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 للمزيج 7P'sرضا العملاء كمؤشر لتحقيق الميزة التنافسية وفقا لنظرية 
  بالأندية الرياضية الخاصة بجمهورية مصر العربية التسويقي
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  

  
  

  :هدف البحث
ؤشر لتحقیق  للمزیج التسویقي كم7P'sمدى رضا العملاء وفقا لنظریة یھدف البحث الحالي إلى التعرف على 

قام ، طبیعة البحثمع  المنھج الوصفي بالأسلوب المسحي لتناسبھ واستخدم الباحث، المیزة التنافسیة بالأندیة الخاصة

 بتصمیم استمارة استبیان كأداة رئیسیة لجمع البیانات بعد تقنینھا من حیث الثبات والصدق والموضوعیة وشملت الباحث

 العاملین – ترویج المنتج – توزیع المنتج –تسعیر المنتج –المنتج الریاضي (ء عن رضا العملامحاور للتعرف على ) ٧(

 –أعضاء مجالس إدارات الأندیة(من ) فرد٢٧٠(من الأساسیة تكونت العینة ، ) الدلائل المادیة– العملیات والخطط –

 أعضاء – بالأندیة الریاضیة  مدیري التسویق– مدیري الأنشطة الریاضیة بالأندیة-مدیري عموم الأندیة الریاضیة 

 العینة، وتكونت وقام الباحث باختیار عینة البحث بطریقة عشوائیة من مجتمع البحث) الجمعیة العمومیة بالأندیة

أنھ لا توجد متابعھ مستمرة لاتجاھات السوق والاستفادة منھا في تقدیم  النتائج وكانت أھم، ) فرد٣٦(من الاستطلاعیة 

 ، كما أن جودة الأنشطة الریاضیة والاجتماعیة والترفیھیة بالنادي غیر مقبولة لدى الأعضاء،بالناديالأنشطة المختلفة 

 أسعار الخدمات المضافة داخل النادي غیر ،كما لا یتم استخدام الموقع الالكتروني للنادي كتطبیق على أجھزة التلیفون

 كما یسھل الوصول إلى النادي ،ریق للنادي واضحة ومحددة لافتات النادي والاتجاھات التي توضح الط،مناسبة للأعضاء

 لا توجد آلیات واضحة لترویج ، لا یوجد توثیق لكافة الأنشطة والفاعلیات داخل النادي،من مكان الإقامة أو العمل

 یوجد  كما، أسعار اشتراك الأنشطة الریاضیة غیر مناسبة لإمكانیات أعضاء النادي،الخدمات والمنتجات داخل النادي

 التصمیم الداخلي ، خدمة العملاء بالنادي مرضیة للأعضاء،اتصال بشكل مستمر بین العاملین والمدربین بالنادي

  . توجد أماكن كافیة لجلوس الأعضاء داخل النادي،والخارجي للنادي مقبول لدى الأعضاء
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 

  : البحثمقدمة
التѧѧسویق الریاضѧѧي لѧѧھ أھمیѧѧة كبѧѧرى فѧѧي الحیѧѧاة 

واء للفرد أو المجتمع ككѧل، ھѧذه الأھمیѧة الاقتصادیة، س

ناتجة عن الطبیعة الخاصة لوظائف التѧسویق الریاضѧي 

التѧѧѧى تتѧѧѧضمن كافѧѧѧة مراحѧѧѧل تѧѧѧوفیر الѧѧѧسلعة أو الخدمѧѧѧة 

الریاضیة بما فیھا مرحلة ما قبل الإنتѧاج ومرحلѧة البیѧع 

والتقدیم بعد الإنتاج، أو بعبارة أخرى فإن التسویق لیس 

إنما ھѧو یبѧدأ قبѧل أن یبѧدأ الإنتѧاج عملیة لاحقة للإنتاج و

ویѧѧستمر فѧѧي جمیѧѧع مراحѧѧل الإنتѧѧاج، وبالتѧѧالي نجѧѧد أن 

التѧѧسویق الریاضѧѧي یحѧѧدد تѧѧصمیم الѧѧسلعة وكѧѧذلك یحѧѧدد 

البرامج الإنتاجیة وبالتالي یؤثر على النشاط الاقتصادي 

  )٢٥: ٨(  في المؤسسات الریاضیة ككل

باعتباره أحد أھѧم دعѧائم  أن المزیج التسویقي كما

 بالإستراتیجیة التي ستتبعھا المنشأة في التسویق مرتبط

تخطѧѧیط الأنѧѧѧشطة التѧѧѧسویقیة المتعلقѧѧة بѧѧѧالمنتج تقدیمѧѧѧھ 

 علي بالاعتمادالسوق لا تنجح فقط في للسوق، فالسلعة 

لابѧد مѧن عنصر واحد من عناصر النشاط التسویقي، بل 

عѧѧن  المѧѧستھلك ، فرضѧѧا جھѧѧود أكثѧѧر مѧѧن عنѧѧصرتѧѧضافر

، الجѧѧودة درجѧѧة ىعلѧѧفقѧѧط لا یعتمѧѧد أو الخدمѧѧة  الѧѧسلعة

، ًولكѧѧن ارتفѧѧاع ثمنھѧѧا یجعلھѧѧا غیѧѧر محببѧѧھ للعمیѧѧل أیѧѧضا

أو الخدمѧѧѧة قلیѧѧѧل  یمكѧѧѧن أن یكѧѧون سѧѧѧعر الѧѧسلعة ًوأیѧѧضا

 لا یѧسھل توزیعھѧѧا فѧي حالѧة إذا كانѧѧت ذات ولكѧن، ًنѧسبیا

 السلعة یعتمد فبقاء، غیر جیدجودة منخفضة وترویجھا 

 نفѧسھا مѧن حیѧث  تتعلق بالسلعةعوامل عدة وجودعلي 

والخѧѧدمات المتعلقѧѧة الجѧѧودة ودرجѧѧة التنѧѧوع وتطویرھѧѧا 

 فѧѧѧي تواجѧѧدھاًوسѧѧائل تنѧѧѧشیط مبیعѧѧات فѧѧضلا عѧѧѧن  بھѧѧا،

 . الحصول علي السلعة منھѧاالعمیلالأماكن التي یفضل 

)٦٧ - ٦٥: ٩(  

التسویق عند أداء كل نشاط عملیة  أن إدارة ونجد

لبѧدائل من االكثیر  لدیھا  یجب أن یكونمن ھذه الأنشطة

یمكѧن أن  التѧسویقي للѧسلعةلأدائھا، فعند تحدیѧد المѧزیج 

 بین التنمیط والتبѧسیط أو بѧین التنѧوع والتѧشكیل، نختار

 ھل یفضل التوزیع المباشر للمستھلك أم وأثناء التوزیع

یفѧѧضل الاسѧѧتعانة بالوسѧѧطاء، وھѧѧل سѧѧیتم الإعѧѧلان عѧѧن 

أم ستكتفي المنشأة بمجھودات رجѧال المؤسسة منتجات 

  )٩٩: ١٩(    .عالبی

 أي نشاط تسویقي یѧؤدي بѧأكثر ونشیر ھنا إلى أن

، ویواجѧѧѧھ بѧѧѧأكثر مѧѧѧن بѧѧѧدیل، وعلѧѧѧي إدارة طریقѧѧѧةمѧѧѧن 

على حده  البدیل الأمثل لأداء كل نشاط تحددالتسویق أن 

البѧѧدائل التѧѧي تѧѧم اختیارھѧѧا مѧѧن مجѧѧالات تلѧѧك ثѧѧم تجمѧѧع 

التخطیط السلعي والسعر والتوزیع والترویج مكونѧة مѧا 

یѧھ المѧزیج التѧسویقي، والѧذي نѧستطیع تعریفѧھ یطلѧق عل

درجة التكامل بین البدائل المثلي لأداء كل وظیفѧة "بأنھ 

تѧѧѧسویقیة ویѧѧѧشمل كѧѧѧل مѧѧѧن الѧѧѧسلعة والѧѧѧسعر والتѧѧѧرویج 

  . "والمكان

 أحѧѧѧѧدث الѧѧѧѧنظم 7P'sویعѧѧѧѧد النمѧѧѧѧوذج التѧѧѧѧسویقي 

والأسالیب التسویقیة في مجال التسویق الریاضي حیѧث 

راسѧѧѧѧة عناصѧѧѧѧر المѧѧѧѧزیج یعتمѧѧѧѧد ھѧѧѧѧذا النمѧѧѧѧوذج علѧѧѧѧى د

 – التوزیѧع – الѧسعر –المنتج  ( 4pالتسویقي التقلیدیة 

بالإضافة إلѧى دراسѧة مجموعѧھ مѧن العناصѧر )  الترویج

  الѧدلائل المادیѧة –العاملین ( الأخرى متمثلة في دراسة 

 الأشخاص الѧذین  ھموالعاملین ،) التخطیط والعملیات –

اخѧѧل الأندیѧѧة  المقدمѧѧة دَیتفѧѧاعلون مѧѧع الخѧѧدمات والѧѧسلع

، وغیѧѧѧѧرھم مѧѧѧѧن ومѧѧѧѧنھم العѧѧѧѧاملین بالنѧѧѧѧادي، الریاضѧѧѧѧیة

ّالمكونѧѧѧات البѧѧѧشریة المѧѧѧشاركة فѧѧѧي التѧѧѧسویق، وتقѧѧѧدیم 
ِالخدمات للعملاء التي تشمل التعریف بطبیعة المنѧتج أو  ّ َ
ُالخدمѧѧѧة المقدمѧѧѧة لھѧѧѧم، كمѧѧѧا یѧѧѧساھم المظھѧѧѧر والѧѧѧسلوك  ّ ُ
ُالخاص بھؤلاء الأفراد في التأثیر على تصورات العملاء ّ 

 كمѧا ،الریاضѧیة الخاصѧة بالنѧاديحول الخدمات والѧسلع 

ّالبیئѧة التѧي تقѧدم فیھѧا الخدمѧة إلѧى الدلائل المادیةتشیر  ُ 

ُ؛ حیث تساھم في تحقیق التفاعѧل بѧین العمѧلاء الریاضیة

ُ، والمكونѧѧѧات الملموسѧѧѧة الأخѧѧѧرى التѧѧѧي تѧѧѧسھل والنѧѧѧادي ّ
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 

ّ كافѧة يتقدیم الخѧدمات والѧسلع، كمѧا یѧشمل الѧدلیل المѧاد

ُمѧور التѧي تمثѧل الخѧѧدمات، مثѧل التقѧاریر، والكتیبѧѧات، الأ

وبطاقѧѧѧѧات العمѧѧѧѧل، واللافتѧѧѧѧات، وخѧѧѧѧدمات الاتѧѧѧѧصالات، 

التخطѧѧیط  كمѧѧا أن ّوغیرھѧѧا مѧѧن الأدلѧѧة المادیѧѧة الأخѧѧرى،

  وتتمثل في7P's تعتبر من أھم دعائم نموذج والعملیات

ُالإجراءات الفعلیة التي تشمل تدفق النشاطات المساھمة  ّ ّ
والѧسلع، وتنفیѧذ الخطѧوات الریاضѧیة لخدمات في تقدیم ا

ٍالفعلیة لتسلیمھا إلى العملاء، وتزویدھم بمجموعѧة مѧن  ّ
ّالأدلة المناسبة للتحكم أو التعامل مع السلعة أو الخدمѧة ُ ّ 

ً، كما تتمیز العملیة بأنھا تقدم دلیلا للعمیل عن الریاضیة ُ ِ َّ ُّ

  .  المقدمةالخدمات أو السلع

ѧѧدى رضѧѧد مѧѧر تحدیѧѧلاء ویعتبѧѧستھلكین(ا العمѧѧالم (

 7P'sعѧѧѧن الѧѧѧشركاء بالنѧѧѧادي مѧѧѧن أھѧѧѧم دعѧѧѧائم نمѧѧѧوذج 

للمزیج التسویقي حیث لابѧد مѧن تحدیѧد مѧستوى مقѧدمي 

 ،الخѧѧدمات الریاضѧѧیة والاجتماعیѧѧة والترفیھیѧѧة بالنѧѧادي

تحدید مѧستوى مقѧدمي خѧدمات المѧأكولات والمѧشروبات 

 وتحدیѧѧد مѧѧستوى شѧѧركاء النѧѧادي فѧѧي خѧѧدمات ،بالنѧѧادي

ً وأیضا تحدید مستوى شركاء النѧادي فѧي ، للناديالولاء

 كما أن تحدید مدى رضѧا العمѧلاء عѧن ،خدمات الأعضاء

العѧرض المقѧدم داخѧل النѧادي مѧن أھѧم أساسѧیات نمѧѧوذج 

7P's وادѧد المѧي تحدیѧل فѧللمزیج التسویقي والذى یتمث 

الدعائیѧѧѧة للنѧѧѧادي علѧѧѧى صѧѧѧفحات التواصѧѧѧل الاجتمѧѧѧاعي 

ً وأیѧѧضا تحدیѧѧد الألѧѧوان ،وكѧѧذلك داخѧѧل المدینѧѧة وخارجھѧѧا

الخاصѧѧة بѧѧشعار النѧѧادي والألѧѧوان الخاصѧѧة بالأكادیمیѧѧات 

الریاضѧѧیة علѧѧѧى صѧѧفحات التواصѧѧѧل الاجتمѧѧاعي وكѧѧѧذلك 

الѧѧصور الخاصѧѧة بالأنѧѧشطة الریاضѧѧیة التѧѧي تقѧѧدم داخѧѧل 

النѧѧѧѧادي والفیѧѧѧѧدیوھات الخاصѧѧѧѧة بالفعالیѧѧѧѧات الریاضѧѧѧѧیة 

  )٢٣٤-٢٣٣: ٢٠.  (والاجتماعیة

 أن یѧѧѧات والتѧѧѧي یجѧѧѧبوتوجѧѧد مجموعѧѧѧة مѧѧѧن العمل

 للمѧزیج 7P's الریاضیة لتطبیѧق نمѧوذجتتبعھا المنشأة 

  :التسویقي

 العناصر والمكونѧات الفرعیѧة لكѧل  یقوم النادي بتحدید-

 للمѧزیج التѧسویقي حتѧى الѧسبعةعنصر من العناصѧر 

 .یمكن تحدید الجھود التسویقیة المطلوبة وتصنیفھا

كѧѧون مѧѧن تحدیѧѧد الأھمیѧѧة النѧѧسبیة لكѧѧل عنѧѧصر ولكѧѧل م -

 فѧѧѧي ضѧѧѧوء الإسѧѧѧتراتیجیة والأھѧѧѧداف 7P'sمكونѧѧѧات 

المطلوبѧѧѧѧة وفѧѧѧѧي ضѧѧѧѧوء موقѧѧѧѧف المنѧѧѧѧتج والѧѧѧѧسوق 

والمنѧѧشأة حتѧѧى یمكѧѧن معرفѧѧة مѧѧدى وحجѧѧم وطبیعѧѧة 

الجھѧѧد الѧѧذي سѧѧیبذل أو یؤدیѧѧھ كѧѧل عنѧѧصر مѧѧن ھѧѧذه 

العناصѧر ومكوناتѧھ ومѧѧن ثѧم تѧѧصمیمھ وتخطیطѧھ فѧѧي 

 .رھذا الإطا

خѧاذ القѧرارات  واتالخطط والسیاسات التسویقیةتحدید  -

التخطیطیة والتنفیذیة لكل عنصر لتحدید وتخطیط مѧا 

 .سیتم عملھ

 ودراسѧѧة مѧѧدى الѧѧسبعةالѧѧربط والتنѧѧسیق بѧѧین العناصѧѧر -

توافر الارتباط بینھا ومن ثم تكوین المزیج المطلوب 

 .أو المستھدف

التطبیѧѧѧѧѧѧق ومتابعѧѧѧѧѧѧة التطبیѧѧѧѧѧѧق واتخѧѧѧѧѧѧاذ الإجѧѧѧѧѧѧراءات -

جѧѧراءات التѧѧصحیحیة فѧѧي الوقѧѧت المناسѧѧب وتѧѧوفیر إ

  )١٩١، ١٩٠: ١٨.(وإمكانیات نجاح ھذا المزیج

وتحاول الأندیة من أجل تفعیل العوائد الاقتѧصادیة 

والمقصود بھا ) المیزة التنافسیة(لھا لتحقیق ما یعرف بـ

قدرة المؤسسة على صیاغة وتطبیق استراتیجیات التي 

تجعلھѧѧا فѧѧي مركѧѧز أفѧѧضل بالنѧѧسبة للمؤسѧѧسات الأخѧѧرى 

 وتتحقق المیѧزة التنافѧسیة مѧن ،نشاطالعاملة في نفس ال

خѧѧѧلال الاسѧѧѧتغلال الأفѧѧѧضل للإمكانیѧѧѧات والمѧѧѧوارد الفنیѧѧѧة 

 بالإضѧѧافة ،والمادیѧѧة والمالیѧѧة والتنظیمیѧѧة والمعلوماتیѧѧة

إلѧѧى القѧѧدرات والكفѧѧاءات وغیرھѧѧا مѧѧن الإمكانیѧѧات التѧѧي 

تتمتع بھا المؤسسة والتي تمكنھѧا مѧن تѧصمیم وتطبیѧق 

رتبط تحقیѧѧѧѧѧق المیѧѧѧѧѧزة  ویѧѧѧѧѧ،اسѧѧѧѧѧتراتیجیاتھا التنافѧѧѧѧѧسیة

التنافسیة بوجود عاملین أساسیین ھمѧا القیمѧة المدركѧة 

  .لدى العمیل وقدرة المنظمة على تحقیق التمیز
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وتعѧѧد المیѧѧزة التنافѧѧسیة أحѧѧد المؤشѧѧرات الإیجابیѧѧة 

التي تمكѧن النѧادي مѧن تحقیѧق مكانѧھ كبیѧرة فѧي الѧسوق 

الریاضي من خلال جذب الأعضاء والجمѧاھیر واكتѧساب 

والذى بѧدوره یѧؤدى إلѧى زیѧادة الربحیѧة وتعظѧیم ولائھم 

 حیѧѧѧث أن اھتمѧѧѧام النѧѧѧادي ،العوائѧѧѧد الاقتѧѧѧصادیة للأندیѧѧѧة

بوضѧѧع خطѧѧѧط تحقѧѧѧق میѧѧزات تنافѧѧѧسیة جدیѧѧѧده ومبتكѧѧѧره 

وتطویرھѧѧا بѧѧصوره مѧѧستمرة یجعѧѧل الأندیѧѧة الأخѧѧرى فѧѧي 

حالѧѧھ تعجѧѧز فیھѧѧا عѧѧن منافѧѧسة النѧѧادي ممѧѧا یѧѧضمن لѧѧھ 

   )٢٣: ٣  ( .  الاستمراریة والحصول على الصدارة

وتتمثѧѧѧل أھѧѧѧم مؤشѧѧѧرات المیѧѧѧزة التنافѧѧѧسیة فѧѧѧي الأندیѧѧѧة 

  :الریاضیة في الآتي 

 وضع الخطط والاستراتیجیات الخاصة بتحقیق رضѧا -

  .العملاء عن الخدمات الریاضیة المقدمة

)  البѧѧشریة–المادیѧѧة ( الاسѧѧتغلال الأفѧѧضل للإمكانѧѧات -

  .بالنادي

  . تمیز الأداء الفني والإداري بالإبداع-

 أعѧѧضاء وجمھѧѧور النѧѧادي لѧѧدیھم رضѧѧا عѧѧن خѧѧدمات -

  .النادي ومستوى الإنجاز الذى یحققھ

 تفعیѧѧѧل العوائѧѧѧد الاقتѧѧѧصادیة التѧѧѧي تعینѧѧѧھ علѧѧѧى أداء -

  .أنشطتھ المختلفة بكفاءة

  . یكون للنادي النصیب الأكبر من الجماھیر-

 امتلاك النادي لمھارة أو مورد متمیز یتیح إنتاج قیم -

  . فضل مما تقدمھ الأندیة المنافسةومنافع للعملاء أ

 تطویر المنتجات والخدمات التي یقدمھا النادي لتلبیھ -

  )١٤ :١.  (احتیاجات أعضاء النادي وجماھیره

ًووفقا لما تѧم سѧرده مѧن معلومѧات تتعلѧق بنمѧوذج 

7P's للمزیج التسویقي ودوره في تحقیق رضا العملاء 

ѧѧل الأندیѧѧة داخѧѧدمات المقدمѧѧق بالخѧѧا یتعلѧѧیة فیمѧѧة الریاض

ودوره في تحقیق المزایا التنافسیة للنادي لاحظ الباحث 

 للمѧѧزیج التѧѧسویقي 7P'sعѧѧدم اسѧѧتغلال عناصѧѧر نمѧѧوذج 

بѧѧشكل إیجѧѧابي فѧѧي تحقیѧѧق رضѧѧا العمѧѧلاء داخѧѧل الأندیѧѧة 

الخاصѧة مѧن خѧلال عѧѧدم وجѧود آلیѧات تѧسویقیة واضѧѧحة 

تѧѧѧساھم فѧѧѧي تحقیѧѧѧق رضѧѧѧا العمѧѧѧلاء بالنѧѧѧسبة للخѧѧѧدمات 

ѧѧѧیة المقدمѧѧѧدمات الریاضѧѧѧسویق الخѧѧѧط تѧѧѧا أن خطѧѧѧة، كم

ًوالمنتجات الریاضیة غیر واضحھ، أیضا قلѧھ الدراسѧات 

الخاصѧѧة بقیѧѧاس مѧѧستوى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن المنتجѧѧات 

والخѧѧدمات الریاضѧѧѧیة، كمѧѧѧا لاحѧѧظ الباحѧѧѧث أن سیاسѧѧѧات 

التѧѧسعیر المتعلقѧѧة بالخѧѧدمات والمنتجѧѧات داخѧѧل الأندیѧѧة 

الخاصѧѧѧة غیѧѧѧر واضѧѧѧحة، كمѧѧѧا لا یوجѧѧѧد تخطѧѧѧیط واضѧѧѧح 

لحمѧѧѧѧلات الإعلانیѧѧѧѧة والدعائیѧѧѧѧة للخѧѧѧѧدمات والمنتجѧѧѧѧات ل

ًالریاضѧѧیة التѧѧي تѧѧؤثر تѧѧأثیرا كبیѧѧرا علѧѧى تحقیѧѧق رضѧѧا  ً

  .العملاء وبالتالي تحقیق المیزة التنافسیة للنادي

ممѧѧѧا دعѧѧѧا الباحѧѧѧث إلѧѧѧى ضѧѧѧرورة البحѧѧѧث فѧѧѧي ھѧѧѧذا 

ًالموضوع نظرا لأھمیتھ في المجال الریاضي وخصوصا 

ѧѧا العمѧѧدى رضѧѧد مѧѧق بتحدیѧѧا یتعلѧѧوذج فیمѧѧا لنمѧѧلاء وفق

7P's زةѧѧѧѧѧسین المیѧѧѧѧѧر لتحѧѧѧѧѧسویقي كمؤشѧѧѧѧѧزیج التѧѧѧѧѧللم 

  .التنافسیة داخل الأندیة الخاصة

  :أهمية البحث
  :تكمن أھمیة البحث فى مجموعة من النقاط التالیة

ندرة الأبحѧاث العلمیѧة التѧي تحѧدثت عѧن قیѧاس رضѧا  -

 للمѧѧѧѧزیج التѧѧѧѧسویقي 7P'sالعمѧѧѧѧلاء وفقѧѧѧѧا لنمѧѧѧѧوذج 

تنافѧѧѧسیة داخѧѧѧل الأندیѧѧѧة كمؤشѧѧѧر لتحѧѧѧسین المیѧѧѧزة ال

الخاصѧѧة، حیѧѧث تناولѧѧت معظѧѧم الأبحѧѧاث الѧѧسیاسات 

والاسѧѧتراتیجیات التѧѧѧسویقیة دون التعѧѧرض لقیѧѧѧاس 

 . رضا العملاء

تساعد ھذه الدراسة في تطویر نѧشاط إدارة العلاقѧات  -

العامѧѧѧة والتѧѧѧسویق داخѧѧѧل النѧѧѧادي نتیجѧѧѧة الاھتمѧѧѧام 

 للمѧѧѧѧѧѧѧزیج 7P'sبالعناصѧѧѧѧѧѧѧر الرئیѧѧѧѧѧѧѧسیة لنمѧѧѧѧѧѧѧوذج 

 .التسویقي
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تحدیѧѧѧد العوامѧѧѧل والمؤشѧѧѧѧرات التѧѧѧي تحقѧѧѧق المیѧѧѧѧزة  -

التنافѧѧسیة للمؤسѧѧسة الریاضѧѧیة فѧѧي مجѧѧال تطѧѧѧویر 

  . للمزیج التسویقي7P'sعناصر نموذج 

 الخѧѧدمات والمنتجѧѧات داخѧѧل الأندیѧѧة الخاصѧѧة تحѧѧسین -

 رضѧاھم ب كسة وزیادمعرفھ آراء العملاء لمن خلا

  .ُ في المستقبلعلیھاِوثقتھم والحفاظ 

-ѧѧѧѧدفع المیѧѧѧѧو  تѧѧѧѧي نحѧѧѧѧادي الریاضѧѧѧѧسیة النѧѧѧѧزة التناف

الاسѧѧتمرار فѧѧي التقѧѧدم والѧѧصدارة فѧѧي ضѧѧوء تطبیѧѧق 

 . للمزیج التسویقي7P'sنموذج 

  :أهداف البحث
یھدف البحث إلى التعرف على مѧدى رضѧا عمѧلاء 

 للمѧѧزیج 7P'sالأندیѧѧة الریاضѧѧیة الخاصѧѧة وفقѧѧا لنظریѧѧة 

التѧѧسویقي كمؤشѧѧر لتحقیѧѧق المیѧѧزة التنافѧѧسیة مѧѧن خѧѧلال 

  :الآتيتحدید 

  .مدى رضا العملاء عن المنتج في الأندیة الخاصة -

  .مدى رضا العملاء عن السعر في الأندیة الخاصة -

  .مدى رضا العملاء عن التوزیع في الأندیة الخاصة -

  .مدى رضا العملاء عن الترویج في الأندیة الخاصة -

  .مدى رضا العملاء عن العاملین في الأندیة الخاصة -

لعمѧѧلاء عѧѧن الѧѧدلائل المادیѧѧة فѧѧي الأندیѧѧة مѧѧدى رضѧѧا ا -

  .الخاصة

مدى رضا العملاء عن العملیات والخطط فѧي الأندیѧة  -

 .الخاصة

  : تساؤلات البحث
مѧѧا ھѧѧو مѧѧدى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن المنѧѧتج فѧѧي الأندیѧѧة  -

  الخاصة ؟

مѧѧا ھѧѧو مѧѧدى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن الѧѧسعر فѧѧي الأندیѧѧة  -

  الخاصة ؟

یѧѧع فѧѧي الأندیѧѧة مѧا ھѧѧو مѧѧدى رضѧѧا العمѧلاء عѧѧن التوز -

  الخاصة ؟

مѧا ھѧو مѧدى رضѧا العمѧѧلاء عѧن التѧرویج فѧي الأندیѧѧة  -

  الخاصة ؟

مѧѧا ھѧѧو مѧѧدى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن العمѧѧلاء فѧѧي الأندیѧѧة  -

  الخاصة ؟

مѧѧا ھѧѧو مѧѧدى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن الѧѧدلائل المادیѧѧة فѧѧي  -

  الأندیة الخاصة ؟

ما ھو مدى رضا العملاء عѧن العملیѧات والخطѧط فѧي  -

   ؟الأندیة الخاصة

  :مصطلحات البحث
  : للمزیج التسویقي7P'sتعریف 

ھѧѧѧѧѧѧو مجموعѧѧѧѧѧѧة مѧѧѧѧѧѧن العناصѧѧѧѧѧѧر والمتغیѧѧѧѧѧѧرات "

التѧѧسویقیة المѧѧستحدثة والتѧѧي یѧѧتم الѧѧتحكم بھѧѧا بواسѧѧطة 

 تحقیѧѧق أھѧѧدافھا وتحقیѧѧق اسѧѧتمرارالمؤسѧѧسة مѧѧن أجѧѧل 

: أقѧѧѧصى رضѧѧѧا ممكѧѧѧن للمѧѧѧستھلك وھѧѧѧذه العناصѧѧѧر ھѧѧѧي

ѧѧاملین، الѧѧرویج، العѧѧع، التѧѧسعر، التوزیѧѧتج، الѧѧدلائل المن

  )٣٠: ١٢.    (المادیة، العملیات والخطط

   :میزة التنافسیةالتعریف 

قѧѧѧدرة المؤسѧѧѧسة علѧѧѧى التمییѧѧѧز والاخѧѧѧتلاف مѧѧѧع "

 بالإضافة إلى تحقیق رضا العملاء وبتحقیѧق ،المنافسین

ھѧذین البعѧدین سѧیتحقق للمؤسѧѧسة مبتغاھѧا فѧي اكتѧѧساب 

  )١٨ :٦".          (مكانھ في السوق وزیادة الربحیة

  : راسات المرتبطةالد
  :الدراسات العربیة المرتبطة: ًأولا

١- ѧѧة تقامѧѧد  الباحثѧѧا مجیѧѧإجراء )٥) (م٢٠١٦(زانѧѧب 

عناصر المѧزیج التѧسویقي  دور" دراسة بعنوان 

:  فѧѧѧѧي تحقیѧѧѧѧق المیѧѧѧѧزة التنافѧѧѧѧسیة7P'sالخѧѧѧدمي 

دراسѧѧѧѧة حالѧѧѧѧة جامعѧѧѧѧة حیѧѧѧѧاة الخاصѧѧѧѧة للعلѧѧѧѧѧوم 
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 البحѧѧѧث معرفѧѧѧѧة دور واسѧѧѧتھدف" والتكنولوجیѧѧѧا

 فѧѧѧѧي تحقیѧѧѧѧق 7P's المѧѧѧѧزیج التѧѧѧѧسویقيعناصѧѧѧѧر 

المیѧѧѧزة التنافѧѧѧسیة بѧѧѧالتطبیق علѧѧѧى جامعѧѧѧة حیѧѧѧاة 

الخاصѧѧة للعلѧѧوم والتكنولوجیѧѧا فѧѧي مدینѧѧة أربیѧѧل 

 العѧѧѧراق، ولتحقیѧѧѧق الھѧѧѧدف تѧѧѧم كردسѧѧѧتانبѧѧѧإقلیم 

عبارة ) ٤٠( تضمنت أبعاد البحث استبانةتصمیم 

) ٧٥(وزعѧѧت علѧѧى عینѧѧة عѧѧشوائیة، مكونѧѧة مѧѧن 

لذین یدرسѧون فѧي قѧسم من طلبة جامعة الحیاة وا

. إدارة الأعمال في كلیѧة العلѧوم الإداریѧة والمالیѧة

ولغایات التحلیل الإحصائي تم اسѧتخدام البرنѧامج 

وقѧد . لتفریغ وتحلیل الاستبانة SPSS الإحصائي

توصѧѧѧل البحѧѧѧث إلѧѧѧى وجѧѧѧود علاقѧѧѧة وتѧѧѧأثیر بѧѧѧین 

عناصѧѧѧѧر المѧѧѧѧزیج التѧѧѧѧسویقي وتحقیѧѧѧѧق المیѧѧѧѧѧزة 

صري عملیة تقدیم عن أن التنافسیة لجامعة حیاة،

الخدمة، والخدمة الأكثر تأثیرا في تحقیѧق المیѧزة 

  . التنافسیة

بعنѧѧوان ) ٤) (٢٠١٥(دعѧѧاء طلعѧѧت زكریѧѧا دراسѧѧة -٢

العوامѧѧѧѧل المѧѧѧѧؤثرة علѧѧѧѧى شѧѧѧѧراء المѧѧѧѧستھلكین "

لمنتجѧات الماركѧات الخاصѧة بѧالمتجر فѧى الѧѧسوق 

ھذه الدراسة التعѧرف علѧى  ، استھدفت"المصرى

اء المستھلكین لمنتجات العوامل المؤثرة على شر

، الماركات الخاصة بالمتجر فى الѧسوق المѧصرى

وقد استخدمت الباحثة المنھج الوصѧفى لملائمتѧھ 

لطبیعѧѧѧة البحѧѧѧѧث واشѧѧѧتمل مجتمѧѧѧѧع البحѧѧѧث علѧѧѧѧى 

المتѧѧѧѧѧѧاجر فѧѧѧѧѧѧى الѧѧѧѧѧѧسوق الریاضѧѧѧѧѧѧى المѧѧѧѧѧѧصرى 

واسѧѧѧتخدمت الباحثѧѧѧة اسѧѧѧتمارة اسѧѧѧتبیان لتحدیѧѧѧد 

ت العوامل المؤثرة على شراء المستھلكین لمنتجا

الماركات الخاصة بالمتجر فى الѧسوق المѧصرى، 

كانѧѧت أھѧѧم النتѧѧائج أنѧѧھ لا یوجѧѧد نمѧѧوذج  لتطѧѧویر 

دراسة بعض العوامل المرتبطة بالسلوك الشرائى 

للماركات الخاصة بالمتجر فى الѧسوق المѧصرى، 

مدیرى التسویق لا یقوموا بتطویر خطط تسویقیة 

  . ناجحة لمنتجات الماركات الخاصة بالمتجر

بعنѧѧوان ) ١١) (٢٠١٤ (محمѧѧد أحمѧѧد جبѧѧرراسѧѧة د-٣

إعلانѧѧات التѧѧسویق المباشѧѧر وعلاقتھѧѧا بѧѧسلوك "

المستھلك المصرى فѧى إطѧار الاتѧصال التѧسویقى 

ھѧѧذه الدراسѧѧة  ، اسѧѧتھدفت"التفѧѧاعلى الافتراضѧѧى

معرفѧѧة الѧѧدور الѧѧذى تمارسѧѧھ اعلانѧѧات التѧѧسویق 

الاتѧѧصال (المباشѧѧر فѧѧى تѧѧشكیل سѧѧلوك المѧѧستھلك 

سѧѧѧواء كѧѧѧان ھѧѧѧذا الѧѧѧدور ) كىالѧѧѧشرائى، الاسѧѧѧتھلا

ًایجابیا ام سلبیا كذلك توضیح مدى وجود علاقة ، ً

بѧین دراسѧѧة شѧѧركات التѧѧسویق لѧѧسلوك المѧѧستھلك 

وتѧѧصمیم وسѧѧائلھا الاعلانیѧѧة التѧѧى توجھھѧѧا لھѧѧم 

سواء من ناحیة الشكل أو المضمون وقد استخدم 

الباحѧѧѧث المѧѧѧنھج الوصѧѧѧفى والتحلیلѧѧѧى واسѧѧѧتخدم 

 تتѧѧراوح أعمѧѧارھم الباحѧث عینѧѧة مѧѧن المѧستھلكین

سѧѧنة واسѧѧتخدم الباحѧѧث اسѧѧتمارة ) ٥٥-١٥(بѧѧین 

اسѧѧتبیان لقیѧѧاس مѧѧدى تѧѧأثیر تلѧѧك الاعلانѧѧات علѧѧى 

وجѧود تѧأثیر : سلوك المستھلك، كانت أھم النتائج

للبیئات التسویقیة التفاعلیة الافتراضیة فى علاقة 

المستھلك بالقѧائم بالاتѧصال الاعلانѧى، أن غالبیѧة 

م اتجاھѧѧات سѧѧلبیة نحѧѧو عینѧѧة الدراسѧѧة كѧѧان لѧѧدیھ

اعلانات التسویق المباشر بسبب افتقاد كثیر منھا 

للمصداقیة، أیضا الاتجاه الإیجابي من قبѧل بعѧض 

المبحوثین نحو اعلانات التسویق المباشر سѧواء 

  .  كانوا من الذكور أو الإناث

 )١) (م٢٠١٤(إسѧماعیل أحمѧد حمѧد أقام الباحث  -٤

تنافѧѧѧѧسیة المیѧѧѧѧزة ال" دراسѧѧѧѧة بعنѧѧѧѧوان بѧѧѧѧإجراء

 ھدفت ، وقد"لتطویر الأندیة الریاضیة المصریة

التعѧѧرف علѧى الاسѧتراتیجیات التѧѧي الدراسѧة إلѧى 

تؤدى إلى تحقیق میزة متواصلة ومѧستمرة عѧن 

ستخدم الباحث المنھج الوصفي المنافسین، وقد ا

أھѧѧѧم   وكانѧѧѧتلمناسѧѧѧبتھ لتحقیѧѧѧق أھѧѧѧداف البحѧѧѧث

 عدم وجود استراتیجیات واضحة لتفعیل :النتائج
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المزایا التنافسیة للأندیة، عدم الاسѧتغلال الأمثѧل 

المتاحѧѧѧѧѧѧة )  البѧѧѧѧѧѧشریة –المادیѧѧѧѧѧѧة (للإمكانѧѧѧѧѧѧات 

بالأندیة، عدم استغلال منتجات النادي الاستغلال 

الأمثل، عدم تحقیѧق أربѧاح مجزیѧھ تعѧین الأندیѧة 

  .على أداء الأنشطة المختلفة بكفاءة

  )١٣) (م٢٠١٠(نھلھ محمد لطفي  الباحثة تقام -٥

ѧѧѧѧѧوان إجراءبѧѧѧѧѧة بعنѧѧѧѧѧتخدام" دراسѧѧѧѧѧزیج اسѧѧѧѧѧالم 

دراسѧѧة میدانیѧѧة   (7P's) التѧѧسویقي الخѧѧدمي

وقѧѧد " بمكتبѧѧة الطفѧѧل بجمعیѧѧة الرعایѧѧة المتكاملѧѧة

 إمكانیة استخدام ھدفت الدراسة إلى التعرف على

مكتبة الطفѧل لعناصѧر المѧزیج التѧسویقي الخѧدمي 

وھѧѧو مѧѧا قѧѧد یѧѧسھم بѧѧصورة   (7P's)  الѧѧسبعة

ѧѧادة أعѧѧي زیѧѧة فѧѧین، علمیѧѧستفیدین المحتملѧѧداد الم

وفي تحقیѧق المزیѧد مѧن الرضѧا لѧدى المѧستفیدین 

الحѧѧѧالیین، وعنѧѧѧد إجѧѧѧراء الدراسѧѧѧة المیدانیѧѧѧة تѧѧѧم 

اختیѧѧѧار جمیѧѧѧع مكتبѧѧѧات الطفѧѧѧل بجمعیѧѧѧة الرعایѧѧѧة 

المتكاملة بمحافظتي القاھرة والجیزة، وتم توجیھ 

ًفѧردا مѧن ) ٥٢(الاستبیان إلѧى عینѧة یبلѧغ عѧددھا 

تقѧѧѧدیم نѧѧѧت أھѧѧѧم التوصѧѧѧیات وكامقѧѧѧدمي الخدمѧѧѧة، 

بعѧѧض المقترحѧѧات الإجرائیѧѧة التѧѧي تѧѧسمح بإدخѧѧال 

المزیѧѧد مѧѧن التحѧѧسینات علѧѧى الخѧѧدمات والأنѧѧشطة 

المقدمة بمكتبة الطفل وذلك بغرض أن تقѧوم ھѧذه 

 .ًالمكتبة بدورھا المعرفي والتربوي معا

) م٢٠٠٧( دراسة ھانى الضمور ومحمد الѧشریدة -٦

 المѧѧѧѧزیج مѧѧѧѧدى تѧѧѧѧأثیر عناصѧѧѧѧر"بعنѧѧѧѧوان ) ١٤(

الترویجѧѧى علѧѧى قѧѧرارت المѧѧستھلك فѧѧى اسѧѧتخدام 

، ھѧѧѧدفت الدراسѧѧѧة إلѧѧѧى "خدمѧѧѧة الھѧѧѧاتف الخلѧѧѧوى

التعѧѧѧرف علѧѧѧى مѧѧѧدى أھمیѧѧѧة المѧѧѧزیج الترویجѧѧѧى 

الاعѧѧѧѧلان، الدعایѧѧѧѧة، العلاقѧѧѧѧѧات العامѧѧѧѧة، البیѧѧѧѧѧع (

فѧى التѧأثیر ) الشخصى، ووسائل تنشیط المبیعѧات

علѧѧѧѧى قѧѧѧѧرارات المѧѧѧѧستھلك فѧѧѧѧى اسѧѧѧѧتخدام خدمѧѧѧѧة 

ة وذلك مѧن حیѧث قѧرار الاشѧتراك الھواتف الخلوی

واختیѧѧار نѧѧوع الاشѧѧѧتراك ومعѧѧدل الاسѧѧتخدام، تѧѧѧم 

ً مشتركا، وقѧد أظھѧرت ٤٩٤اختیار عینة حجمھا 

نتѧѧائج الدراسѧѧة أن عنѧѧصر تنѧѧشیط المبیعѧѧات ھѧѧو 

ًالأكثر تاثیرا فى قرار المستھلك فى اختیار شركة 

الاتصال ومعѧدل الاسѧتخدام، تѧضعف أھمیѧة البیѧع 

لتجѧارى عنѧد أخѧذ كѧل واحѧد الشخѧصي والاعѧلان ا

  .منھما على حده

  :الدراسات الأجنبیة المرتبطة: ًثانیا

) ١٦) (م٢٠١٤( عѧѧѧѧام Gage S.Lقѧѧѧѧام جѧѧѧѧاج -١

ھیكل التسویق والأنشطة "بإجراء دراسة بعنوان 

والعوائد والنتائج في المنظمات الریاضیة الأھلیة 

، حیѧѧѧѧث ھѧѧѧѧدفت "بالولایѧѧѧѧات المتحѧѧѧѧدة الأمریكیѧѧѧѧة

 وظѧѧѧѧѧائف التѧѧѧѧسویق فѧѧѧѧѧي الدراسѧѧѧѧة إلѧѧѧѧѧى تنѧѧѧѧاول

المنظمѧѧѧѧات الریاضѧѧѧѧیة الأھلیѧѧѧѧة، فحѧѧѧѧص ملامѧѧѧѧح 

وخѧѧصائص التѧѧسویق وأشѧѧكال وأنѧѧشطة وعوائѧѧد 

التسویق، تحدید المظاھر الھیكلیة للتسویق التѧي 

 كانѧت ،تؤثر على الأنѧشطة فѧي تѧسویق المنتجѧات

أن كѧѧѧѧل منظمѧѧѧѧة تѧѧѧѧسوق نفѧѧѧѧسھا : أھѧѧѧѧم النتѧѧѧѧائج 

 عائѧد: ًبدرجات مختلفة وفقا لأربعة عناصر وھѧي

البیѧѧع والمواصѧѧفات الھیكلیѧѧة ومنتجѧѧات المنظمѧѧة 

ونوع الریاضة، وجود علاقة فعالة ومرتبطة بین 

الھیاكѧѧѧل والأنѧѧѧشطة والعوائѧѧѧد الخاصѧѧѧة بوظѧѧѧائف 

 ضѧرورة وجѧود تقییمѧات ،التسویق في المنظمات

متعددة في ھذا المجال لتقدیم مقترحѧات لمѧساعدة 

المنظمѧѧات الریاضѧѧیة الأھلیѧѧѧة فѧѧي القیѧѧام بعملیѧѧѧة 

  . سویق بصورة فعالة وبكفاءة عالیة ومجزیةالت

 Curran And)" كѧѧѧارن ومѧѧѧاتیور"دارسѧѧة -٢

Meuter)) وان ) ١٥) (م٢٠١٣ѧѧѧѧѧأثیر " بعنѧѧѧѧѧت

اسѧѧѧتخدام التكنولوجیѧѧѧا علѧѧѧى القѧѧѧرارات الѧѧѧشرائیة 

إلى معرفھ ھدفت ھذه الدارسة حیث "للمستھلكین

مѧѧدى تبنѧѧى ثلاثѧѧة أنѧѧواع مѧѧن تكنولوجیѧѧا الخدمѧѧة 
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المѧѧѧصرفیة مѧѧѧن حیѧѧѧѧث الذاتیѧѧѧة فѧѧѧي المؤسѧѧѧѧسات 

 المخѧѧاطر المدركѧѧة ، المنفعѧѧة،سѧѧھولھ الاسѧѧتخدام

 قѧѧد ،والحاجѧѧة إلѧѧى التفاعѧѧل والاتѧѧصال الشخѧѧصي

 ،أظھѧѧѧرت نتѧѧѧائج الدراسѧѧѧة أن سѧѧѧھولھ الاسѧѧѧتخدام

ً المخاطر المدركة تلعب دورا أساسیا في ،المنفعة ً

 أن تѧأثیر ھѧذه ،التأثیر على اتجاھات المѧستھلكین

ѧѧن خدمѧѧا مѧѧان مختلفѧѧل كѧѧري وأن ًالعوامѧѧى آخѧѧة إل

ًھنѧѧاك اختلافѧѧا فѧѧѧي مѧѧستوى التقبѧѧѧل والتبنѧѧي مѧѧѧن 

  .خدمة إلى آخري

) م٢٠١١ ( "Jone Fahyجѧون فѧاھي "دراسѧة -٣

المیѧѧѧѧزة التنافѧѧѧѧسیة مѧѧѧѧن خѧѧѧѧلال "بعنѧѧѧѧوان ) ١٧(

، وھѧѧѧѧدفت ھѧѧѧѧذه الدراسѧѧѧѧة "الرعایѧѧѧѧة الریاضѧѧѧѧیة

التعرف على المیزة الثقافیة للرعایѧة فѧي المجѧال 

ئج التأكیѧѧد علѧѧى الریاضѧѧي، وكانѧѧت مѧѧن أھѧѧم النتѧѧا

استخدام قیاس ستوتلر لقیاس الفاعلیѧة للحمѧلات 

الإعلانیة والترویجیة لأنھ یجب أن تكون الأھداف 

التѧѧѧسویقیة أو خطѧѧѧة المبѧѧѧاراة الخاصѧѧѧة بالѧѧѧشركة 

مكتوبة بشكل واضح ویمكѧن تحقیقھѧا وأن تكѧون 

قابلة للقیѧاس، إمكانیѧة قیѧاس صѧورة الѧشركة أي 

ت لѧدي قطѧاع صورة المنتج عن طریѧق الانطباعѧا

من الجماھیر كما تعرض للدراسѧات التѧي أجریѧت 

م لدراسة مدي نجاح عملیة ٢٠٠٨عقب اولمبیاد 

الإعلان خلال الاولمبیاد واشتملت على العدید من 

الطرق من بینھا الاستبیان وكانت من نتائجھا أن 

 یكѧѧون لѧѧھ تѧѧأثیر ایجѧѧابي دالإعѧѧلان أثنѧѧاء الاولمبیѧѧا

ѧѧѧتج والѧѧѧات المنѧѧѧى مبیعѧѧѧل علѧѧѧاه ھائѧѧѧسلوكیات تج

  .المنتج وصورة الشركة الراعیة

  : البحثإجراءات
  : منھج البحث-١

ًاسѧѧѧѧѧتخدم الباحѧѧѧѧѧث المѧѧѧѧѧنھج الوصѧѧѧѧѧفى مختѧѧѧѧѧѧصا 

الدراسѧѧات المѧѧسحیة وذلѧѧك لقدرتѧѧھ علѧѧى التعѧѧرف علѧѧى 

الآراء والمعتقѧѧѧدات والاتجاھѧѧѧات المختلفѧѧѧة عنѧѧѧد الأفѧѧѧراد 

  .بخصوص المشكلة موضوع البحث

   Community of Research مجتمع البحث  -٢

یتمثل مجتمع البحث في الأندیة الریاضیة الخاصة 

أعضاء مجالس إدارات : (بجمھوریة مصر العربیة وھم 

 مѧѧѧѧدیري - مѧѧѧѧدیري عمѧѧѧѧوم الأندیѧѧѧѧة الخاصѧѧѧѧة –الأندیѧѧѧѧة

 مدیري وأخصائي –الأنشطة الریاضیة بالأندیة الخاصة 

 أعѧضاء الجمعیѧة العمومیѧة –التسویق بالأندیة الخاصة 

  ). اصةبالأندیة الخ

  Sample of Research عینھ البحث -٣

قام الباحث باختیار عینة البحث بطریقة عѧشوائیة 

بѧѧسیطة مѧѧن مجتمѧѧع البحѧѧث، وقѧѧد بلѧѧغ عѧѧدد أفѧѧراد عینѧѧھ 

فѧѧѧرد، بلѧѧѧغ عѧѧѧدد أفѧѧѧراد عینѧѧѧھ ) ٢٧٠(البحѧѧѧث الأساسѧѧѧیة 

فѧرد مѧن خѧارج عینѧھ البحѧث ) ٣٦(البحث الاسѧتطلاعیة 

  .الأساسیة

  )١(جدول 
  ثتوصيف عينة البح

  
  

    
 %٧.٤٠ ٢٠ %٣٠.٥٥ ١١ أعضاء مجلس إدارة الأندیة الخاصة ١
 %٣.٧٠ ١٠ %١٩.٤٤ ٧ مدیري عموم الأندیة الخاصة ٢
 %٣.٧٠ ١٠ %١٦.٦٦ ٦ مدیرى الأنشطة الریاضیة بالأندیة الخاصة ٣
 %١١.١١ ٣٠ %١٣.٨٨ ٦ مدیرى وأخصائي تسویق الأندیة الخاصة ٤
 %٧٤.٠٧ ٢٠٠ %١٣.٨٨ ٦ أعضاء الأندیة الخاصة  ٥

 %١٠٠ ٢٧٠ %١٠٠ ٣٦ الإجمالي
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   )٢(جدول 
   إليها أفراد عينة البحثالمنتمي  الخاصة الرياضيةالأندية

    

  نادى الجیزة الجدید الریاضي   ٦  نادى وادى دجلة فرع الشیراتون  ١
  نادى وادى دجلة فرع المعادي  ٧  نادى بروسیا ایجبت بالعاشر  ٢
  نادى بیجاسوس دریم لاند   ٨  نادى مصریة بلازا بالزقازیق  ٣
  نادى جولدن سمارات ھابتس   ٩  نادى ریو الریاضى بالبحیرة  ٤
  نادى دایمون الریاضي  ١٠  نادى سبورتنج سیتى الریاضي   ٥

    :أدوات جمع البیانات -٤

  :استخدم الباحث أدوات جمع البیانات التالیة

   :المقابلة الشخصیة

قام الباحѧث بѧإجراء مقѧابلات شخѧصیة مѧع أسѧاتذة 

كلیات التربیة الریاضیة المتخصصین في مجال التسویق 

الریاضѧي كمѧا قѧѧام الباحѧث بѧѧإجراء المقѧابلات الشخѧѧصیة 

ضѧѧة، وكѧѧذلك مѧѧع عѧѧدد مѧѧن قѧѧادة المجلѧѧس القѧѧومي للریا

الѧѧسادة المѧѧسئولین عѧѧن نѧѧشاط التѧѧسویق الریاضѧѧي فѧѧي 

  .الأندیة الریاضیة

  :الاستبیان

قѧѧام الباحѧѧث بѧѧالإجراءات التالیѧѧة لإعѧѧداد اسѧѧتمارة 

  : الاستبیان

الاطلاع على المراجع والدراسات والبحوث المرتبطѧة * 

  . محاور رئیسیة) ٧(بموضوع البحث، وتم تحدید 

مѧѧѧѧن ) ١٠(لѧѧѧѧى عѧѧѧѧدد عѧѧѧѧرض المحѧѧѧѧاور المقترحѧѧѧѧة ع* 

الخبѧѧراء المتخصѧѧصین فѧѧى مجѧѧال الإدارة الریاضѧѧیة 

لتحدید المحاور وأھمیتھا النسبیة، حصلت المحѧاور 

 .من الخبراء% ١٠٠على موافقة 

قام الباحث بوضع عدد من الأسئلة تحت كل محور في * 

ضوء الأھمیة النسبیة للمحور وبلغ إجمالي عبارات 

موزعѧة علѧى ) ٤٩(الاستبیان في صѧورتھ المبدئیѧة 

 : محاور الاستبیان كما یلى 

مѧѧدى رضѧѧا العمѧلاء عѧѧن المنѧѧتج فѧѧي :  المحѧور الأول -

 .عبارات) ٧(الأندیة الخاصة ویتكون من 

مѧدى رضѧا العمѧلاء عѧن الѧسعر فѧي :  المحور الثѧاني -

  .عبارات) ٥(الأندیة الخاصة ویتكون من 

مدى رضا العملاء عن التوزیѧع فѧي :  المحور الثالث -

  .عبارات) ٥(ندیة الخاصة ویتكون من الأ

مدى رضا العملاء عن الترویج فѧي :  المحور الرابع -

  .عبارات) ١٠(الأندیة الخاصة ویتكون من 

مѧدى رضѧا العمѧلاء عѧن العѧاملین :  المحور الخامس -

  .عبارات) ٩(في الأندیة الخاصة ویتكون من 

مدى رضѧا العمѧلاء عѧن العملیѧات :  المحور السادس -

) ٥(خطѧѧѧط فѧѧѧي الأندیѧѧѧة الخاصѧѧѧة ویتكѧѧѧون مѧѧѧن وال

  .عبارات

مѧѧѧدى رضѧѧѧا العمѧѧѧلاء عѧѧѧن الѧѧѧدلائل :  المحѧѧѧور الѧѧѧسابع-

) ٨(المادیѧѧѧѧة فѧѧѧѧي الأندیѧѧѧѧة الخاصѧѧѧѧة ویتكѧѧѧѧون مѧѧѧѧن 

  .عبارات

تم عرض العبارات الخاصة لكل محور على الخبراء * 

 للتحقق من الصدق المنطقي للعبارات المقترحة

یѧѧѧد المیѧѧѧزان ثѧѧѧم اسѧѧѧتطلاع رأى الخبѧѧѧراء حѧѧѧول تحد* 

 . المناسب للإجابة على الاستمارة

تطبیق الاستمارات فѧى صѧورتھا الأولیѧة علѧى عینѧة * 

ممثلѧѧة للمجتمѧѧع الأصѧѧѧلي وخѧѧارج عینѧѧة الدراسѧѧѧة، 

وذلك للتعرف على مدى وضوح الاستمارة بالنѧسبة 

 –الصدق (لأفراد العینة، وتحدید المعاملات العلمیة 
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 ).الثبات

تھا النھائیة على العینة تطبیق الاستمارات فى صور* 

 .قید الدراسة

  :تحدید محاور الاستبیان

قѧѧام الباحѧѧث بتحدیѧѧد سѧѧبع محѧѧاور لاسѧѧتبیان مѧѧدى 

رضѧѧا العمѧѧلاء كمؤشѧѧر لتحقیѧѧق المیѧѧزة التنافѧѧسیة وفقѧѧا 

 بالأندیة الخاصة، وقد توصل إلیھا الباحث 7P'sلنظریة 

بعѧѧѧѧد إجѧѧѧѧراء المѧѧѧѧسح المرجعѧѧѧѧي للعدیѧѧѧѧد مѧѧѧѧن المراجѧѧѧѧع 

 .لصلة بموضوع البحث والدراسات ذات ا

ثѧѧم قѧѧام الباحѧѧث بعѧѧرض تلѧѧك المحѧѧاور علѧѧى عѧѧدد 

مѧѧѧѧѧѧن الخبѧѧѧѧѧѧراء فѧѧѧѧѧѧى مجѧѧѧѧѧѧال الادارة الریاضѧѧѧѧѧѧیة ) ١٠(

والاختبارات والمقاییس مع مراعاة ألا تقѧل خبѧرتھم فѧى 

عشرة أعوام من حѧصولھم علѧى ) ١٠(المجال عن عدد 

  : درجة الدكتوراة وذلك بغرض

 الѧѧذى التعѧѧرف علѧѧى مѧѧدى مناسѧѧبة المحѧѧاور للھѧѧدف 

  . وضعت من أجلھ

 . الموافقة على وجود المحور أو عدم وجوده 

  . الموافقة على صیاغة المحور أو تعدیل صیاغتھ 

   )٣(جدول 
   7P'sرضا العملاء كمؤشر لتحقيق الميزة التنافسية وفقا لنظرية آراء الخبراء حول محاور استبيان 

  للمزيج التسويقي
  

 


 


 

 

 %١٠  %٩٠ - %١٠٠ مدى رضا العملاء عن المنتج في الأندیة الخاصة  ١
 %٢٠  %٨٠ - %١٠٠  مدى رضا العملاء عن السعر في الأندیة الخاصة  ٢
  - %١٠٠ - %١٠٠  لتوزیع في الأندیة الخاصة مدى رضا العملاء عن ا ٣
 %١٠  %٩٠ - %١٠٠  مدى رضا العملاء عن الترویج في الأندیة الخاصة   ٤
 %٢٠  %٨٠ - %١٠٠  مدى رضا العملاء عن العاملین في الأندیة الخاصة   ٥
  - %١٠٠ - %١٠٠  مدى رضا العملاء عن العملیات والخطط في الأندیة الخاصة  ٦
 %١٠  %٩٠ - %١٠٠  لاء عن الدلائل المادیة في الأندیة الخاصةمدى رضا العم  ٧

آراء الخبراء حول محѧاور ) ٣(یوضح جدول رقم 

استبیان رضا العملاء كمؤشر لتحقیѧق المیѧزة التنافѧسیة 

 للمѧѧزیج التѧѧسویقي، حیѧѧث ارتѧѧضى 7P'sوفقѧѧا لنظریѧѧة 

فѧأكثر %) ٧٠(الباحث بقبول المحور الذى یحقق نسبة 

ً الѧѧسادة الخبѧѧراء، وبنѧاءا علѧѧى ذلѧѧك مѧن مجمѧѧوع موافقѧة

فإنھ تم قبول جمیع المحاور قید اسѧتمارة اسѧتطلاع رأى 

الخبѧѧراء حѧѧول محѧѧاور رضѧѧѧا العمѧѧلاء كمؤشѧѧر لتحقیѧѧѧق 

 للمѧزیج التѧسویقي، 7P'sالمیزة التنافسیة وفقا لنظریة 

إلѧѧѧѧى % ٨٠(والتѧѧѧѧي حققѧѧѧѧت نѧѧѧѧسبة تتѧѧѧѧراوح مѧѧѧѧا بѧѧѧѧین 

١٠٠.(%  

  :تحدید عبارات كل محور

بتحدید مجموعة من العبارات الخاصة قام الباحث 

ًبكѧل محѧѧور وفقѧا لآراء الخبѧѧراء، وقѧѧد راعѧى الباحѧѧث مѧѧا 

  : یلى عند تحدید العبارات

  . تناسب العبارات*

 . وضوح العبارات*

 . تفادى تركیب العبارات أى لا تحتمل أكثر من معنى*

 . تناسب العبارات مع الھدف الذى وضعت من أجلھ*

 التѧѧى تعبѧѧر عѧѧن المحѧѧاور وقѧѧد بلѧѧغ عѧѧدد العبѧѧارات

  : عبارة وزعت وفقا لما یلى) ٤٩(

مѧѧدى رضѧѧا العمѧلاء عѧѧن المنѧѧتج فѧѧي :  المحѧور الأول -
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 .عبارات) ٧(الأندیة الخاصة ویتكون من 

مѧدى رضѧا العمѧلاء عѧن الѧسعر فѧي :  المحور الثѧاني -

  .عبارات) ٥(الأندیة الخاصة ویتكون من 

التوزیѧع فѧي مدى رضا العملاء عن :  المحور الثالث -

  .عبارات) ٥(الأندیة الخاصة ویتكون من 

مدى رضا العملاء عن الترویج فѧي :  المحور الرابع -

  .عبارات) ١٠(الأندیة الخاصة ویتكون من 

مѧدى رضѧا العمѧلاء عѧن العѧاملین :  المحور الخامس -

  .عبارات) ٩(في الأندیة الخاصة ویتكون من 

العملیѧات مѧدى رضѧا العمѧلاء عѧن : المحور الѧسادس -

) ٥(والخطѧѧѧط فѧѧѧي الأندیѧѧѧة الخاصѧѧѧة ویتكѧѧѧون مѧѧѧن 

  .عبارات

مѧѧѧدى رضѧѧѧا العمѧѧѧلاء عѧѧѧن الѧѧѧدلائل :  المحѧѧѧور الѧѧѧسابع-

) ٨(المادیѧѧѧѧة فѧѧѧѧي الأندیѧѧѧѧة الخاصѧѧѧѧة ویتكѧѧѧѧون مѧѧѧѧن 

  .عبارات

  : صورتھ المبدئیةفيعرض الاستبیان 

قام الباحث بعرض الاستبیان فى صورتھ المبدئیѧة 

ارات علѧѧѧى الخبѧѧѧراء ًمتѧѧѧضمنا المحѧѧѧاور والعبѧѧѧ) الأولیѧѧѧة(

بغرض التأكد مѧن مѧدى مناسѧبة العبѧارات للمحѧور الѧذى 

یمثلھ، ومدى كفایة العبارات للتعبیر عن المحور ومѧدى 

صѧѧѧѧلاحیتھا للѧѧѧѧصیاغة وكѧѧѧѧذلك تحدیѧѧѧѧد میѧѧѧѧزان التقѧѧѧѧدیر 

  .المناسب لتصحیح العبارات

   )٤(جدول 
   التنافسية وفقا رضا العملاء كمؤشر لتحقيق الميزةآراء الخبراء حـول عبارات محـاور 

  )١٠= ن(  للمزيج التسويقي7P'sلنموذج 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

  مدى رضا العملاء عن السعر في النادي: المحور الثاني   مدى رضا العملاء عن المنتج في النادي: المحور الأول 
٢٠  %٨٠  %٢٠  %٨٠ ٨  _  %١٠٠  _  %١٠٠ ١%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٩  %١٠  %٩٠  %٢٠  %٨٠ ٢%  
٣٠  %٧٠  %٣٠  %٧٠ ١٠  %٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٣%  
٣٠  %٧٠  %٢٠  %٨٠ ١١  %٣٠  %٧٠  %٢٠  %٨٠ ٤%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ١٢  %٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٥%  
١٠  %٩٠  %١٠  %٩٠ ٦%            
٢٠  %٨٠  %٣٠  %٧٠ ٧%           

  مدى رضا العملاء عن الترویج في النادي: المحور الرابع  مدى رضا العملاء عن المكان في النادي: المحور الثالث
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ١٨  -  %١٠٠  -  %١٠٠  ١٣%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ١٩  %٢٠  %٨٠  %٢٠  %٨٠  ١٤%  
٢٠  %٨٠  %٢٠  %٨٠  ٢٠  %٣٠  %٧٠  %٣٠  %٧٠  ١٥%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ٢١  %٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ١٦%  
٣٠  %٧٠  %٣٠  %٧٠  ٢٢  %٣٠  %٧٠  %٣٠  %٧٠  ١٧%  

٢٠  %٨٠  %٣٠  %٧٠  ٢٣%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ٢٤%  
١٠٠  -  %١٠٠  ٢٥%  -  
٢٠  %٨٠  %٢٠  %٨٠  ٢٦%  

  

٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ٢٧%  
  مدى رضا العملاء عن العملیات والخطط في النادي: المحور السادس  مدى رضا العملاء عن العاملین في النادي: المحور الخامس

١٠٠  -  %١٠٠  ٣٧  %٢٠  %٨٠  %٢٠  %٨٠ ٢٨%  -  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ٣٨  %١٠  %٩٠  %١٠  %٩٠ ٢٩%  
١٠  %٩٠  %٢٠  %٨٠  ٣٩  %٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٣٠%  
٢٠  %٨٠  %٣٠  %٧٠  ٤٠  %١٠  %٩٠  %٢٠  %٨٠ ٣١%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ٤١  %٢٠  %٨٠  %٢٠  %٨٠ ٣٢%  
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 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٣٣%  
٢٠  %٨٠  %٣٠  %٧٠ ٣٤%  
١٠٠  -  %١٠٠ ٣٥%  -  
٢٠  %٨٠  %٢٠  %٨٠ ٣٦%  

  

  مدى رضا العملاء عن الدلائل المادیة في النادي: المحور السابع
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٤٢%  
١٠  %٩٠  %٢٠  %٨٠ ٤٣%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٤٤%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٤٥%  
٢٠  %٨٠  %٣٠  %٧٠ ٤٦%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠ ٤٧%  
٢٠  %٨٠  %٣٠  %٧٠ ٤٨%  
٢٠  %٨٠  %١٠  %٩٠  ٤٩%  

  

راء الخبراء حول عبارات آ) ٤(یوضح جدول رقم 

رضѧا العمѧلاء كمؤشѧر لتحقیѧق المیѧزة التنافѧسیة محاور 

، حیѧѧѧث حققѧѧѧت للمѧѧѧزیج التѧѧѧسویقي 7P'sوفقѧѧѧا لنمѧѧѧوذج 

 إلѧѧى  %٧٠( مѧѧا بѧѧین افقѧѧة تراوحѧѧتموالعبѧѧارات نѧѧسبة 

 التѧѧي، وقѧѧد ارتѧѧضى الباحѧѧث بقبѧѧول العبѧѧارات %)١٠٠

 من مجموع موافقة الѧسادة فأكثر)  %٧٠(تحقق نسبة 

  .الخبراء

   )٥(جدول 
  الاستبيان وتوزيع أرقام العبارات وعددهامحـاور 

    

 ٧ ٧-١ ء عن المنتج في الأندیة الخاصة مدى رضا العملا ١
 ٥ ١٢-٨  مدى رضا العملاء عن السعر في الأندیة الخاصة  ٢
  ٥ ١٧-١٣  مدى رضا العملاء عن التوزیع في الأندیة الخاصة  ٣
  ١٠ ٢٧-١٨  مدى رضا العملاء عن الترویج في الأندیة الخاصة  ٤
  ٩  ٣٦-٢٨  مدى رضا العملاء عن العاملین في الأندیة الخاصة   ٥
  ٥  ٤١-٣٧  .مدى رضا العملاء عن العملیات والخطط في الأندیة الخاصة  ٦
  ٨  ٤٩-٤٢  .مدى رضا العملاء عن الدلائل المادیة في الأندیة الخاصة  ٧

 ٤٩  الإجمــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالــي

محѧѧѧـاور رضѧѧѧا العمѧѧѧلاء ) ٥(یوضѧѧѧح جѧѧѧدول رقѧѧѧم 

 7P'sة التنافѧѧسیة وفقѧѧا لنمѧѧوذج كمؤشѧѧر لتحقیѧѧق المیѧѧز

للمѧѧزیج التѧѧѧسویقي وعѧѧѧدد العبѧѧѧارات التѧѧѧي تنتمѧѧѧى إلیھѧѧѧا 

وتوزیعھا، حیث بلغ عدد عبارات محـاور الاستبیان عدد 

  . عبارة٤٩

  :الدراسة الاستطلاعية
قѧام الباحѧѧث بѧѧإجراء دراسѧة اسѧѧتطلاعیة لاسѧѧتمارة 

 فردا من مجتمع البحث ٣٦الاستبیان على عینة قوامھا 

ینѧة البحѧث الأساسѧیة وقѧد توصѧل الباحѧث إلѧى وخارج ع

  :النتائج التالیة

اسѧѧѧتمارة اسѧѧѧتبیان البحѧѧѧث كانѧѧѧت عباراتھѧѧѧا واضѧѧѧحة *

 .ومقروءة ومفھومة

 ٢٥الوقѧѧت الѧѧلازم لاسѧѧتیفاء الاسѧѧتمارة یѧѧستغرق مѧѧن *

  . دقیقة٣٠إلى 

  :المعاملات العلمیة

   :الصدق-١

   :صدق المحتوى
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 

 تѧѧم التحقѧѧق مѧѧن صѧѧدق المحتѧѧوى مѧѧن خѧѧلال صѧѧدق

المحكمѧѧѧѧین وذلѧѧѧѧك بعѧѧѧѧرض اسѧѧѧѧتمارة الاسѧѧѧѧتبیان علѧѧѧѧى 

خبѧѧѧراء مѧѧѧن الأسѧѧѧاتذة الاكѧѧѧادیمین فѧѧѧى مجѧѧѧال ) ١٠(عѧѧدد

الإدارة الریاضѧѧѧѧیة وذلѧѧѧѧك لإبѧѧѧѧداء الѧѧѧѧرأى حѧѧѧѧول وجѧѧѧѧود 

  . المحاور والعبارات 

    :صدق الاتساق الداخلي

بعد التحقق من صدق محتوى اسѧتمارة الاسѧتبیان 

حѧѧساب قѧѧام الباحѧѧث ب) الخبѧѧراء(عѧѧن طریѧѧق المحكمѧѧین 

ًفردا ) ٣٦(صدق الاتساق الداخلى على عینھ بلغ عددھا 

مѧѧن مجتمѧѧع البحѧѧث ومѧѧن خѧѧارج عینѧѧة البحѧѧث الأساسѧѧیة 

وذلك لإیجاد العلاقة بین درجة كل عبارة والدرجة الكلیة 

للمحور الذى تنتمى إلیھ العبارة، كذلك إیجاد العلاقة بین 

 درجة كل محور والدرجة الكلیة للاستبیان وذلك كما ھو

  ).٧(والجدول رقم ) ٦(موضح بالجدول رقم 

   )٦(جدول رقم 
  معامل الارتباط بين درجة كل عبارة والدرجة الكلية للمحور

      

  المحور الثالث  المحور الثاني  المحور الأول
٠.٦٢٥  ١٣  *٠.٨٦٠  ٨  *٠.٧٢٦  ١*  
٠.٩٣١  ١٤  *٠.٦٥٠  ٩  *٠.٨٥٤  ٢*  
٠.٨٣٣  ١٥  *٠.٩٤٠  ١٠  *٠.٧١٥  ٣*  
٠.٨٦٥  ١٦  *٠.٨٣٢  ١١  *٠.٨٧٦  ٤*  
٠.٦٣٢  ١٧  *٠.٨٤٠  ١٢  *٠.٦٢١  ٥*  
٠.٧٢٣  ٦*  
٠.٨١٥  ٧*  

  

  المحور السادس  المحور الخامس  المحور الرابع
٠.٨١٢  ٣٧  *٠.٧٤٥  ٢٨  *٠.٨٢٦  ١٨*  
٠.٧٣١  ٣٨  *٠.٩٦٢  ٢٩  *٠.٨٧٥  ١٩*  
٠.٩٢١  ٣٩  *٠.٨٤١  ٣٠  *٠.٨٣١  ٢٠*  
٠.٧٦٦  ٤٠  *٠.٨٦١  ٣١  *٠.٩٩٠  ٢١*  
٠.٧٨٨  ٤١  *٠.٧٩٣  ٣٢  *٠.٨٣١  ٢٢*  
٠.٨٧٩  ٣٣  *٠.٨٢٢  ٢٣*  
٠.٨٤٩  ٣٤  *٠.٧٨٠  ٢٤*  
٠.٧٩٣  ٣٥  *٠.٨١٦  ٢٥*  
٠.٩٢٠  ٣٦  *٠.٩٤٣  ٢٦*  

  

٠.٨٩١  ٢٧*  

  المحور السابع
٠.٧٤١  ٤٢*  
٠.٨٣٣  ٤٣*  
٠.٩٢١  ٤٤*  
٠.٩٧٧  ٤٥*  
٠.٨٢٢  ٤٦*  
٠.٧١٢  ٤٧*  
٠.٩١٢  ٤٨*  
٠.٨٥٤  ٤٩*  

  

  ٠,٢٥٧ ) = ٠,٠٥( الجدولیة عند مستوى ) ر ( 

أن معѧѧاملات صѧѧدق ) ٦(یتѧѧضح مѧѧن الجѧѧدول رقѧѧم 

الاتساق الѧداخلي بѧین درجѧة كѧل عبѧارة وإجمѧالي درجѧة 

المحور الذي تنتمي لھ ھذه العبارة باسѧتمارة الاسѧتبیان 

لمیزة التنافسیة الخاصة برضا العملاء كمؤشر لتحقیق ا

 للمزیج التسویقي دالة إحصائیا عند 7P'sوفقا لنموذج 

  ).٠,٠٥(مستوى معنویة 



  
 
 
 
  

 
 

 

   )٧(جدول 
  رضا العملاء كمؤشر لتحقيقمعامل الارتباط بين درجة كل محور والدرجة الكلية لاستبيان 

   للمزيج التسويقي7P'sالميزة التنافسية وفقا لنموذج 
   

  *٠.٨٥٠ ٧  المحور الأول
  *٠.٩٥٣ ٥  المحور الثاني
  *٠.٩٦١  ٥  المحور الثالث
  *٠.٩٣٨  ١٠  المحور الرابع

  *٠.٨١١  ٩  المحور الخامس
  *٠.٨٢٠  ٥  المحور السادس

  *٠.٩٦٨  ٨  المحور السابع
  ٤٩  مجموع العبارات

  ٠,٢٥٧) =  ٠,٠٥( الجدولیة عند مستوى ) ر ( 

قیم معاملات الارتباط بین ) ٧(یوضح الجدول رقم 

درجѧѧѧѧة كѧѧѧѧل مѧѧѧѧن المحѧѧѧѧاور الѧѧѧѧسبعة والدرجѧѧѧѧة الكلیѧѧѧѧة 

   إلѧѧѧѧѧѧى٠,٨١١( للاسѧѧѧѧѧѧتبیان، والتѧѧѧѧѧѧي تراوحѧѧѧѧѧѧت مѧѧѧѧѧѧن 

، وھѧѧى جمیعھѧѧا دالѧѧة إحѧѧصائیا عنѧѧد مѧѧستوى  )٠,٩٦٨ 

   ) ٠,٠٥(دلالة 

     :الثبات

 Test-retest استخدم الباحث طریقة إعѧادة الاختبѧار 

Method نѧѧة مѧѧة مكونѧѧى عینѧѧات علѧѧل الثبѧѧاد معامѧѧلإیج

فѧرد مѧن أفѧراد مجتمѧع البحѧث ومѧن خѧارج العینѧѧة ) ٣٦(

الأساسیة للبحث، حیث قام الباحث بѧالتطبیق الثѧاني بعѧد 

لتطبیѧѧѧѧق الأول وذلѧѧѧѧك بھѧѧѧѧدف الحѧѧѧѧصول علѧѧѧѧى معامѧѧѧѧل ا

یوضح ) ٨(الارتباط بین التطبیقین، والجدول التالي رقم 

قیمѧѧѧѧة معامѧѧѧѧل الارتبѧѧѧѧاط  بالنѧѧѧѧسبة لمحѧѧѧѧاور اسѧѧѧѧتمارة 

  .الاستبیان

  )٨(جدول 
   للمزيج التسويقي7P'sمعامل الثبات لمحاور رضا العملاء كمؤشر لتحقيق  الميزة التنافسية وفقا لنموذج 

   )٣٦( = ن
    

  *٠.٩٠٣ ٧  المحور الأول  ١
  *٠.٨٤٨ ٥  المحور الثاني  ٢
  *٠.٩٤٣  ٥  المحور الثالث  ٣
  *٠.٨٢٣  ١٠  المحور الرابع  ٤
  *٠.٨٧٣  ٩  المحور الخامس  ٥
  *٠.٨٥٠  ٥  المحور السادس  ٦
  *٠.٩٦٧  ٨  المحور السابع  ٧

  ٠,٢٥٧ ) = ٠,٠٥( الجدولیة عند مستوى ) ر ( 

أن معامѧѧل ثبѧѧات ) ٨(یتѧѧضح مѧѧن الجѧѧدول الѧѧسابق 

الاسѧѧتبیان بطریقѧѧة ألفѧѧا كرونبѧѧاخ قѧѧد تراوحѧѧت مѧѧا بѧѧین  

ممѧѧѧا یѧѧѧشیر لارتفѧѧѧاع معامѧѧѧل ثبѧѧѧات ) ٠,٩٦٧، ٠,٨٢٣(

  .محاور الاستبیان قید البحث
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 

  :الدراسة الأساسیة

قѧѧѧѧام الباحѧѧѧѧث بتطبیѧѧѧѧق اسѧѧѧѧتمارة الاسѧѧѧѧتبیان فѧѧѧѧي 

حѧѧث الأساسѧѧیة البѧѧالغ صѧѧورتھا النھائیѧѧة علѧѧى عینѧѧة الب

أعضاء مجѧالس إدارات الأندیѧة (فرد من ) ٢٧٠(عددھا 

 مѧѧѧدیري - مѧѧѧدیري عمѧѧѧوم الأندیѧѧѧة الخاصѧѧѧة –الخاصѧѧѧة 

 مѧدیري التѧسویق –الأنشطة الریاضѧیة بالأندیѧة الخاصѧة

وذلѧѧѧѧك فѧѧѧѧي یѧѧѧѧوم )  أعѧѧѧѧضاء النѧѧѧѧادي-بالأندیѧѧѧѧة الخاصѧѧѧѧة

م، ثم قام الباحث بعد ذلك بعمل المعالجات ١/١٠/٢٠٢١

  . یة للوصول للنتائج الرئیسیة للبحثالإحصائ

   : المستخدمالإحصائيالأسلوب 

  المتوسط الحسابى  -

 الانحراف المعیارى-

 معامل الارتباط بیرسون  -

 النسبة المئویة-

 لحساب دلالة الفروق بین استجابات أفراد ٢اختبار كا-

 عینة البحث 

  :عرض ومناقشة النتائج
  : لعرض ومناقشة نتائج المحور الأو-١

  )٩(جدول 
 المحسوبة لاستجابات أفراد عينة ٢التكرارات والنسبة المئوية والوزن النسبي والأهمية النسبية وقيمة كا

  )مدى رضا العملاء عن المنتج في الأندية الخاصة(البحث لعبارات محور 
  ٢٧٠= ن 

   
 

      

 
 

 
 

 
 

٧٧.٧ ٦٣٠  ٢٥.٩٢ ٧٠  ١٤.٨١ ٤٠  ٥٩.٢٥ ١٦٠  ١
٨٦.٦٦  ٧* 

٨١.٩ ٦٦٤  ١٨.٤٤ ٤٩  ١٧.٧٧ ٤٨  ٦٤.٠٧ ١٧٣  ٢
١١٤.٨٢  ٧* 

٤٧.٢ ٣٨٣  ٦٦.٦٦ ١٨٠  ١٣.٧٠ ٣٧  ١٥.٩٢ ٤٣  ٣
١٤٥.٧٦  ٨* 

٥٢.٤ ٤٢٥  ٥٧.٠٣ ١٥٤  ٢٨.٥١ ٧٧  ١٤.٤٤ ٣٩  ٤
٧٦.٢٨  ٦* 

٧٨.٦ ٦٣٧  ٢١.١١ ٥٧  ٢١.٨٥ ٥٩  ٥٧.٠٣ ١٥٤  ٥
٦٨.٢٨  ٤* 

٦١.٦ ٤٩٩  ٤٩.٦٢ ١٣٤  ١٥.٩٢ ٤٣  ٣٤.٤٤ ٩٣  ٦
٤٦.١٥  ٠* 

٦٠.٩ ٤٩٤  ٤٤.٠٧ ١١٩  ٢٨.٨٨ ٧٨  ٢٧.٠٣ ٧٣  ٧
١٤.١٥  ٨* 

  دالھ = *                ٥,٩٩)= ٠,٠٥(و مستوى معنویة ) ٢(الجدولیة عند درجة حریة " ٢كا"قیمة 

جѧاءت فѧي ) ٢(أن العبارة رقѧم ) ٩(یوضح جدول 

ول مѧن حیѧث الأھمیѧѧة النѧسبیة بنѧسبة مئویѧѧة الترتیѧب الأ

وھى أنѧھ یوجѧد جѧدول أسѧبوعي للأنѧشطة %) ٨١,٩٧(

فѧѧي ) ٣(المختلفѧѧة بالنѧѧادي، بینمѧѧا جѧѧاءت العبѧѧارة رقѧѧم 

الترتیب الأخیر من حیث الأھمیѧة النѧسبیة بنѧسبة مئویѧة 

وتتمثѧѧل فѧѧي عѧѧدم وجѧѧود متابعѧѧھ مѧѧستمرة %) ٤٧,٢٨(

ѧѧي تقѧѧا فѧѧتفادة منھѧѧسوق والاسѧѧات الѧѧشطة لاتجاھѧѧدیم الأن

المختلفة بالنادي، وأن جمیع عبارات المحور الأول دالة 

  ). ٠.٠٥(إحصائیا عند مستوى معنویة 

أن النѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧة ) ٩(یتѧѧѧѧضح مѧѧѧѧن نتѧѧѧѧائج جѧѧѧѧدول -



  
 
 
 
  

 
 

 

تراوحѧت مѧا بѧین ) نعѧم(للاستجابة للعبارات بالإجابѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٦٤,٠٧، %١٤,٤٤(

اوحѧѧت مѧѧا بѧѧین تر) لا(للاسѧѧتجابة للعبѧѧارات بالإجابѧѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة  %)٦٦,٦٦، % ١٨,٤٤(

تراوحѧѧت مѧѧا بѧѧین ) إلѧѧى حѧѧد مѧا (للاسѧتجابة للعبѧѧارات 

)٢٨,٨٨،  % ١٣,٧٠ .(%   

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا -

 ٢وھѧѧى أكبѧѧر مѧѧن قیمѧѧة كѧѧا) ١٤٥,٤٦، ١٤,١٥(بѧѧین 

 ) ٠,٥(عنѧѧد مѧѧستوى معنویѧѧة ) ٥,٩٩= (الجدولیѧѧة 

لѧѧѧѧى أن جمیѧѧѧѧع عبѧѧѧѧارات المحѧѧѧѧور دالѧѧѧѧة ممѧѧѧѧا یѧѧѧѧدل ع

 . إحصائیا

كمѧا یتѧѧضح أن ھنѧѧاك فѧروق ذات دلالѧѧة إحѧѧصائیة بѧѧین   -

استجابات أفѧراد عینѧة البحѧث مجتمعѧة حѧول عبѧارات 

مѧѧدى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن المنѧѧتج فѧѧي الأندیѧѧة (محѧѧور 

حیث یتضح أن عبارات المحور التي تتحقق ) الخاصة

، )٢(، )١(ھي العبارات رقم ) نعم(بمستوى استجابة 

تتحقѧѧѧѧѧق ) ٦،٧، ٤، ٣(، بینمѧѧѧѧا العبѧѧѧѧѧارات رقѧѧѧѧم )٥(

  ) .لا(بمستوى استجابة 

ویѧѧرى الباحѧѧث أن المنѧѧتج الریاضѧѧي ھѧѧو المحѧѧور 

الرئیسي الذى یبنى علیھ المزیج التسویقي والذى یشمل 

ًالخدمات والسلع الریاضیة حیث أنھ من المھم جدا تلبیة 

سѧلوكھم احتیاجات ورغبѧات المѧستھلكین والتѧأثیر علѧى 

وتحقیق رضا العملاء ولیس التركیز فقѧط علѧى منتجѧات 

أو خدمات بعینھا ولابد مѧن ابتكѧار منتجѧات جدیѧدة تفѧتح 

آفѧѧѧاق تѧѧѧسویقیة جدیѧѧѧدة تحقѧѧѧق مزایѧѧѧا تنافѧѧѧسیة للأندیѧѧѧة 

  .الخاصة

ویشیر الباحث إلى أن النادي یجب أن یھتم برضѧا 

العمیل في كل مرحل من مراحل المنتج الریاضي والتѧي 

حیѧث )  نѧضج المنѧتج - نمو المنتج-تقدیم المنتج(تشمل 

یجѧѧѧب أن یتѧѧѧوافر لѧѧѧدى الأندیѧѧѧة الخاصѧѧѧة الإسѧѧѧتراتیجیة 

المناسѧبة لتحقیѧق رضѧا العمیѧل فѧي كѧل مرحلѧة مѧن ھѧѧذه 

  .المراحل

ًویѧѧشیر الباحѧѧث وفقѧѧا لنتѧѧائج البحѧѧث إلѧѧى اھتمѧѧام 

الأندیѧѧة بكافѧѧة الأنѧѧشطة الریاضѧѧیة والاجتماعیѧѧة بمѧѧا فѧѧى 

عي بمواعید تلك الأنشطة وتحدید ذلك تنظیم جدول أسبو

الملاعѧѧب المخصѧѧصة لتلѧѧك الأنѧѧشطة، تؤكѧѧد النتѧѧائج أن 

لدیھم الحریة الكاملѧة فѧي اختیѧار ) المستھدفین(العملاء 

الأنشطة المناسѧبة لقѧدراتھم تحѧت إشѧراف إدارة النѧشاط 

  .الریاضي والاجتماعي بالنادي

ًووفقا لنتائج البحث لاحظ الباحث عدم وجود توجد 

ھ مستمرة لاتجاھѧات الѧسوق الریاضѧي والاسѧتفادة متابع

ًمنھѧѧا فѧѧي تقѧѧدیم الأنѧѧشطة المختلفѧѧة بالنѧѧادي نظѧѧرا لقلѧѧة 

الخبѧѧѧراء فѧѧѧي مجѧѧѧال التѧѧѧسویق الریاضѧѧѧي داخѧѧѧل الأندیѧѧѧة 

لتطѧѧویر الفكѧѧر التѧѧسویقي وتحѧѧسین المنتجѧѧات كمѧѧا لاحѧѧظ 

الباحث أن جودة الخدمات الریاضیة غیѧر مقبولѧة بѧشكل 

لي یѧѧؤثر ذلѧѧك علѧѧى تحقیѧѧق كѧѧافي لѧѧدى الأعѧѧضاء وبالتѧѧا

مزایا تنافسیة للأندیة حیѧث أن جѧودة تقѧدیم الخѧدمات أو 

الѧѧسلع الریاضѧѧیة داخѧѧل النѧѧادي یѧѧؤثر بѧѧشكل ایجѧѧابي فѧѧي 

  .تحقیق رضا الأعضاء

وفѧѧѧى ھѧѧѧذا الѧѧѧصدد یؤكѧѧѧد كمѧѧѧال درویѧѧѧش ومحمѧѧѧد 

ضѧѧѧѧرورة تحѧѧѧѧسین ) ١٠) (م٢٠٠٤ (صѧѧѧѧبحي حѧѧѧѧسانین

 يالریاضѧѧѧالخѧѧدمات المقدمѧѧة للمѧѧѧستھلكین أو الجمھѧѧور 

والتغلѧѧѧب علѧѧѧى كافѧѧѧة الѧѧѧصعوبات التѧѧѧي تواجѧѧѧھ الأندیѧѧѧة 

الریاضѧیة ومحاولѧة ابتكѧار حقѧѧوق تѧسویقیة للنѧادي مѧѧن 

  .خلال إعداد كوادر تسویقیة داخل الأندیة

وتتفѧѧѧق تلѧѧѧك النتѧѧѧائج مѧѧѧع دراسѧѧѧة الѧѧѧصدیق احمѧѧѧد 

والتѧѧѧي مѧѧѧن أھѧѧѧم نتائجھѧѧѧا عѧѧѧدم ) ٢) (م٢٠٠٤(عѧѧѧوض 

 رضѧѧا اھتمѧѧام الأندیѧѧة بالبحѧѧث فѧѧي الأسѧѧالیب التѧѧي تحقѧѧق

العملاء عن المنتجات، كذلك عدم اھتمام الأندیة بالمنتج 

  .الریاضي وطریقة تقدیمھ للسوق والمستھلك الریاضي

   : عرض ومناقشة نتائج المحور الثاني-٢
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 

  ) ١٠(جدول 
 المحسوبة لاستجابات أفراد عينة ٢التكرارات والنسبة المئوية والوزن النسبي والأهمية النسبية وقيمة كا

  ٢٧٠= ن )               مدى رضا العملاء عن السعر في الأندية الخاصة( لعبارات محور البحث
   

 
      

 
 

 
 

 
 

١٧٦.٨٢  ٤٧.٦٥ ٣٨٦  ٧١.٤٨ ١٩٣  ١٤.٠٧ ٣٨  ١٤.٤٤ ٣٩  ٨* 
١٥٢.٤٧  ٥٢.٩٦ ٤٢٩  ٦٧.٠٣ ١٨١  ٧.٠٣ ١٩  ٢٥.٩٢ ٧٠  ٩* 

٨.٠٨  ٦٣.٩٥ ٥١٨  ٤٠.٧٤ ١١٠  ٢٦.٦٦ ٧٢  ٣٢.٥٩ ٨٨  ١٠* 
٤٥.٤٢  ٧٤.٣٢ ٦٠٢  ٢٨.٨٨ ٧٨  ١٩.٢٥ ٥٢  ٥١.٨٥ ١٤٠  ١١*  
٥٦.٦٢  ٧٥.٣٠ ٦١٠  ٢٨.١٤ ٧٦  ١٧.٧٧ ٤٨  ٥٤.٠٧ ١٤٦  ١٢* 

  دالھ=  *    ٥,٩٩ )= ٠,٠٥( ومستوى معنویة ) ٢(الجدولیة عند درجة حریة " ٢كا"قیمة  

جѧاءت ) ١٢(أن العبѧارة رقѧم ) ١٠(جدول یوضح 

فѧѧѧي الترتیѧѧѧب الأول مѧѧѧن حیѧѧѧث الأھمیѧѧѧة النѧѧѧسبیة بنѧѧѧسبة 

وھѧѧي أن طѧѧرق الѧѧدفع للأنѧѧشطة المختلفѧѧة %) ٧٥,٣٠(

بالنادي مقبولة ومناسبة للأعضاء، بینما جاءت العبѧارة 

في الترتیѧب الأخیѧر مѧن حیѧث الأھمیѧة النѧسبیة ) ٨(رقم 

اك الأنѧѧشطة وھѧѧى أن أسѧѧعار اشѧѧتر%) ٤٧,٦٥(بنѧѧسبة 

الریاضѧیة غیѧѧر مناسѧبة لإمكانیѧѧات أعѧضاء النѧѧادي، وأن 

جمیѧѧѧع عبѧѧѧارات المحѧѧѧور دالѧѧѧة إحѧѧѧصائیا عنѧѧѧد مѧѧѧستوى 

  ).٠,٠٥(معنویة 

أن النѧѧѧسبة المئویѧѧѧة ) ١٠(یتѧѧѧضح مѧѧѧن نتѧѧѧائج جѧѧѧدول -

تراوحѧت مѧا بѧین ) نعѧم(للاستجابة للعبارات بالإجابѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٥٤,٠٧، % ١٤,٤٤(

تراوحѧѧت مѧѧا بѧѧین ) لا(رات بالإجابѧѧة للاسѧѧتجابة للعبѧѧا

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٧١,٤٨، %٢٨,١٤(

تراوحѧѧت مѧѧا بѧѧین ) إلѧѧى حѧѧد مѧѧا(للاسѧѧتجابة للعبѧѧارات 

)٢٦,٦٦، %٧,٠٣ .(%  

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

، وھى أكبѧر مѧن قیمѧة %)١٧٦,٨٢، %٨,٠٨(بین 

عنѧѧѧѧد مѧѧѧѧستوى معنویѧѧѧѧة ) ٥,٩٩= ( الجدولیѧѧѧѧة ٢كѧѧѧѧا

مما یدل على أن جمیع عبارات المحور دالة ) ٠,٠٥(

 .إحصائیا

كمѧѧا یتѧѧضح أن ھنѧѧاك فѧѧروق ذات دلالѧѧة إحѧѧصائیة بѧѧین -

استجابات أفѧراد عینѧة البحѧث مجتمعѧة حѧول عبѧارات 

مѧѧدى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن الѧѧسعر فѧѧي الأندیѧѧة (محѧѧور 

، حیѧѧѧث یتѧѧѧضح أن عبѧѧѧارات المحѧѧѧور التѧѧѧى )الخاصѧѧѧة

، )١٢، ١١(ھѧѧѧي ) نعѧѧѧم(تتحقѧѧѧق بمѧѧѧستوى اسѧѧѧتجابة 

تتحقѧق بمѧѧستوى ) ١٠ ، ٩ ، ٨(بینمѧا العبѧارات رقѧѧم 

  ) .لا(استجابة 

ھو الذي ) تسعیر المنتج(ویرى الباحث أن السعر 

یحدد نجاح أو فشل عملیة التسویق الریاضي في الأندیة 

وھو أحد العناصر الأساسیة للمزیج التسویقى كما أن لھ 

  .أثر كبیر في إنجاح الخدمة المقدمة

 مجموعѧة عѧن عبѧارة ھو السعراحث أن ویؤكد الب

 للاسѧѧتفادة المѧѧستھلك الریاضѧѧى یقѧѧدمھا التѧѧي التѧѧضحیات

، أو المنѧѧѧتج الѧѧѧذى تقدمѧѧѧھ الأندیѧѧѧة الخاصѧѧѧة الخدمѧѧѧة مѧѧѧن

 یѧتم التѧي الوسѧیطة المالیة الأداة ھو السعر یكون وبذلك

 والمѧستفید )النادي (الخدمة مقدم بین التبادل بواسطتھا

 فيتسعیر المنتجات  أھمیة تنعكس ھنا من، )المستھلك(

  .تحقیق رضا المستھلك وتحقیق مزایا تنافسیة للنادي

إلѧى أن ھنѧѧاك ) ٦) (م٢٠٠٨(ویѧشیر سѧعود سѧالم 

تحقیѧق رضѧا المѧستھلك  فѧي تѧؤثر العواملمجموعة من 

 :عن المنتجات  وتتمثل في 



  
 
 
 
  

 
 
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والمنتجѧѧѧѧѧѧات  الخѧѧѧѧѧѧدمات وتقѧѧѧѧѧѧدیم تѧѧѧѧѧѧصنیع تكѧѧѧѧѧѧالیف -

  للمستھلكین

 الѧسوقیة والحѧصة، والحجم ،قعالمو ،الذھنیة الصورة -

 للمؤسسة الریاضیة

 والاجتماعیѧѧѧѧѧѧѧة والѧѧѧѧѧѧѧسیاسیة الاقتѧѧѧѧѧѧѧصادیة العوامѧѧѧѧѧѧѧل -

 والمنافسة

 والتوزیѧѧع للѧѧسعر وحѧѧساسیتھ ھتѧѧوتركیب الѧѧسوق حجѧѧم -

  والانتشار

 فѧѧي موقعھѧѧا، غیرھѧѧا عѧѧن المؤسѧѧسة الریاضѧѧیة تمیѧѧز -

، مظھرھѧѧѧѧѧا ،المنافѧѧѧѧسین بخѧѧѧѧѧدمات مقارنѧѧѧѧة الѧѧѧѧسوق

  .نوعیتھا

ѧѧد الباحѧѧن ویؤكѧѧر مѧѧث أن الكثیѧѧائج البحѧѧا لنتѧѧث وفق

الأندیѧѧة الخاصѧѧة لا توجѧѧد بھѧѧا سیاسѧѧات تѧѧسعیر واضѧѧحة 

للأنѧѧѧشطة الریاضѧѧѧیة والاجتماعیѧѧѧة والخѧѧѧدمات المѧѧѧضافة 

وبالتالي یؤثر عدم التخطیط الجید لتسعیر المنتجات على 

  ).المستھدفین(رضا العملاء 

وتتفق تلك النتائج مع دراسѧة دعѧاء طلعѧت زكریѧا 

ودراسة ھѧانى الѧضمور ومحمѧد ) ٤ ()٢٠١٥ " (محمد

في أنھ لا توجد آلیات واضحة ) ١٤) (م٢٠٠٧(الشریدة 

لتسعیر المنتجات والخدمات الریاضیة نتیجة عدم وجود 

خطة واضحة لتسعیر المنتجات أو الخدمات داخل النادي 

بѧѧѧسبب عѧѧѧدم وجѧѧѧود متخصѧѧѧصین فѧѧѧي مجѧѧѧال التѧѧѧسویق 

  .الریاضي

   :ثالث عرض ومناقشة نتائج المحور ال-٣

  ) ١١(جدول 
 المحسوبة لاستجابات أفراد عينة ٢التكرارات والنسبة المئوية والوزن النسبي والأهمية النسبية وقيمة كا

  )مدى رضا العملاء عن المكان في الأندية الخاصة(البحث لعبارات محور 
  ٢٧٠= ن 

   
 

      

 
 

 
 

 
 

١٨٧.٩٢  ٨٦.٤١ ٧٠٠  ١٣.٣٣ ٣٦  ١٤.٠٧ ٣٨  ٧٢.٥٩ ١٩٦  ١٣* 
٩٢.٦٨  ٧٩.٣٨ ٦٤٣  ٢٢.٥٩ ٦١  ١٦.٦٦ ٤٥  ٦٠.٧٤ ١٦٤  ١٤*  
٦٩.٠٦  ٧٧.٧٧ ٦٣٠  ٢٣.٧٠ ٦٤  ١٩.٢٥ ٥٢  ٥٧.٠٣ ١٥٤  ١٥*  
١٢٠.٥١  ٤٩.٧٥ ٤٠٣  ٦٣.٧٠ ١٧٢  ١٤.٤٤ ٣٩  ١٨.٨٨ ٥١  ١٦*  
٢٩.٦  ٧٤.٠٧ ٦٠٠  ٢٦.٦٦ ٧٢  ٢٤.٤٤ ٦٦  ٤٨.٨٨ ١٣٢  ١٧*  

  دالھ=  *   ٥,٩٩ ) =  ٠,٠٥( و مستوى معنویة ) ٢(الجدولیة عند درجة حریة " ٢كا"قیمة  

جѧاءت ) ١٣(أن العبѧارة رقѧم ) ١١(یوضح جدول 

فѧѧѧي الترتیѧѧѧب الأول مѧѧѧن حیѧѧѧث الأھمیѧѧѧة النѧѧѧسبیة بنѧѧѧسبة 

وھѧѧي أن موقѧѧع النѧѧادي بالمدینѧѧة مناسѧѧب %) ٨٦,٤١(

فѧي الترتیѧب ) ١٦( العبѧارة رقѧم للأعѧضاء، بینمѧا جѧاءت

%) ٤٩,٧٥(الأخیѧѧر مѧѧن حیѧѧث الأھمیѧѧة النѧѧسبیة بنѧѧسبة 

وھѧѧى أن عѧѧѧدد أمѧѧѧاكن انتظѧѧار الѧѧѧسیارات أمѧѧѧام أو داخѧѧѧل 

النادي غیر مناسѧب لعѧدد الأعѧضاء، وأن جمیѧع عبѧارات 

  ).٠,٠٥(المحور دالة إحصائیا عند مستوى معنویة 

أن النѧѧѧسبة المئویѧѧѧة ) ١١(یتѧѧѧضح مѧѧѧن نتѧѧѧائج جѧѧѧدول -

تراوحѧت مѧا بѧین ) نعѧم(لاستجابة للعبارات بالإجابѧة ل

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٧٢,٥٩، %١٨,٨٨(

تراوحѧѧت مѧѧا بѧѧین ) لا(للاسѧѧتجابة للعبѧѧارات بالإجابѧѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٦٣,٧٠، %١٣,٣٣(

تراوحت ما ) إلى حد ما(للاستجابة للعبارات بالإجابة 
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 

  %). ٢٤,٤٤، %١٤,٠٧(بین 

 المحسوبة تراوحت ما ٢ة كاكما یوضح الجدول أن قیم-

وھى اكبر من قیمѧة %) ١٨٧,٩٢،  % ٢٩,٦(بین 

 ٠,٠٥عند مستوى معنویة ) ٥,٩٩= ( الجدولیة ٢كا

، ممѧѧѧا یѧѧѧدل علѧѧѧى أن جمیѧѧѧع عبѧѧѧارات المحѧѧѧور دالѧѧѧة 

 .احصائیا

كما یتضح أن ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین 

اسѧѧتجابات أفѧѧراد عینѧѧة البحѧѧث مجتمعѧѧة حѧѧول عبѧѧارات 

 رضѧѧѧا العمѧѧѧلاء عѧѧѧن المكѧѧѧان فѧѧѧي الأندیѧѧѧة مѧѧѧدى(محѧѧѧور 

، حیث یتضح أن عبارات المحѧور التѧى تتحقѧق )الخاصة

، ٤٠، ٣٨، ٣٧، ٣٤(ھѧѧѧѧى ) نعѧѧѧѧم(بمѧѧѧѧستوى اسѧѧѧѧتجابة 

، ٣٩، ٣٦، ٣٥، ٣٣(، بینمѧѧѧا العبѧѧѧارات رقѧѧѧم )٤٣، ٤٢

 ).لا(تتحقق بمستوى استجابة ) ٤١

ویѧѧѧرى الباحѧѧѧث أن عنѧѧѧصر المكѧѧѧان مѧѧѧن العناصѧѧѧر 

وأنѧѧѧھ عنѧѧѧد اتخѧѧѧاذ القѧѧѧرارات  7P'sالھامѧѧѧة فѧѧѧي نمѧѧѧوذج 

الخاصة باختیار قنѧاة التوزیѧع المناسѧبة یجѧب الأخѧذ فѧي 

الاعتبѧѧѧѧѧار الاعتبѧѧѧѧѧارات الخاصѧѧѧѧѧة بالѧѧѧѧѧسوق الریاضѧѧѧѧѧي 

  .والمؤسسة والوسطاء إذا وجدوا

ویؤكد الباحث على ضرورة اھتمام الأندیة بدراسة 

اختلافات المستھلكین الجغرافیة والعمریѧة والاجتماعیѧة 

ѧѧار مواقѧѧد اختیѧم عنѧѧن أھѧѧد مѧѧي تعѧѧادي والتѧات النѧѧع ولافت

الاعتبارات التي تؤثر على رضا العملاء، ویؤكد الباحث 

علѧѧى ضѧѧرورة وجѧѧود أمѧѧاكن لانتظѧѧار الѧѧسیارات بالنѧѧادي 

 . وأن تكون مناسبة لعدد الأعضاء داخل النادي

علѧى أن ) ٧) (م٢٠٠٩(ویشیر طارق عبدالحمیѧد 

ھ من  یتمثل أھمیت7P'sدور المكان كعنصر من عناصر 

خѧلال تزویѧد النѧادي بѧالطرق والوسѧائل التѧي تمكنѧھ مѧѧن 

تطبیѧѧق اسѧѧتراتیجیاتھ التѧѧسویقیة مѧѧن خѧѧلال تحدیѧѧد آلیѧѧة 

الوصѧѧول إلѧѧى العمѧѧلاء أو المѧѧستھدفین، حیѧѧث یجѧѧب أن 

تتوافر الخدمات والمنتجات في الوقت والمكان المناسب 

من اجل انتقال ملكیة المنتجѧات أو الخѧدمات مѧن النѧادي 

  .لك النھائي مباشرةإلى المستھ

   : عرض ومناقشة نتائج المحور الرابع-٤

  ) ١٢(جدول 
 المحسوبة لاستجابات أفراد عينة ٢التكرارات والنسبة المئوية والوزن النسبي والأهمية النسبية وقيمة كا

  )مدى رضا العملاء عن الترويج في الأندية الخاصة(البحث لعبارات محور 
  ٢٧٠=ن 

   
 

      

 
 

 
 

 
 

١٧٧.٤٩  ٤٦.٩١ ٣٨٠  ٧١.٤٨ ١٩٣  ١٦.٢٩ ٤٤  ١٢.٢٢ ٣٣  ١٨*  
١٥.٥٥  ٦٧.٩٠ ٥٥٠  ٣٧.٠٣ ١٠٠  ٢٢.٢٢ ٦٠  ٤٠.٧٤ ١١٠  ١٩*  
١١٧.٦٩  ٥٠.٨٦ ٤١٢  ٦٤.٤٤ ١٧٤  ١٨.٥١ ٥٠  ١٧.٠٣ ٤٦  ٢٠* 
١٠٢.٠٢  ٥٥.٦٧ ٤٥١  ٦٠.٧٤ ١٦٤  ١١.٤٨ ٣١  ٢٧.٧٧ ٧٥  ٢١* 
٥٥.٨٢  ٧٣.٥٨ ٥٩٦  ٣١.٨٥ ٨٦  ١٥.٥٥ ٤٢  ٥٢.٥٩ ١٤٢  ٢٢*  
١٥٨.٦  ٨٤.٠٧ ٦٨١  ٢٥.٥٥ ٦٩  ٦.٦٦ ١٨  ٦٧.٧٧ ١٨٣  ٢٣*  
٧٠.٤٨  ٥٧.٢٨ ٤٦٤  ٥٦.٢٩ ١٥٢  ١٥.٥٥ ٤٢  ٢٨.١٤ ٧٦  ٢٤* 
١٤.٤٨  ٦٨.٦٤ ٥٥٦  ٣٥.٥٥ ٩٦  ٢٢.٩٦ ٦٢  ٤١.٤٨ ١١٢  ٢٥* 
٦٤.٨٦  ٧٧.٤٠ ٦٢٧  ٢٤.٠٧ ٦٥  ١٩.٦٢ ٥٣  ٥٦.٢٩ ١٥٢  ٢٦* 
٦٦.٧٥  ٥٦.٥٤ ٤٥٨  ٥٦.٢٩ ١٥٢  ١٧.٧٧ ٤٨  ٢٥.٩٢ ٧٠  ٢٧* 

  دالھ=  *   ٥,٩٩ ) =  ٠,٠٥( و مستوى معنویة ) ٢(الجدولیة عند درجة حریة " ٢كا"قیمة  
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) ٢٣(أن العبѧѧارة رقѧѧم ) ١٢(یوضѧѧح جѧѧدول رقѧѧم 

جѧѧѧاءت فѧѧѧي الترتیѧѧѧب الأول مѧѧѧن حیѧѧѧث الأھمیѧѧѧة النѧѧѧسبیة 

آلیات واضحة للتواصل وھى وجود %) ٨٤,٠٧(بنسبة 

) ١٨(بین النادي والأعضاء ، بینما جѧاءت العبѧارة رقѧم 

فѧѧي الترتیѧѧب الأخیѧѧر مѧѧن حیѧѧث الأھمیѧѧة النѧѧسبیة بنѧѧسبة 

وھѧѧѧѧى أن صѧѧѧѧفحة النѧѧѧѧادي علѧѧѧѧى مواقѧѧѧѧع %) ٤٦,٩١(

التواصل لا تعرض كل أنشطة وأخبار النادي، وأن جمیع 

عبѧѧارات المحѧѧور دالѧѧة إحѧѧصائیا عنѧѧد مѧѧستوى معنویѧѧة 

)٠,٠٥.(  

أن النѧسبة المئویѧة ) ١٢(یتضح من نتѧائج جѧدول رقѧم -

تراوحѧت مѧا بѧین ) نعѧم(للاستجابة للعبارات بالإجابѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٦٧,٧٧، % ١٢,٢٢(

تراوحѧѧت مѧѧا بѧѧین ) لا(للاسѧѧتجابة للعبѧѧارات بالإجابѧѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٧١,٤٨،  %٢٤,٠٧(

 ما تراوحت) إلى حد ما(للاستجابة للعبارات بالإجابة 

   %). ٢٢,٩٦،  %٦,٦٦(بین 

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

وھѧѧѧѧى اكبѧѧѧѧر مѧѧѧѧن %) ١٧٧,٤٩، % ١٤,٤٨(بѧѧѧѧین 

عنѧد مѧستوى معنویѧة ) ٥,٩٩= ( الجدولیѧة ٢قیمة كا

 ، مما یدل على أن جمیع عبارات المحور دالة ٠,٠٥

 .احصائیا

كما یتضح أن ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین 

ѧѧارات اسѧѧول عبѧѧة حѧѧث مجتمعѧѧة البحѧѧراد عینѧѧتجابات أف

مѧѧدى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن التѧѧرویج فѧѧي الأندیѧѧة (محѧѧور 

، حیث یتضح أن جمیع عبارات المحور تتحقق )الخاصة

، ٢٥، ٢٣، ٢٢، ١٩(وھѧѧѧى) نعѧѧѧم(بمѧѧѧستوى اسѧѧѧتجابة 

) ٢٧، ٢٤، ٢١، ٢٠، ١٨(، بینمѧѧا العبѧѧѧارات رقѧѧѧم )٢٦

  ).لا(تتحقق بمستوى استجابة 

 البحѧѧث أن الأندیѧѧة الخاصѧѧة لا تقѧѧوم وتؤكѧѧد نتѧѧائج

باسѧѧتخدام الوسѧѧائل الترویجیѧѧة بѧѧشكل علمѧѧي سѧѧلیم مѧѧن 

خلال الموقع الالكتروني للنادي والتطبیقات على أجھزة 

الموبایѧѧل والتѧѧي مѧѧن شѧѧأنھا اسѧѧتثارة غریѧѧزة المѧѧستھلك 

وحثھ على شراء المنتجѧات الریاضѧیة وأیѧضا عѧدم قیѧام 

ѧѧة ودعائیѧѧلات إعلانیѧѧل حمѧѧة بعمѧѧرویج الأندیѧѧة لتѧѧة كافی

المنѧتج الریاضѧѧي وأیѧѧضا لا توجѧد إسѧѧتراتیجیة ترویجیѧѧة 

واضѧѧحة لѧѧدى النѧѧادى تѧѧساھم فѧѧى زیѧѧادة نѧѧسبة مبیعѧѧات 

 .المنتجات الریاضیة

ویѧѧرى الباحѧѧث أنѧѧھ یتطلѧѧب لإنجѧѧاح الإسѧѧتراتیجیة 

الترویجیة بالأندیة وجود خطѧة متكاملѧة تѧضم الفعالیѧات 

ریѧك المنتجѧات المختارة بعنایة، والتي یتم بواسطتھا تح

إلى المستھلك، ولابد من الجھود الترویجیة سواء كانت 

بѧѧشكل مباشѧѧر تقѧѧѧوم بھѧѧا إدارة التѧѧسویق الریاضѧѧѧي، أو 

بشكل غیѧر مباشѧر مѧن خѧلال الإعѧلان ووسѧائل التѧرویج 

  .الأخرى

وتتفق تلك النتائج مع دراسѧة دعѧاء طلعѧت زكریѧا 

ً فѧѧي تѧѧأثیر التѧѧرویج تѧѧأثیرا مباشѧѧرا )٤) (٢٠١٥ (محمѧѧد

ѧѧѧأثیر علѧѧѧضا تѧѧѧشرائى وأیѧѧѧرارھم الѧѧѧلاء وقѧѧѧا العمѧѧѧى رض

الإعلانѧѧѧѧات بѧѧѧѧشتى أنواعھѧѧѧѧا علѧѧѧѧى الѧѧѧѧسلوك الѧѧѧѧشرائى 

  .للمستھلك الریاضي وتحقیق مزایا تنافسیة قویة للنادي

   :الخامس عرض ومناقشة نتائج المحور -٥
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  ) ١٣(جدول 
لمحسوبة لاستجابات أفراد عينة  ا٢التكرارات والنسبة المئوية والوزن النسبي والأهمية النسبية وقيمة كا

  )مدى رضا العملاء عن العاملين في الأندية الخاصة(البحث لعبارات محور 
  ٢٧٠=ن 
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 
 


 

 
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٩٦.٢٦  ٧٨.٥١ ٦٣٦  ٢٥.١٨ ٦٨  ١٤.٠٧ ٣٨  ٦٠.٧٤ ١٦٤  ٢٨*  
٥٢.٢٦  ٧٤.٠٧ ٦٠٠  ٣٠.٣٧ ٨٢  ١٧.٠٣ ٤٦  ٥٢.٥٩ ١٤٢  ٢٩*  
٧٥.٠٨  ٧٦.٩١ ٦٢٣  ٢٦.٦٦ ٧٢  ١٥.٩٢ ٤٣  ٥٧.٤٠ ١٥٥  ٣٠* 
٥٣.٦٢  ٧٤.٣٢ ٦٠٢  ٣٠ ٨١  ١٧.٠٣ ٤٦  ٥٢.٩٦ ١٤٣  ٣١* 
٧٤.٦٨  ٧٦.٤١ ٦١٩  ٢٧.٧٧ ٧٥  ١٥.١٨ ٤١  ٥٧.٠٣ ١٥٤  ٣٢*  
٥٥.٥  ١٢.٤٦ ١٠١  ٣٧.٤٠ ١٠١  ١٢.٩٦ ٣٥  ٤٩.٢٥ ١٣٣  ٣٣*  
٦١.٠٦  ٧٥.٥٥ ٦١٢  ٢٨.١٤ ٧٦  ١٧.٠٣ ٤٦  ٥٤.٨١ ١٤٨  ٣٤* 
١٣٠.٨٢  ٨٠.٩٨ ٦٥٦  ٢٢.٥٩ ٦١  ١١.٨٥ ٣٢  ٦٥.٥٥ ١٧٧  ٣٥* 
٣٢.٠٨  ٦٩.٣٨ ٥٦٢  ٣٧.٠٣ ١٠٠  ١٧.٧٧ ٤٨  ٤٥.١٨ ١٢٢  ٣٦* 

  دالھ=  *   ٥,٩٩ ) =  ٠,٠٥( و مستوى معنویة ) ٢(الجدولیة عند درجة حریة " ٢كا"قیمة  

) ٣٥(أن العبѧѧارة رقѧѧم ) ١٣(یوضѧѧح جѧѧدول رقѧѧم 

ѧѧѧسبیة جѧѧѧة النѧѧѧث الأھمیѧѧѧن حیѧѧѧب الأول مѧѧѧي الترتیѧѧѧاءت ف

وھѧѧѧى أن إدارة النѧѧѧشاط الریاضѧѧѧي %) ٨٠,٩٨(بنѧѧѧسبة 

تقوم بإدارة الأكادیمیѧات الریاضѧیة بѧشكل علمѧي سѧلیم ، 

فѧي الترتیѧب الأخیѧر مѧن ) ٣٣(بینما جاءت العبѧارة رقѧم 

وھѧى تواجѧد %) ١٢,٤٦(حیث الأھمیة النѧسبیة بنѧسبة 

 التѧدریب بالأكادیمیѧات ، وأن فعالیة لدى المѧدربین أثنѧاء

جمیѧѧѧع عبѧѧѧارات المحѧѧѧور دالѧѧѧة إحѧѧѧصائیا عنѧѧѧد مѧѧѧستوى 

  ).٠,٠٥(معنویة 

أن النѧسبة المئویѧة ) ١٣(یتضح من نتѧائج جѧدول رقѧم -

تراوحѧت مѧا بѧین ) نعѧم(للاستجابة للعبارات بالإجابѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٦٥,٥٥، %٤٥,١٨(

بѧѧین تراوحѧѧت مѧѧا ) لا(للاسѧѧتجابة للعبѧѧارات بالإجابѧѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٣٧,٤٠، %٢٢,٥٩(

تراوحت ما ) إلى حد ما(للاستجابة للعبارات بالإجابة 

  %). ١٧,٧٧، %١١,٨٥(بین 

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

وھѧѧѧѧى اكبѧѧѧѧر مѧѧѧѧن %) ١٣٠,٨٢، % ٣٢,٠٨(بѧѧѧѧین 

عنѧد مѧستوى معنویѧة ) ٥,٩٩= ( الجدولیѧة ٢قیمة كا

ن جمیع عبارات المحѧور دالѧة ، مما یدل على أ٠,٠٥

 .إحصائیا

كما یتضح أن ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین 

اسѧѧتجابات أفѧѧراد عینѧѧة البحѧѧث مجتمعѧѧة حѧѧول عبѧѧارات 

مѧѧدى رضѧѧا العمѧѧلاء عѧѧن العѧѧاملین فѧѧي الأندیѧѧة (محѧѧور 

، حیث یتضح أن جمیع عبارات المحور تتحقق )الخاصة

، ٣١، ٣٠، ٢٩، ٢٨(وھѧѧѧى ) نعѧѧѧم(بمѧѧѧستوى اسѧѧѧتجابة 

٣٦، ٣٥، ٣٤، ٣٣، ٣٢.( 

ھѧم العناصѧر ) الأفѧراد(ویرى الباحѧث أن العѧاملین 

 7P'sفѧي نمѧوذج  في سلسلة التوریѧد بالكامѧل الأساسیة

ّبمѧѧا فیھѧѧا البѧѧائع، وتѧѧشمل البѧѧائع والموظѧѧف والمѧѧسوق  ّ

ًوالمѧورد وانتھѧاء  ، أي جمیѧع الأشѧخاص الѧѧذین بѧالعملاءّ

أو  قѧѧد یتفاعѧѧل معھѧѧم العمیѧѧل خѧѧلال رحلѧѧة شѧѧراء المنѧѧتج

ًھѧذا التفاعѧل قѧد یѧؤثر سѧلبا أو إیجابѧا . الخدمة الریاضیة ً ّ

ًعلى قرار الشراء، بالتالي یمكن أن نعده عاملا تسویقیا  ً ّ

ّجیدا في حال نظم ھذا التفاعل بأسلوب جید ًّ ُ.  

 العѧѧѧѧѧѧѧاملین وتؤكѧѧѧѧѧѧد نتѧѧѧѧѧѧائج البحѧѧѧѧѧѧѧث أن سѧѧѧѧѧѧلوك
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داخѧل الأندیѧة  العمѧلاء مع م وأسلوب تعاملھمّوشخصیتھ

ّورا مھمѧا فѧي اتخѧاذ قѧرار الѧشراء لѧدى  دالخاصة یلعبوا ًّ ً
وتѧѧشیر النتѧѧائج .  وبالتѧѧالي تحقیѧق عنѧѧصر الرضѧاالعمیѧل

ّمѧѧѧن العنایѧѧѧة بѧѧѧبعض النѧѧѧواحي المتعلقѧѧѧة إلѧѧѧى أنѧѧѧھ لابѧѧѧد 

: ّعملیѧѧة البیѧѧع، مثѧѧلب فیمѧѧا یتعلѧѧق بالعѧѧاملین فѧѧي النѧѧادي

 واللباقѧѧة وأسѧѧلوب التعامѧѧل الاتѧѧصال المباشѧѧر بѧѧالعملاء

 .اغیرھوالخبرة والثقة بالنفس و

   :السادس عرض ومناقشة نتائج المحور -٦

  ) ١٤(جدول 
   ٢التكرارات والنسبة المئوية والوزن النسبي والأهمية النسبية وترتيب العبارات وقيمة كا

  مدى رضا العملاء عن التخطيط (المحسوبة لاستجابات أفراد عينة البحث لعبارات محور 
  ٢٧٠=ن  )والعمليات في الأندية الخاصة
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٤٤.٠٦  ٦٣.٣٣ ٥١٣  ٤٧.٤٠ ١٢٨  ١٥.١٨ ٤١  ٣٧.٤٠ ١٠١  ٣٧*  
٧٤.٨٢  ٥٩.١٣ ٤٧٩  ٥٥.١٨ ١٤٩  ١٢.٢٢ ٣٣  ٣٢.٥٩ ٨٨  ٣٨*  
٤١.٢٦  ٦٨.٥١ ٥٥٥  ٣٩.٦٢ ١٠٧  ١٥.١٨ ٤١  ٤٥.١٨ ١٢٢  ٣٩* 
٥٣.٩٥  ٧٣.٨٢ ٥٩٨  ٣١.١١ ٨٤  ١٦.٢٩ ٤٤  ٥٢.٥٩ ١٤٢  ٤٠* 
٦٠.٤٢  ٧٠.١٢ ٥٦٨  ٣٨.٨٨ ١٠٥  ١١.٨٥ ٣٢  ٤٩.٢٥ ١٣٣  ٤١*  

  دالھ=  *   ٥.٩٩ ) =  ٠,٠٥( و مستوى معنویة ) ٢(الجدولیة عند درجة حریة " ٢كا"قیمة  

) ٤٠(أن العبѧѧارة رقѧѧم ) ١٤(یوضѧѧح جѧѧدول رقѧѧم 

یة جѧѧѧاءت فѧѧѧي الترتیѧѧѧب الأول مѧѧѧن حیѧѧѧث الأھمیѧѧѧة النѧѧѧسب

وھѧѧѧѧى أنѧѧѧѧھ یѧѧѧѧتم الوصѧѧѧѧول إلѧѧѧѧى %) ٧٣,٨٢(بنѧѧѧѧسبة 

المعلومѧѧات المتعلقѧѧة بالأنѧѧشطة الریاضѧѧیة بكѧѧل سѧѧھولة، 

فѧي الترتیѧب الأخیѧر مѧن ) ٣٨(بینما جاءت العبѧارة رقѧم 

وھѧѧى عѧѧدم %) ٥٩,١٣(حیѧѧث الأھمیѧѧة النѧѧسبیة بنѧѧسبة 

دقѧھ مواعیѧد بدایѧة ونھایѧة الأنѧشطة الریاضѧیة بالنѧѧادي، 

لѧة إحѧصائیا عنѧد مѧستوى وأن جمیع عبارات المحѧور دا

  ).٠.٠٥(معنویة 

أن النѧسبة المئویѧة ) ١٤(یتضح من نتѧائج جѧدول رقѧم -

تراوحѧت مѧا بѧین ) نعѧم(للاستجابة للعبارات بالإجابѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٥٢,٥٩، % ٣٢,٥٩(

تراوحѧѧت مѧѧا بѧѧین ) لا(للاسѧѧتجابة للعبѧѧارات بالإجابѧѧة 

، النѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة %)٥٥,١٨،  %٣١,١١(

تراوحت ما ) إلى حد ما(للعبارات بالإجابة للاستجابة 

  %). ١٦,٢٩،  %١١,٨٥(بین 

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

وھى اكبѧر مѧن قیمѧة %) ٧٤,٨٢، % ٤١,٢٦(بین 

 ٠,٠٥عند مستوى معنویة ) ٥,٩٩= ( الجدولیة ٢كا

، ممѧѧѧا یѧѧѧدل علѧѧѧى أن جمیѧѧѧع عبѧѧѧارات المحѧѧѧور دالѧѧѧة 

 .إحصائیا

 ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین كما یتضح أن

اسѧѧتجابات أفѧѧراد عینѧѧة البحѧѧث مجتمعѧѧة حѧѧول عبѧѧارات 

مدى رضا العمѧلاء عѧن التخطѧیط والعملیѧات فѧي (محور 

، حیث یتضح أن جمیع عبارات المحور )الأندیة الخاصة

، ٤٠، ٣٩، ٣٧(وھѧѧى) نعѧѧم(تتحقѧѧق بمѧѧستوى اسѧѧتجابة 

ستجابة تتحقق بمستوى ا) ٣٨(بینما العبارات رقم ) ٤١

  ).لا(

وتѧشیر النتѧائج إلѧى أنѧھ لا یوجѧد اسѧتجابة سѧѧریعة 

مѧѧن  للعѧاملین بالنѧѧادي عنѧѧد طلѧѧب الحѧصول علѧѧى الخدمѧѧة

قبѧѧѧل العمѧѧѧلاء، كمѧѧѧا لا یبحѧѧѧث العѧѧѧاملون بالنѧѧѧادي بѧѧѧشكل 

مѧѧѧستمر شѧѧѧكوى العمѧѧѧلاء فѧѧѧور تقѧѧѧدیمھا، كمѧѧѧا أن إدارة 
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 

النادي لا تعلن عن أي تعدیلات فѧي میعѧاد تقѧدیم الخدمѧة 

 بالنѧادي بѧالرد ن مناسب، بینما یقوم العѧاملوقبلھا بوقت

الفوري على استفسارات العملاء، ویعزي الباحث سѧبب 

ذلك إلى أن إدارات النѧادي لا تمتلѧك أكفѧاء ومتخصѧصین 

 .للتعامل مع شكاوى واستفسارات العملاء

   :السابع عرض ومناقشة نتائج المحور -٧

  ) ١٥(جدول 
 المحسوبة لاستجابات أفراد عينة ٢ النسبي والأهمية النسبية وقيمة كاالتكرارات والنسبة المئوية والوزن

  ٢٧٠=ن  )مدى رضا العملاء عن الدلائل المادية في الأندية الخاصة(البحث لعبارات محور 
   

 
   

 
 

  

 
 

 
 

 
 

١٥٩.٠٢  ٨١.٢٣ ٦٥٨  ٢٤.٤٤ ٦٦  ٧.٤٠ ٢٠  ٦٨.١٤ ١٨٤  ٤٢*  
١٨١.٤٩  ٨٣.٩٥ ٦٨٠  ١٩.٦٣ ٥٣  ٨.٨٨ ٢٤  ٧١.٤٨ ١٩٣  ٤٣*  
٦٧.٢٨  ٧٣.٠٨ ٥٩٢  ٣٤.٤٤ ٩٢  ١٢.٥٩ ٣٤  ٥٣.٣٣ ١٤٤  ٤٤* 
٤٦.٨٢  ٧٠.٩٨ ٥٧٥  ٣٥.٩٢ ٩٧  ١٥.١٨ ٤١  ٤٨.٨٨ ١٣٢  ٤٥* 
٥٨.٢  ٦٣.٣٣ ٥١٣  ٤٨.٨٨ ١٣٢  ١٢.٢٢ ٣٣  ٣٨.٨٨ ١٠٥  ٤٦*  
٦٠.٢٨  ٥٩.١٣ ٤٧٩  ٥٢.٩٦ ١٤٣  ١٤.٤٤ ٣٩  ٣١.٨٥ ٨٦  ٤٧*  
١٤.٩٥  ٦٢.٠٩ ٥٠٣  ٤٤.٠٧ ١١٩  ٢٥.٥٥ ٦٩  ٣٠.٣٧ ٨٢  ٤٨* 
٩٩.٠٨  ٥٥.٨٠ ٤٥٢  ٦٠.٣٧ ١٦٣  ١١.٨٥ ٣٢  ٢٧.٧٧ ٧٥  ٤٩* 

  دالھ=  *   ٥,٩٩ ) =  ٠,٠٥( و مستوى معنویة ) ٢(الجدولیة عند درجة حریة " ٢كا"قیمة  

) ٤٣(أن العبѧѧارة رقѧѧم ) ١٥(یوضѧѧح جѧѧدول رقѧѧم 

فѧѧѧي الترتیѧѧѧب الأول مѧѧѧن حیѧѧѧث الأھمیѧѧѧة النѧѧѧسبیة جѧѧѧاءت 

وھى أن التصمیم الخѧارجي للنѧادي %) ٨٣,٩٥(بنسبة 

فѧي ) ٤٩(مقبول لدى الأعضاء بینما جاءت العبارة رقم 

الترتیѧѧѧѧب الأخیѧѧѧѧر مѧѧѧѧن حیѧѧѧѧث الأھمیѧѧѧѧة النѧѧѧѧسبیة بنѧѧѧѧسبة 

وھى أن حجم غѧرف تغییѧر الملابѧس غیѧر %) ٥٥,٨٠(

  مناسب للفرق والأكادیمیات بالنادي

أن النѧѧѧسبة ) ١٥(ح مѧѧѧن نتѧѧѧائج جѧѧѧدول رقѧѧѧم یتѧѧѧض

تراوحѧت مѧا ) نعѧم(المئویة للاستجابة للعبارات بالإجابة 

، النѧѧѧѧѧѧѧسبة المئویѧѧѧѧѧѧѧة %)٧١,٤٨، % ٢٧,٧٧(بѧѧѧѧѧѧѧین 

تراوحѧѧѧت مѧѧѧا بѧѧѧین ) لا(للاسѧѧѧتجابة للعبѧѧѧارات بالإجابѧѧѧة 

، النѧѧسبة المئویѧѧة للاسѧѧتجابة %)٦٠,٣٧، %١٩,٦٣(

ین تراوحѧѧѧѧت مѧѧѧا بѧѧѧѧ) إلѧѧѧѧى حѧѧѧد مѧѧѧا(للعبѧѧѧارات بالإجابѧѧѧة 

)٢٥,٥٥، %٧,٤٠ .(%  

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

وھѧѧѧѧى اكبѧѧѧѧر مѧѧѧѧن %) ١٨١,٤٩، % ١٤,٩٥(بѧѧѧѧین 

عنѧد مѧستوى معنویѧة ) ٥,٩٩= ( الجدولیѧة ٢قیمة كا

 ، مما یدل على أن جمیع عبارات المحور دالة ٠,٠٥

 .إحصائیا

كما یتضح أن ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین 

أفѧѧراد عینѧѧة البحѧѧث مجتمعѧѧة حѧѧول عبѧѧارات اسѧѧتجابات 

مدى رضا العملاء عن الدلائل المادیة في الأندیة (محور 

، حیث یتضح أن جمیع عبارات المحور تتحقق )الخاصة

) ٤٥، ٤٤، ٤٣، ٤٢(وھѧѧѧى) نعѧѧѧم(بمѧѧѧستوى اسѧѧѧتجابة 

تتحقѧѧѧѧѧѧق ) ٤٨،٤٩، ٤٦،٤٧(بینمѧѧѧѧѧѧا العبѧѧѧѧѧѧارات رقѧѧѧѧѧѧم 

  ).لا(بمستوى استجابة 

ئل المادیѧѧѧة ھѧѧѧي الأشѧѧѧیاء ویؤكѧѧѧد الباحѧѧѧث أن الѧѧѧدلا

تعلѧѧѧق بѧѧѧشكل مباشѧѧѧر أو غیѧѧѧر مباشѧѧѧر ت الملموسѧѧѧة التѧѧѧي

بالمنتج أو ھي البیئة المادیة التي یتم فیھا تقدیم خدمات 

ّوتتѧضمن جمیѧع العناصѧر المحیطѧة ببیئѧة توزیѧع النادي 
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المنتج، كل ذلك وأكثѧر یعتبѧر تѧسویق لجѧودة الخدمѧة أو 

أو الخدمة منتج یرفع من قیمة ال مام داخل الناديالمنتج 

  .في ذھن العمیل

وتѧѧѧشیر نتѧѧѧائج البحѧѧѧث إلѧѧѧى أن التѧѧѧصمیم الѧѧѧداخلي 

 كمѧѧѧا یѧѧѧتم ،والخѧѧѧارجي للنѧѧѧادي مقبѧѧѧول لѧѧѧدى الأعѧѧѧضاء

 كما ،المحافظة بشكل مستمر على النظافة العامة للنادي

 ،توجѧѧѧد أمѧѧѧاكن كافیѧѧѧة لجلѧѧѧوس الأعѧѧѧضاء داخѧѧѧل النѧѧѧادي

یر وتوضح النتائج أن عدد المعدات الریاضیة بالنادي غ

 جودة وحالѧة الأدوات والمѧستلزمات ،كافي لنوع النشاط

 كمѧѧѧا لا توجѧѧѧد ،الریاضѧѧѧیة غیѧѧѧر مقبولѧѧѧة لѧѧѧدى الأعѧѧѧضاء

مساحات كافیة لأماكن التѧدریب بالنѧادي ویعѧزي الباحѧث 

سبب ذلك إلى عدم وجود العمالة الكافیة لصیانھ الأدوات 

 ،والمستلزمات الریاضیة للأنشطة المختلفة داخل النادي

 تسعى الأندیة إلى زیادة مساحتھا حتى تتوافر ویجب أن

ملاعب التدریب والمباریات بشكل أكبر لأعѧضاء النѧادي 

حیث یؤثر ذلك على زیادة قیمة النѧادي وبالتѧالي تحقیѧق 

  .  مزایا تنافسیة قویة

   : والتوصياتالإستخلاصات
  الإستخلاصات :ًأولا

   :الأول المحور استخلاصات

 والریاضѧѧѧѧیة بالنѧѧѧѧادي عѧѧѧѧدد الأنѧѧѧѧشطة الاجتماعیѧѧѧѧة-١

 . مقبول لأعضاء النادي

 .یوجد جدول أسبوعي للأنشطة المختلفة بالنادي-٢

یѧѧتم الاختیѧѧار بѧѧین الأنѧѧشطة المقدمѧѧة داخѧѧل النѧѧادي -٣

  .بحریة تامة

 لا توجѧѧѧѧѧد متابعѧѧѧѧѧھ مѧѧѧѧѧستمرة لاتجاھѧѧѧѧѧات الѧѧѧѧѧسوق -٤

والاسѧѧѧتفادة منھѧѧѧا فѧѧѧي تقѧѧѧدیم الأنѧѧѧشطة المختلفѧѧѧة 

 .بالنادي

ضѧیة والاجتماعیѧة والترفیھیѧة جودة الأنشطة الریا-٥

 .بالنادي غیر مقبولة بشكل كافي لدى الأعضاء

 -المطѧѧاعم(الخѧѧدمات المѧѧضافة داخѧѧل النѧѧادي مثѧѧل -٦

)  أماكن شراء المستلزمات المختلفѧة-الكافتیریات

 .تحتاج إلى إعادة نظر من إدارة النادي

  : المحور الثانىاستخلاصات

مناسѧѧبة أسѧѧعار اشѧѧتراك الأنѧѧشطة الریاضѧѧیة غیѧѧر -١

 . لإمكانیات أعضاء النادي

 أسعار الخدمات المضافة داخل النادي غیر مناسبة -٢

  .للأعضاء

شѧѧروط وطѧѧرق الѧѧدفع للأنѧѧشطة المختلفѧѧة بالنѧѧادي -٣

  .مقبولة ومناسبة للأعضاء

   :الثالث المحور استخلاصات

  .موقع النادي بالمدینة مناسب للأعضاء-١

 الطریѧѧق لافتѧѧات النѧѧادي والاتجاھѧѧات التѧѧي توضѧѧح-٢

  .للنادي واضحة ومحددة

یѧѧسھل الوصѧѧول إلѧѧى النѧѧادي مѧѧن مكѧѧان الإقامѧѧة أو -٣

  .العمل

 عدد أماكن انتظار السیارات أمѧام أو داخѧل النѧادي -٤

  .غیر مناسب لعدد الأعضاء

   :الرابع المحور استخلاصات

 لا یوجѧѧد توثیѧѧق لكافѧѧة الأنѧѧشطة والفاعلیѧѧات داخѧѧل -١

  .النادي

قع الالكتروني للنѧادي كتطبیѧق  لا یتم استخدام المو-٢

  .على أجھزة التلیفون

 لا توجѧѧѧѧѧѧد آلیѧѧѧѧѧѧات واضѧѧѧѧѧѧحة لتѧѧѧѧѧѧرویج الخѧѧѧѧѧѧدمات -٣

  .والمنتجات داخل النادي

 صفحة النادي على مواقع التواصل لا یتم تحدیثھا -٤

بѧѧѧشكل مѧѧѧستمر ولا تعѧѧѧرض كѧѧѧل أنѧѧѧشطة وأخبѧѧѧار 
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  .النادي

الألѧѧѧѧوان الخاصѧѧѧѧة بѧѧѧѧشعار النѧѧѧѧادي معروفѧѧѧѧة لѧѧѧѧدى -٥

  .الأعضاء

٦-ѧѧѧѧѧادي توجѧѧѧѧѧین النѧѧѧѧѧل بѧѧѧѧѧحة للتواصѧѧѧѧѧات واضѧѧѧѧѧد آلی

  .والأعضاء

یتم استخدام المنشورات والملѧصقات للتѧرویج عѧن -٧

  .العروض التي یقدمھا النادي

   :الخامس المحور استخلاصات

  .  سلوك العاملین بالنادي اتجاه الأعضاء مرضي-١

 توجد خبرة مھنیة لدى العѧاملین والمѧدربین داخѧل -٢

  .النادي

بѧѧѧѧѧشكل مѧѧѧѧѧستمر بѧѧѧѧѧین العѧѧѧѧѧاملین  یوجѧѧѧѧѧد اتѧѧѧѧѧصال -٣

  . والمدربین بالنادي

 المظھѧѧѧر الشخѧѧѧصي للعѧѧѧاملین والمѧѧѧدربین مقبѧѧѧول -٤

  .بالنسبة للأعضاء

 تقѧѧوم إدارة النѧѧشاط الریاضѧѧي بѧѧإدارة الأكادیمیѧѧات -٥

  .الریاضیة بشكل علمي سلیم

 نѧѧسبة العѧѧاملین والمѧѧدربین مناسѧѧبة بالنѧѧسبة لعѧѧدد -٦

  .الأعضاء داخل النادي

   :السادس رمحو الاستخلاصات

  . خدمة العملاء بالنادي مرضیة للأعضاء-١

  . كفاءة معالجة الشكاوى المقدمة من الأعضاء-٢

 یѧѧتم الوصѧѧول إلѧѧى المعلومѧѧات المتعلقѧѧة بالأنѧѧشطة -٣

الریاضѧѧیة بѧѧسھولة بمѧѧا فѧѧي ذلѧѧك معرفѧѧة الأسѧѧعار 

  .والجداول الزمنیة

   :السابع ر المحواستخلاصات

لنѧѧادي مقبѧѧول لѧѧدى التѧѧصمیم الѧѧداخلي والخѧѧارجي ل-١

 .الأعضاء

 .توجد أماكن كافیة لجلوس الأعضاء داخل النادي-٢

یѧѧتم المحافظѧѧة بѧѧشكل مѧѧستمر علѧѧى النظافѧѧة العامѧѧة -٣

 .للنادي

حجѧѧم غѧѧرف تغییѧѧر الملابѧѧس غیѧѧر مناسѧѧب للفѧѧرق -٤

 .والأكادیمیات بالنادي

 . لا توجد مساحات كافیة لأماكن التدریب بالنادي-٥

والمستلزمات الریاضیة غیر  جودة وحالة الأدوات -٦

 .مقبولة لدى الأعضاء

ثانيا
ً

  التوصيات: 
ضѧѧѧرورة قیѧѧѧاس جѧѧѧودة المنѧѧѧتج الریاضѧѧѧي والخدمѧѧѧة -

  .المقدمة بشكل مستمر داخل النادي

 تحدیѧѧد آلیѧѧات واضѧѧحة لتѧѧرویج وتحѧѧسین المنتجѧѧѧات -

  .الریاضیة

وضع خطة لسیاسات تسعیر الخدمات والأنشطة داخل -

 . النادي

 تѧѧѧѧسویقیة واضѧѧѧѧحة لتوزیѧѧѧѧع ضѧѧѧѧرورة وجѧѧѧѧود خطѧѧѧѧط-

 . المنتجات الریاضیة داخل الأندیة الخاصة

 تحدیѧѧѧѧد طѧѧѧѧرق التوزیѧѧѧѧع الأمثѧѧѧѧل التѧѧѧѧي تتناسѧѧѧѧب مѧѧѧѧع -

المѧѧستھلكین مѧѧѧن أجѧѧѧل إقنѧѧѧاعھم بالѧѧѧشراء وتحقیѧѧѧق 

  . رضاھم

 ضѧѧѧرورة عمѧѧѧل حمѧѧѧلات إعلانیѧѧѧة ودعائیѧѧѧة لتѧѧѧرویج -

  .المنتجات والخدمات الریاضیة

ا یتعلѧق بѧدور  ضرورة القیام بدراسات مستفیضة فیم-

7P'sفى تحقیق المیزة التنافسیة للأندیة الخاصة .  

 7P's یوصى الباحث بتناول كل عنѧصر مѧن عناصѧر -

علѧѧى حѧѧده لقیѧѧاس أثѧѧره بѧѧشكل مѧѧستقل علѧѧى تحقیѧѧق 

  .رضا العملاء داخل الأندیة الخاصة
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  قائمة المراجع
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The current research aims to identify the extent of customer satisfaction according to the 
theory 7P's as an indicator to achieve competitive advantage in private clubs. Axes to identify 
customer satisfaction with (sports product - product pricing - product distribution - product 
promotion - workers - operations and plans - physical evidence). The basic sample consisted of 
(270 individuals) from (members of club boards - general managers of sports clubs - managers 
of sports activities In clubs - marketing managers in sports clubs - members of the general 
assembly in clubs), the researcher chose the research sample in a random way from the research 
community, and the exploratory sample consisted of (36 individuals), and the most important 
results were that there is no continuous follow-up to market trends and benefit from them in 
providing various activities in the club, The quality of sports, social and recreational activities in 
the club is not acceptable to members, and the club’s website is not used as an application on 
telephone devices, a The price of added services within the club is not suitable for members, club 
signs and directions that show the way to the club are clear and specific, easy access to the club 
from the place of residence or work, there is no documentation of all activities and events within 
the club, there are no clear mechanisms to promote services and products within the club, 
subscription prices Sports activities are not suitable for the capabilities of the club members, 
and there is continuous communication between the club’s staff and coaches, the club’s 
customer service is satisfactory for the members, the interior and exterior design of the club is 
acceptable to the members, there are enough places for members to sit inside the club. 

 


