق) ق)0.709طاج قنقم قطاعتينا ق رع قتم قطتط قطاعبصفولي ق2( قطع قشاج قتل  ق طاصج )
 يحضت عقلأرفبامقطاجقطاع  عي/طااعع يقاصاعجقطاملاي.ق

o قط قطارتير قظن ي ق تبي  قتاصبت قاتتفاي قااعؤ بي قطاصت لا  قلياعزلج اميوي
 (ق لاقظطشجقاحرعقأ قعتينطر.0.835)
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 ( صدق الإتساق الداخلى4.2)
قيصضع ايققققق قطاصج قااعحي ن قطالطخاج قطلإتبين قاعاتاي قطلإنتتي  قاصفياي ق بيب يصم

ق(قق مقاايالرقطلإنتتي ق طاق مقطاعا يليقاصلقطاعتينطر11طاتحر.ق ليضطقطاال  قنقمق)
قرالقطع:ق0.05طاصجقيصصيعقا ايقكلقاحين.قش لقابصي قاا يليقيبي  ق

 ه يكقشلقيقتطرقظلاايقط صي  يقبو قأهع يقطاصبيلقق إتطقايقكيعقال قطاع  عيق
ق قخ ط قاج قاحلظا قتبيلق ي ق أهلطع ق يا ي قتبيلق ي قخ ي طاع  عيق/طااعع ي

  صتطت ا ي.طلا

 كيايقطاعتينطرقطاصجق ضاتقااق ي ه يكقشلقيقتطرقظلاايقط صي  يقبو قظ نقطاصبيلقق ق. 

 طاعا يلي اايالقطلإنتتي  طاعتينا طاعحينق 

 0.281 0.145 1 أهع يقطاصبيلق

2 0.193 0.308 

3 0.163 0.244 

4 0.534** 0.000 

5 0.425** 0.002 

 0.000 **0.52 1 ظ نقطاصبيلق

2 0.469** 0.000 

3 0.35** 0.009 

4 0.682** 0.000 

5 0.54* 0.000 

6 0.496* 0.000 

7 0.734* 0.000 

8 0.71* 0.000 

ق(11 ل  ق)
(قطريقتي لقشلقيقإ صي  يققيليقتطرقظلاايقاا يليقبو ق12يصضطقا قطاال  قنقمق)قق

ت بوققط صتطت ايرقطاصبيلقق كلقا قطااعاينقطاعبصالع قتباوتقطاملايرق طاع صايرق
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اصت لاجقكعيقطعقه يكقشلقيقاا يليقاصي  يق ققطاصيزلعق تيوولقطاملايرق طاعزلجقط
ق.SOWATاعقريع يقطاملايرق شلقيقيتظييقضع فيقا بتقاا يليقاعقتحاولق

 طاعا يلي اايالقطلإنتتي  ت بوققخ يقطاصبيلق

 SWOAT 0.405** 0.001تحاولق 1

 0.000 **0.667 ريع يقطاملاير 2

 0.000 **0.981 طااعاينقطاعبصالع 3

 0.000 **0.873 تباوتقطاملاير 4

 0.000 **0.773 طاصيزلعق تيوولقطاملاير 5

 0.000 **0.708 طاعزلجقطاصت لاج 6

 (12 ل  ق)

 ( حساب الصدق البنائى4.3)

يصمق بيبقاصيايقطلإنتتي قاق ي قطاصلنقطاب ي جقالإ صعصياق ق ليضطقطاال  قنقمق
طاصجقي عاايقطاتحر.قش لق(قق مقاايالرقطلإنتتي ق طاق مقطاعا يليقااعحي نقطات  ب يق13)

قرالقطع:ق0.05ابصي قاا يليقيبي  ق
 ه يكقشلقيقتطرقظلاايقط صي  يققيليق لطقتطرقظلاايقاا يليقبو قكلقا قت بوقق

(قطتقتعصتبقا قطايط لقطاصح طق ق شلقيقط صي  يق0.981ط صتطت ايرقطاصبيلقق)
ظلاايقاا يليقق(ق ق شلقيقط صي  يقتطر0.8تطرقظلاايقاا يليققبو قظ نقطاصبيلقق)

 (ق تحعوققأهلطعقطاع  عيق.0.522بو قأهع يقطاصبيلقق)

 

اايالق طاعحينق
 طلإنتتي 

 طاعا يلي

 0.000 **0.522 طاعحينقطلأ  :قأهع يقطاصبيلق
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 0.000 **0.802 طاعحينقطاريرج:قظ نقطاصبيلق

 0.000 **0.981 طاعحينقطاريار:قخ طقطاصبيلق

 (13 ل  ق)

 قققإخصتينقاتض يقطاتحرق

طعقه يكقشلقيقاا يليقبو قظ نقطاصبيلققاجقطاع  عيرقغوتقطكلرقرصي جقطاصحاولقق قلق
ق ت بوققخ ط قطاعايالققطاايظايقااتمطقاجقتحعوققأهلطااي  قق**0.667طاصبيلقق)ق عي

هناك علاقة ذات (قاعيقيل قشاجقوحيقطافتضقطار قي صقشاجقطعقق0.000طاعا يليق
لدى المنظمات غير الهادفة للربح وبين دور  دلالة احصائية بين وجود خطة تسويقية

 التسويق فى تحقيق اهداف المنظمة بفاعلية.
 ثانيا : تحليل أسئلة الإختيارات المتعددة

 57 التساؤلات

 عدد
 التعليق المستجيبين

( من يقوم بعمل الخطة الإستراتيجية الخاصة 1
 الإجابات  66 المؤسسة/الجمعية 

  

يصضطقا قطاصحاولقأعق
ب يقطاا عجقا قطاغيا

قغوتقطاايظايطاع  عيرق
ااتمطقتاصعلقشاجقطلإظطناق

طااا يقأ قإظطنطرقاصمصصيق
ا ق ضعقطام طق

 طلإ صتطت ا ي

  
  
  

a)50.00 33 طلإظطناقطااا يقققققق% 

b)9.09 6  ع عقطلإظطنطرقققققق% 

c)33.33 22 إظطناقاصمصصيقكإظطناقطاصبيلققققققق% 

d)6.06 4 ايظفقامصصققققق% 

e)1.52 1 شضيقخين  ق)إ ص ينس(قققققق% 

f)0.00 0 أخت ق...قققققققق% 

 %100.00  ق

ت وتقرصي جقتحاولقطااو يق الإجابات  54 هل يتم تدريب العاملين في مجال التسويق  (2
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a)إاجقطعقاا مقطاع  عيرق %70.37 38 رامقققققق
ااتمطقتعيمققغوتقطاايظاي

بصلنلبقطاايااو قا قااي ق
قطاصبيلق b)29.63 16 لاققققققق% 

متوسط  عدد مرات التدريب للعاملين في مجال  (3
 الإجابات  37 التسويق

  

كعيقت وتقطا صي جقطاجقأعق
اا مقطاع  عيرقطاص قتعيمق
بصلنلبقطاايااو قا قااي ق
طاصبيلققا سقاليايقخ طق

  طضحيقااصلنلب

ق

a)8.11 3 اتاق ط لاقا قطاايمقققققق% 

b)16.22 6  قا قطاايماتتوقققققق% 

c)8.11 3 ثلثقاتطرقأ قأكرتقا قطاايمقققققق% 

d)67.57 25 غوتقاحلظق ببقطاعبصالطرقا قطلأ ضيرقق% 

 تؤكلقرصي جقتحاولقطااو يق  الإجابات  54 هل يوجد للمؤسسة/الجمعية خطة تسويقية  (4
إاجقأعقاا مقطاع  عيرق

ااتمطقاليايققغوتقطاايظاي
 خ طقتبيلق ي

a)87.04 47 رامققققققق% 

b)12.96 7 لاققققققق% 

   الإجابات  46 مدة إعداد الخطة التسويقية (5

 تصتيي قالظقإشلطظقتاكق
طام طقإلاقأرايقتعولقطاجق
أعقتبصغتنقطاتمعقطلأخوتق

ا قطاايمقطاعيا قا قإشلطظق
 طام ي

a)19.57 9 أقلقا قشاتقققققق% 

b)50.00 23 أشاتق3ا قشاتقطاجقأقلقا ققققققق% 

c)15.22 7 أشاتقطاجقأقلقا قشيمقق3ا ققققققق% 

d)15.22 7 شيمقأ قأكرتققققق% 

   الإجابات  47 مدة تنفيذ الخطة التسويقية (6

 ت وتقطا صي جقإاجقأعق
اا مقتاكقطام طققصوتاق

طاعلسقيبصغتنقت فورهيقطاايمق
 طاصيا قلإشلطظقطام يقاعط

a)74.47 35 أقلقا قشيمقققققق% 

b)21.28 10 ا قشيمقطاجقثلثق  يطرقققققق% 

c)4.26 2 أكرتقا قثلثق  يطرقققققق% 
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 ثالثا : تحليل الاسئلة المفتوحة :
 ميا بتيقال ئايقطاعفصي يق قطاص ق  اتقااو يقطاتحرق قرل ظقطرمفيضقربتيقطلإ يليق

قشاجقهرهقطلأ ئايق ورقكيرتقطلا يليرقكعيقيا ق:ق
ينص على ما هي الكفاءة الجوهرية للمؤسسة /الجمعية ) و الذي قالسؤال السابع :

ققالميزة التنافسية(؟
 طلأر  يق تقط يبصامقه قتكتقااعيشيقطاملايررل ظقأعقكروتقا قافتظطرقطااو يقكير

طاصجقيعلايرايقا قخل قطااعع يقأ قطاعؤ بيقاحلقطالنط يق ورقتعرلقهرهقطاملايرق
 ا ق  ايقر تهمقكفيااق يهتليق.ق

قارلقإلاقطر  قإلاقاؤ بيرقلاو اي قأعقريضطقأعقه يكقلاضقطاملايرقلاقتعلااي قريظ ي
قاضحيييق قتعلااي قطاص  قطاملاي قباره قت فتظ قطاص  ق  قطاحت ن قاالج قاصت قأهل اؤ بي
طاحت نق قأيضيقب كقطا ايمق قطارسقي فتظقبصعليمقطا ايمقال تقطافعوتاق طاعحصي يقشاجق

قالطنقطاايمق.ق
قطااو يق:قق ف عيقيا قشتضقاتاضقإ يلير

كيرتقأ  قكفيااق يهتليقتكترقه قطلارص ينق قتعليمقطاملايرقا قكيايقأرحياق .1
  عاينليقاصتقطااتم يق.

شعلقطلاتفيق يرق قبت تيكيلارقطاصاي عقاعق عع يرق ا  عيرقهيظايق قغوتقهيظايق .2
 ااتمطق.

تكترقاؤ بيقطخت قأعقا قأهمقش يوتقطاصفيااقاليامق)قكرتاقشلظقطاعص يشو ق ق .3
مقا قشعتقطا تيبقاليامقييقيق  عي يق طضيايقطاجقطلإيعيعقبل نقطاعؤ بيق ع اا

. 



 محمد محمد عثمان القليوبيو د.  بريهان  رشاد العمري، د.أماني محمد عبد الحليم مصطفى د.

 

 

  2العدد  - 31 المجلد                لتجارية  المجلة العلمية للبحوث والدراسات ا

175 
 

 

 

 
 

 يظاقطابوئيقطالطخا يقا قطااعع يق)ق بقطااعلق قطاصفير ق قطاصتطلطقبو قأاتطظقطلإظطناق .4
  قطاايااو  قطضيايقطا قكفيااقطاايااو (ق

 ثعيقطاعصبتشو قليااعع يق. .5

اتويقشعلققااعبصفولاص ايقتص طقلاضقطااعع يرقلاقتا  قاتياغقرعلييقكعبيشلاق ق .6
 تحصلقا ايقشلقظخلقشاتسق

ت صجقلاضقطااعع يرقا صايرقتطرق يظاقشيا يقلأ اينقت ياب ي ق هرهقطاع صايرق .7
 طرصاايقطاتطظقتمقتلنلبامق قتاا عامقا ققبلقطااعع يق.

)  ما هي المؤسسات التى تقدم نفس خدماتكم :ق طارسقي صقشاجق:السؤال الثامن
قليين و المتوقعين(؟منافسيكم الحا

ا القطلا يليقتتط  تقبو قتكتقط عياقاع  عيرقكبوتقطاحامقتطرقط مق هيليقاات ايق
 أخت قوغوتاقطاحامق قطاص قتصيط لقا قرفسقطاع  عيقأ قطاح قطارسقتي لقف يقطاع  عيق

قاحلقطالنط يق.
 : ماهي أوجه قطلاخوتقا قطلأ ئايقطاعفصي يق قطارسقرصقشاجققالسؤال التاسعأايق

 القصور في جهودكم التسويقبة الحالية؟ 
 وكان من ضمن اجابات العينة عن هذا السؤال ما يلي :

أعقأبتزقط  يقطاعصينقا قطااايظقطاصبيلق يقهيقضافقطاصعيللق قرعصقطاعيطنظق .1
 طاعيا يق هرطقطراوسقشاجقشلمق  يظقخ يقتبيلق يقأ ي يقال قلاضقطاعؤ بيرق.ق

 ر يقطاع  عيققطاب يليقش لقطشلطظهيق.قشلمقتمص صقب لقااصبيلققا ققاوزط .2

شلمقق  يظقكيطظنقاصمصصيقا قطاصبيلققال قطاع  عيقتعيمقليلار  يقطاصبيلق يق .3
 (ق قطلاظطناقطااا ي. call center طشصعيظقطاع  عيقشاجقآنطاقطاايااو قبايق)

شلمقطشصعيظقطااليلقا قطاع  عيرقشاجقطلا ياوبقطاصت لا يقطاحليريق قطاغوتقاوافيق .4
 زهيقوفحيرقطاصيطولقطلا صعيش ق قطاعيطقعقطلااصصت ر يق. أبتق
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 شلمقطلاشصعيظقشجقطاعص يشو ق قطاري قيال عقأ لقأظ طرقطاصت لجق.ق .5

أضياتققلاضقطااعع يرق قطاصجقاليايقخ طقتبيلق يقلاقياصزايعقبايقاالمقإيعيرامق .6
 بص ب عايقأ قلاشصتينطرقايا يق.

 نتائج البحث
اجقطاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمط.كعيقتبو قا ققأهع يقطاصبيلققإاجتيولقطاتحرق .1

شلمق  يظق شجقكيعقش لقطاايااو قاجقتاكقطاع  عيرقلأهع يققطلإ صي  طاصحاولق
 طاصبيلقق ضت ناق  يظقخ طقأ قأهلطعققتبيلق ي.قق

قكيعقال قطاع  عيققإ صي  يه يكقشلقيقتطرقظلاايق .2 قاي قطاصبيلقق إتط بو قأهع ي
 قطلإ صتطت ا يطام يققا  أهلطعقتبيلق يقاحلظاق/طااعع يقخ يقتبيلق يق يا يق

ق .3 قشلقي ققإ صي  يتي ل قت بوق قبو  قاا يلي قظلااي قتطر طاصبيلقققط صتطتا يرقيلي
قا ق قطاععلاي ق طاع صاير قطاملاير قتباوت قطاعبصالع  قطااعاين قتحليل قا   كل

طاععلمقا قهرهقطاع  عيرققطاصت لا طاع  عيق ققتيزلعق تيوولقطاملايرق طاعزلجق
قضع فيه يكقشلقيقاا يليقاصي  يقاعقريع يقطاملايرق شلقيقيتظييققعأكعيق

ق.SWOTا بتقاا يليقاعقتحاولق
ه يكقشلقيقاا يليقبو قظ نقطاصبيلققاجقطاع  عيرقغوتققأعرصي جقطاصحاولققأكلر .4

ق قااتمط قطاعايالققا طاايظاي ق)ق عي قطاصبيلق قخ ط ق ت بوق قأهلطااي تحعوق
 يقيل قشاجقوحيقطافتضق(قاعق0.000قطاعا يلي قق**0.667

ااتمطقتاصعلقشاجققغوتقطاايظايتيواتقطالنط يقأعقطاغياب يقطاا عجقا قطاع  عيرق .5
 طلإظطناقطااا يقأ قإظطنطرقاصمصصيقا ق ضعقطام طقطلإ صتطت ا ي.
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ااتمطقتعيمقبصلنلبققغوتقطاايظاياا مقطاع  عيرققأعت وتقرصي جقتحاولقطااو يقإاجق .6
اتطرقطاصلنلبققكيرتقغوتقاحلظاق تصيقفققشلظقأعقطاصبيلققإلاقطاايااو قا قااي 

 .ق%67.57شاجقطاعبصالطرقا قطلأاينق ورقباغتقربتيقطلا صايليق
كعيقأظاترقطا صي جقأعقه يكققأ  يققصينقا قطااايظقطاصبيلق يققأبتزهيقهيق .7

ضافقطاصعيللق قرعصقطاعيطنظقطاعيا يق هرطقطراوسقشاجقشلمق  يظقخ يقتبيلق يق
 ؤ بيرق.قأ ي يقال قلاضقطاع

 شلمقتمص صقب لقااصبيلققا ققاوزطر يقطاع  عيققطاب يليقش لقإشلطظهيق.ق .8
شلمقق  يظقكيطظنقاصمصصيقا قطاصبيلققال قطاع  عيقتعيمقليلأر  يقطاصبيلق يق .9

 (ق قطلإظطناقطااا ي. call center طشصعيظقطاع  عيقشاجقآنطاقطاايااو قبايق)
طاص قاليايقخ طقتبيلق يقلاقكعيقتيواتقطا صي جقإاجقأعقلاضقطااعع يرق ق .10

 ياصزايعقبارهقطام طقاالمقإيعيرامقبص ب عايقأ قلاشصتينطرقايا يق.
 
 البحث توصيات

 أولا: توصيات للباحثين
 قطاعبصاوبو ق قإتايهير قاعاتاي قكأظطا قطلإ صعصيا قط صعينا قلي صملطم قطاصيو ي يعو 

اع  عيرقغوتقرحيقأهع يق ظ نقطاصبيلقق ضت ناقت بوققط صتطت ا يرقطاصبيلققاجقط
 طاايظايقااتمطقكعيقيعو قتاع عيقالإ صفيظاقا ي.

 قطاصبيلققا قطاع  عيرقغوتقطاايظايقااتمط/طااعع يرقطاموتليق قطايشجقلأهع ي زليظا
  طنتتيييقلم صايق طاحرقشاجقضت ناق  يظقخ طق أهلطعقتبيلق ي.ق

 
 ثانيا: توصيات تطبيقية
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 غير الهادفةالمنظمات  عرض النتائج نسرد بعض التوصيات التي تفيد بعدق
 للربح وخاصة فريق التسويق بها :

قطاع  عيرق)قتب ج -1 قاجقطظطنا قظ نقاامق ط ي جقاجققNPOsطاصبيلققكب ي ي قاي )
ق لايع عق قش يط  ي قل تلعي قي بق ق لا قااتمط قهيظاي قط غوت قهيظاي قا  عي قط  رايح

 اتلققطظطناقأقبص وول لويعقتاكققرت ب عيقش لايقيويعقه يكقط قريرقا قطاعايقي
 . عيشاجقب ياقخ يقتبيلق يقاصصياايقااع قتاعل(ققNPOsتبيلققلولقا  عيق)

اوزاقت ياب يقاامقتعوزهمقش قكيايقطاعؤ بيرق ق طعقيعيايطقبص يلتقطاملايرققطيايظ -2
 طاصجقتعلاايقطاعؤ بيق.

قا ققتلنلب -3 قطاعبصالطر ق بب ق ا س قظ نس قل ول قطاصبيلق قااي  قا  طاايااو 
 طلأ ضير.

 طاعص يشو ق م يعقأهع يقطال نقطارسقياعتيققطاعصبتشو تبيلق يقااربقلحعلرققطاق يم -4
 كلقا امق.

ققطلا صملطم -5 قطلااصصت ر يققلأ ياوبطااول قطاعيطقع قاج ق طاعصعراي قطاحليري طاصبيلق
 وفحيرقطاصيطولقطلا صعيشجق طاعل ريرق ت ب عيرقطاايطتفقطارك يق طلاشصعيظقشاجق

 ختط يقل ولقياوققلياع  عيقق.يصمقطقصجطوحيبقطامبتطرقاجقهرطقطاعاي ق 
 :قا ق  تصصيعققااتمطقغوتقطاايظايقاع  عصكقهيليقو عط -6

 قطاصجقق  طاع ينكيرقطلااصصت رجقطلاتصي ق   ي لقطاع بيشيرق احصي ققشول
 .قطابو  يقطاصاي عقق مت تيكيلارق طاصحيافير.ققبايقتعيم

 قطاصايالقيتلعي قيشو  طاعص قطاايااو قا قطاعبصالعقطااعاينقياعيهيقطاصجق
قطشضياقشمص يق.قتأثورايق يتلعيقطاع  عيقاعينق.قااتمطقغوتقطاايظايقلياع  عي

 طاع  عيقيعرايعققطاري قطلاظطناقاااس
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لحي يقطاجقتغووتقر تت يقااصبيلققا قطريقيتكزقشاجقايربص  عقطعقرحصلققا ح  -7
ق win – win relationشا يقا قطا تعقطلاختقطاجقر تاقشلقيقطاع ياعقطاعصتيظايق

قااعحصي و ق ق لو قطاع ينكو قا قنشييي قط ص ي يرقكياي يعقتاكقا قخل قاعيباي
 قابيشلاقطلأختل  ققليلارصعياق طا اينق طاعصبتشو قااعص يشو تحعوققطارطرق طاتضيق

 طختطجقطازكياقطاعفت ضيق قطاصلقيرق.
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قن ي لقطاعي بصوتق قطالكصينطهق
(قأثتقط صتطت ا يقطا عيقشاجقطالطاقطاصبيلع قال قشتكيرق2010طال  تسق ريوت)ق -

طاصياو قطاصيلص يق قظ نقطاصي يقطابيق قكعصغوتق   طق اي بصوتق ياايقطا تنق
قطلأ  طق.

طناقطلازايرقطاحليريقشاجقطلاظطاق(ق"أثتقإ صتطت ا يرقغل(2012طا ي  ق االقشا  -
ظنط يقاولطر يقشاجقطا تكيرقطاص يع يق طال ط  يقطات تليقا قالي يقشعيعق–طاصبيلع ق

 طاصبت ق  ياايقطا تنقطلا  ط.

قق - قزك   قشزطالي  ق ش عيا قطاصبيلقق2014) عاي قا  قطاعبصملاي ق"طلا صتطت ا ير ق )
قشلظ قشا  قت ب ق ي قظنط ي قطلارصترت: قشتوي قشا  قغوتققطلا صعيش  قطاع  عير ا 

قطاايظايقااتمطقطااياايقا قاصت"
(ق"ظ نقألايظقط صتطت ا يقطاعح طقطلازننقا قطلاظطاق2010نؤ ع قنشلقشلريع) -

-طاصبيلع ق لياص بوققشاجقطا تكيقطاايايقاص يشيقطلأظ ليق قطاعبصازايرقطا ب يق
  ياايقطاعيولق.32ااالق98رو ي  قت ع يقطاتطالي ق قطاالظ

قق2014ق– ياايقطاعيهتهق.قطاعيهتاقق–كا يقطلاظطبققبمقطاالقيرقق–ن يايقظكصينطهقق
("قظ نق علرقطاصبيلققطلا صعيع يقا قظشمقطاع ينكيق2008وتح ق قات اقاحعلق) -

طاعاصعع يق"قن يايقاي بصوتق.)طاعيهتا ققبمقطاالقيرقطاايايق طلإشلعقكا يقطلإشلمق
  ياايقطاعيهتاق(
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