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

  
  

  
   

  

  
  

  :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

  

  

  



  
 
 
 
  

 
 

 

  : البحثمقدمة
اة  ي الحی رى ف ة كب ھ أھمی ي ل سویق الریاض الت

ة الاقتصادیة، س ل، ھذه الأھمی واء للفرد أو المجتمع كك

ناتجة عن الطبیعة الخاصة لوظائف التسویق الریاضي 

ة  سلعة أو الخدم وفیر ال ل ت ة مراح ضمن كاف ى تت الت

ع  ة البی اج ومرحل الریاضیة بما فیھا مرحلة ما قبل الإنت

والتقدیم بعد الإنتاج، أو بعبارة أخرى فإن التسویق لیس 

اج عملیة لاحقة للإنتاج و دأ الإنت ل أن یب دأ قب و یب إنما ھ

د أن  الي نج اج، وبالت ل الإنت ع مراح ي جمی ستمر ف وی

دد  ذلك یح سلعة وك صمیم ال دد ت ي یح سویق الریاض الت

البرامج الإنتاجیة وبالتالي یؤثر على النشاط الاقتصادي 

  )٢٥: ٨(  في المؤسسات الریاضیة ككل

ائم  أن المزیج التسویقي كما م دع باعتباره أحد أھ

 بالإستراتیجیة التي ستتبعھا المنشأة في التسویق مرتبط

ھ  المنتج تقدیم ة ب سویقیة المتعلق شطة الت یط الأن تخط

 علي بالاعتمادالسوق لا تنجح فقط في للسوق، فالسلعة 

د من عنصر واحد من عناصر النشاط التسویقي، بل  لاب

ضافر صرت ن عن ر م ود أكث ا جھ ستھلك ، فرض ن  الم ع

سلعة ة  ال د أو الخدم ط لا یعتم ة ىعلفق ودة درج ، الج

ضا ل أی ھ للعمی ر محبب ا غی ا یجعلھ اع ثمنھ ن ارتف ، ًولك

ضا سلعة ًوأی عر ال ون س ن أن یك ل  یمك ة قلی أو الخدم

سبیا ن، ًن ت ذات ولك ة إذا كان ي حال ا ف  لا یسھل توزیعھ

 السلعة یعتمد فبقاء، غیر جیدجودة منخفضة وترویجھا 

ث  تتعلق بالسلعةعوامل عدة وجودعلي   نفسھا من حی

ا  وع وتطویرھ ة التن ودة ودرج ة الج دمات المتعلق والخ

ا، ن  بھ ضلا ع ات ف شیط مبیع ائل تن دھاًوس ي تواج  ف

االعمیلالأماكن التي یفضل   . الحصول علي السلعة منھ

)٦٧ - ٦٥: ٩(  

التسویق عند أداء كل نشاط عملیة  أن إدارة ونجد

دائل من االكثیر  لدیھا  یجب أن یكونمن ھذه الأنشطة لب

زیج  د الم سلعةلأدائھا، فعند تحدی ن أن  التسویقي لل یمك

شكیل، نختار وع والت ین التن سیط أو ب  بین التنمیط والتب

 ھل یفضل التوزیع المباشر للمستھلك أم وأثناء التوزیع

ن  لان ع یتم الإع ل س طاء، وھ تعانة بالوس ضل الاس یف

ال المؤسسة منتجات  أم ستكتفي المنشأة بمجھودات رج

  )٩٩: ١٩(    .عالبی

أكثر ونشیر ھنا إلى أن ؤدي ب  أي نشاط تسویقي ی

ن  ةم ي إدارة طریق دیل، وعل ن ب أكثر م ھ ب ، ویواج

على حده  البدیل الأمثل لأداء كل نشاط تحددالتسویق أن 

ع  م تجم ك ث الات تل ن مج ا م م اختیارھ ي ت دائل الت الب

ا  ة م التخطیط السلعي والسعر والتوزیع والترویج مكون

ق عل ھ یطل ستطیع تعریف ذي ن زیج التسویقي، وال ھ الم ی

ة "بأنھ  درجة التكامل بین البدائل المثلي لأداء كل وظیف

رویج  سعر والت سلعة وال ن ال ل م شمل ك سویقیة وی ت

  . "والمكان

سویقي  وذج الت د النم نظم 7P'sویع دث ال  أح

ث  والأسالیب التسویقیة في مجال التسویق الریاضي حی

ى د وذج عل ذا النم د ھ زیج یعتم ر الم ة عناص راس

سعر –المنتج  ( 4pالتسویقي التقلیدیة  ع – ال  – التوزی

ر )  الترویج ھ من العناص ة مجموع ى دراس بالإضافة إل

ة –العاملین ( الأخرى متمثلة في دراسة  دلائل المادی   ال

ذین  ھموالعاملین ،) التخطیط والعملیات –  الأشخاص ال

سلع دمات وال ع الخ اعلون م ة دَیتف ة  المقدم ل الأندی اخ

یة ادي، الریاض املین بالن نھم الع ن وم رھم م ، وغی

دیم  سویق، وتق ي الت شاركة ف شریة الم ات الب ّالمكون
تج أو  ِالخدمات للعملاء التي تشمل التعریف بطبیعة المن ّ َ
سلوك  ر وال ساھم المظھ ا ی م، كم ة لھ ة المقدم ُالخدم ّ ُ
ُالخاص بھؤلاء الأفراد في التأثیر على تصورات العملاء ّ 

سلع  اديحول الخدمات وال ة بالن یة الخاص ا ،الریاض  كم

ى الدلائل المادیةتشیر  ة إل ا الخدم دم فیھ ي تق ة الت ّالبیئ ُ 

ین العملاء الریاضیة ل ب ُ؛ حیث تساھم في تحقیق التفاع

ادي سھل والن ي ت رى الت ة الأخ ات الملموس ُ، والمكون ّ
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اد دلیل الم ا یشمل ال سلع، كم ة يتقدیم الخدمات وال ّ كاف

ات، الأ اریر، والكتیب ل التق دمات، مث ل الخ ي تمث ور الت ُم

صالات،  دمات الات ات، وخ ل، واللافت ات العم وبطاق

رى، ة الأخ ة المادی ن الأدل ا م ا أن ّوغیرھ یط  كم التخط

  وتتمثل في7P's تعتبر من أھم دعائم نموذج والعملیات

ُالإجراءات الفعلیة التي تشمل تدفق النشاطات المساھمة  ّ ّ
یة لخدمات في تقدیم ا وات الریاض ذ الخط سلع، وتنفی وال

ة من  ٍالفعلیة لتسلیمھا إلى العملاء، وتزویدھم بمجموع ّ
ة ّالأدلة المناسبة للتحكم أو التعامل مع السلعة أو الخدم ُ ّ 

ً، كما تتمیز العملیة بأنھا تقدم دلیلا للعمیل عن الریاضیة ُ ِ َّ ُّ

  .  المقدمةالخدمات أو السلع

دى رض د م ر تحدی لاء ویعتب ستھلكین(ا العم ) الم

وذج  ائم نم م دع ن أھ ادي م شركاء بالن ن ال  7P'sع

دمي  د مستوى مق د من تحدی للمزیج التسویقي حیث لاب

ادي ة بالن ة والترفیھی یة والاجتماعی دمات الریاض  ،الخ

أكولات والمشروبات  دمي خدمات الم تحدید مستوى مق

ادي دمات ،بالن ي خ ادي ف ركاء الن ستوى ش د م  وتحدی

ي ، للناديالولاء ادي ف ً وأیضا تحدید مستوى شركاء الن

ا العملاء عن ،خدمات الأعضاء  كما أن تحدید مدى رض

وذج  یات نم م أساس ادي من أھ ل الن دم داخ رض المق الع

7P's واد د الم ي تحدی ل ف  للمزیج التسویقي والذى یتمث

اعي  ل الاجتم فحات التواص ى ص ادي عل ة للن الدعائی

ا ة وخارجھ ل المدین ذلك داخ وان ،وك د الأل ضا تحدی ً وأی

ات  ة بالأكادیمی وان الخاص ادي والأل شعار الن ة ب الخاص

ذلك  اعي وك ل الاجتم فحات التواص ى ص یة عل الریاض

ل  دم داخ ي تق یة الت شطة الریاض ة بالأن صور الخاص ال

یة  ات الریاض ة بالفعالی دیوھات الخاص ادي والفی الن

  )٢٣٤-٢٣٣: ٢٠.  (والاجتماعیة

ن العمل ة م د مجموع بوتوج ي یج ات والت  أن ی

وذجتتبعھا المنشأة  ق نم زیج 7P's الریاضیة لتطبی  للم

  :التسویقي

ل  یقوم النادي بتحدید- ة لك ات الفرعی  العناصر والمكون

ر  سبعةعنصر من العناص ى ال زیج التسویقي حت  للم

 .یمكن تحدید الجھود التسویقیة المطلوبة وتصنیفھا

ل م - صر ولك ل عن سبیة لك ة الن د الأھمی ن تحدی ون م ك

ات  داف 7P'sمكون تراتیجیة والأھ وء الإس ي ض  ف

سوق  تج وال ف المن وء موق ي ض ة وف المطلوب

ة  م وطبیع دى وحج ة م ن معرف ى یمك شأة حت والمن

ذه  ن ھ صر م ل عن ھ ك یبذل أو یؤدی ذي س د ال الجھ

ي  ھ ف صمیمھ وتخطیط م ت ن ث ھ وم ر ومكونات العناص

 .رھذا الإطا

رارات  واتالخطط والسیاسات التسویقیةتحدید  - اذ الق خ

ا  التخطیطیة والتنفیذیة لكل عنصر لتحدید وتخطیط م

 .سیتم عملھ

ر - ین العناص سیق ب ربط والتن سبعةال دى ال ة م  ودراس

توافر الارتباط بینھا ومن ثم تكوین المزیج المطلوب 

 .أو المستھدف

راءات - اذ الإج ق واتخ ة التطبی ق ومتابع التطبی

وفیر إ ب وت ت المناس ي الوق صحیحیة ف راءات الت ج

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

صادیة  وتحاول الأندیة من أجل تفعیل العوائد الاقت

والمقصود بھا ) المیزة التنافسیة(لھا لتحقیق ما یعرف بـ

قدرة المؤسسة على صیاغة وتطبیق استراتیجیات التي 

رى  سات الأخ سبة للمؤس ضل بالن ز أف ي مرك ا ف تجعلھ

زة التنافسیة من ،نشاطالعاملة في نفس ال  وتتحقق المی

ة  وارد الفنی ات والم ضل للإمكانی تغلال الأف لال الاس خ

ة ة والمعلوماتی ة والتنظیمی ة والمالی افة ،والمادی  بالإض

ي  ات الت ن الإمكانی ا م اءات وغیرھ درات والكف ى الق إل

ق  صمیم وتطبی ا من ت تتمتع بھا المؤسسة والتي تمكنھ

سیة تراتیجیاتھا التناف زة  وی،اس ق المی رتبط تحقی

ة  ة المدرك ا القیم التنافسیة بوجود عاملین أساسیین ھم

  .لدى العمیل وقدرة المنظمة على تحقیق التمیز



  
 
 
 
  

 
 

 

ة  رات الإیجابی د المؤش سیة أح زة التناف د المی وتع

ي السوق  رة ف ھ كبی ق مكان ادي من تحقی ن الن التي تمك

ساب  اھیر واكت الریاضي من خلال جذب الأعضاء والجم

یم ولائھم  ة وتعظ ادة الربحی ى زی ؤدى إل دوره ی والذى ب

ة صادیة للأندی د الاقت ادي ،العوائ ام الن ث أن اھتم  حی

ره  ده ومبتك سیة جدی زات تناف ق می ط تحق ع خط بوض

ي  رى ف ة الأخ ل الأندی ستمرة یجع صوره م ا ب وتطویرھ

ھ  ضمن ل ا ی ادي مم سة الن ن مناف ا ع ز فیھ ھ تعج حال

   )٢٣: ٣  ( .  الاستمراریة والحصول على الصدارة

ة  ي الأندی سیة ف زة التناف رات المی م مؤش ل أھ وتتمث

  :الریاضیة في الآتي 

ا -  وضع الخطط والاستراتیجیات الخاصة بتحقیق رض

  .العملاء عن الخدمات الریاضیة المقدمة

ات - ضل للإمكان تغلال الأف ة ( الاس شریة–المادی )  الب

  .بالنادي

  . تمیز الأداء الفني والإداري بالإبداع-

دمات - ن خ ا ع دیھم رض ادي ل ور الن ضاء وجمھ  أع

  .النادي ومستوى الإنجاز الذى یحققھ

ى أداء - ھ عل ي تعین صادیة الت د الاقت ل العوائ  تفعی

  .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

وذج  ق بنم ات تتعل رده من معلوم م س ًووفقا لما ت

7P's للمزیج التسویقي ودوره في تحقیق رضا العملاء 

ل الأندی ة داخ دمات المقدم ق بالخ ا یتعل یة فیم ة الریاض

ودوره في تحقیق المزایا التنافسیة للنادي لاحظ الباحث 

وذج  ر نم تغلال عناص دم اس سویقي 7P'sع زیج الت  للم

ة  ل الأندی لاء داخ ا العم ق رض ي تحقی ابي ف شكل إیج ب

حة  ات تسویقیة واض ود آلی دم وج ة من خلال ع الخاص

دمات  سبة للخ لاء بالن ا العم ق رض ي تحقی ساھم ف ت

یة المقدم دمات الریاض سویق الخ ط ت ا أن خط ة، كم

ات  ھ الدراس ًوالمنتجات الریاضیة غیر واضحھ، أیضا قل

ات  ن المنتج لاء ع ا العم ستوى رض اس م ة بقی الخاص

ات  ث أن سیاس ظ الباح ا لاح یة، كم دمات الریاض والخ

ة  ل الأندی ات داخ دمات والمنتج ة بالخ سعیر المتعلق الت

ح  یط واض د تخط ا لا یوج حة، كم ر واض ة غی الخاص

ات ل دمات والمنتج ة للخ ة والدعائی لات الإعلانی لحم

ا  ق رض ى تحقی را عل أثیرا كبی ؤثر ت ي ت یة الت ًالریاض ً

  .العملاء وبالتالي تحقیق المیزة التنافسیة للنادي

ذا  ي ھ ث ف رورة البح ى ض ث إل ا الباح ا دع مم

ًالموضوع نظرا لأھمیتھ في المجال الریاضي وخصوصا 

ا العم دى رض د م ق بتحدی ا یتعل وذج فیم ا لنم لاء وفق

7P's زة سین المی ر لتح سویقي كمؤش زیج الت  للم

  .التنافسیة داخل الأندیة الخاصة

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

ا  - اس رض ي تحدثت عن قی ة الت اث العلمی ندرة الأبح

وذج  ا لنم لاء وفق سویقي 7P'sالعم زیج الت  للم

زة ال سین المی ر لتح ة كمؤش ل الأندی سیة داخ تناف

سیاسات  اث ال م الأبح ت معظ ث تناول ة، حی الخاص

اس  رض لقی سویقیة دون التع تراتیجیات الت والاس

 . رضا العملاء

ات  - شاط إدارة العلاق تساعد ھذه الدراسة في تطویر ن

ام  ة الاھتم ادي نتیج ل الن سویق داخ ة والت العام

وذج  سیة لنم ر الرئی زیج 7P'sبالعناص  للم

 .التسویقي
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زة  - ق المی ي تحق رات الت ل والمؤش د العوام تحدی

ویر  ال تط ي مج یة ف سة الریاض سیة للمؤس التناف

  . للمزیج التسویقي7P'sعناصر نموذج 

سین - ة تح ة الخاص ل الأندی ات داخ دمات والمنتج  الخ

اھم ب كسة وزیادمعرفھ آراء العملاء لمن خلا  رض

  .ُ في المستقبلعلیھاِوثقتھم والحفاظ 

دفع المی- و  ت ي نح ادي الریاض سیة الن زة التناف

ق  وء تطبی ي ض صدارة ف دم وال ي التق تمرار ف الاس

 . للمزیج التسویقي7P'sنموذج 

  :أهداف البحث
ا عملاء  یھدف البحث إلى التعرف على مدى رض

ة  ا لنظری ة وفق یة الخاص ة الریاض زیج 7P'sالأندی  للم

لال  ن خ سیة م زة التناف ق المی ر لتحقی سویقي كمؤش الت

  :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 -

ا ا - دى رض ة م ي الأندی ة ف دلائل المادی ن ال لاء ع لعم

  .الخاصة

ة  - ي الأندی مدى رضا العملاء عن العملیات والخطط ف

 .الخاصة

  : تساؤلات البحث
ة  - ي الأندی تج ف ن المن لاء ع ا العم دى رض و م ا ھ م

  الخاصة ؟

ة  - ي الأندی سعر ف ن ال لاء ع ا العم دى رض و م ا ھ م

  الخاصة ؟

ن التوز - ا العملاء ع دى رض و م ا ھ ة م ي الأندی ع ف ی

  الخاصة ؟

ة  - ي الأندی رویج ف لاء عن الت ا العم و مدى رض ا ھ م

  الخاصة ؟

ة  - ي الأندی لاء ف ن العم لاء ع ا العم دى رض و م ا ھ م

  الخاصة ؟

ي  - ة ف دلائل المادی ن ال لاء ع ا العم دى رض و م ا ھ م

  الأندیة الخاصة ؟

ي  - ات والخطط ف ما ھو مدى رضا العملاء عن العملی

   ؟الأندیة الخاصة

  :مصطلحات البحث
  : للمزیج التسویقي7P'sتعریف 

رات " ر والمتغی ن العناص ة م و مجموع ھ

طة  ا بواس تحكم بھ تم ال ي ی ستحدثة والت سویقیة الم الت

ل  ن أج سة م تمرارالمؤس ق اس دافھا وتحقی ق أھ  تحقی

ي ر ھ ذه العناص ستھلك وھ ن للم ا ممك صى رض : أق

املین، ال رویج، الع ع، الت سعر، التوزی تج، ال دلائل المن

  )٣٠: ١٢.    (المادیة، العملیات والخطط

   :میزة التنافسیةالتعریف 

ع " تلاف م ز والاخ ى التمیی سة عل درة المؤس ق

ق ،المنافسین  بالإضافة إلى تحقیق رضا العملاء وبتحقی

ساب  ي اكت ا ف سة مبتغاھ یتحقق للمؤس دین س ھذین البع

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

  : راسات المرتبطةالد
  :الدراسات العربیة المرتبطة: ًأولا

ة تقام -١ د  الباحث ا مجی إجراء )٥) (م٢٠١٦(زان  ب

زیج التسویقي  دور" دراسة بعنوان  عناصر الم

دمي  سیة7P'sالخ زة التناف ق المی ي تحقی :  ف

وم  ة للعل اة الخاص ة حی ة جامع ة حال دراس



  
 
 
 
  

 
 

 

ا تھدف" والتكنولوجی ة دور واس ث معرف  البح

ر  سویقيعناص زیج الت ق 7P's الم ي تحقی  ف

اة  ة حی ى جامع التطبیق عل سیة ب زة التناف المی

ل  ة أربی ي مدین ا ف وم والتكنولوجی ة للعل الخاص

إقلیم  تانب م كردس دف ت ق الھ راق، ولتحقی  الع

عبارة ) ٤٠( تضمنت أبعاد البحث استبانةتصمیم 

ن  ة م شوائیة، مكون ة ع ى عین ت عل ) ٧٥(وزع

ي قسم من طلبة جامعة الحیاة وا ون ف لذین یدرس

ة ة والمالی وم الإداری ة العل . إدارة الأعمال في كلی

امج  تخدام البرن ولغایات التحلیل الإحصائي تم اس

د . لتفریغ وتحلیل الاستبانة SPSS الإحصائي وق

ین  أثیر ب ة وت ود علاق ى وج ث إل ل البح توص

زة  ق المی سویقي وتحقی زیج الت ر الم عناص

صري عملیة تقدیم عن أن التنافسیة لجامعة حیاة،

زة  ق المی الخدمة، والخدمة الأكثر تأثیرا في تحقی

  . التنافسیة

ة -٢ ا دراس ت زكری اء طلع وان ) ٤) (٢٠١٥(دع بعن

ستھلكین " راء الم ى ش ؤثرة عل ل الم العوام

سوق  ى ال المتجر ف ة ب ات الخاص ات المارك لمنتج

ى  ، استھدفت"المصرى رف عل ھذه الدراسة التع

اء المستھلكین لمنتجات العوامل المؤثرة على شر

صرى ، الماركات الخاصة بالمتجر فى السوق الم

ھ  وقد استخدمت الباحثة المنھج الوصفى لملائمت

ى  ث عل ع البح تمل مجتم ث واش ة البح لطبیع

صرى  ى الم سوق الریاض ى ال اجر ف المت

د  تبیان لتحدی تمارة اس ة اس تخدمت الباحث واس

ت العوامل المؤثرة على شراء المستھلكین لمنتجا

صرى،  الماركات الخاصة بالمتجر فى السوق الم

ویر  وذج  لتط د نم ھ لا یوج ائج أن م النت ت أھ كان

دراسة بعض العوامل المرتبطة بالسلوك الشرائى 

صرى،  للماركات الخاصة بالمتجر فى السوق الم

مدیرى التسویق لا یقوموا بتطویر خطط تسویقیة 

  . ناجحة لمنتجات الماركات الخاصة بالمتجر

ة د-٣ رراس د جب د أحم وان ) ١١) (٢٠١٤ (محم بعن

سلوك " ا ب ر وعلاقتھ سویق المباش ات الت إعلان

صال التسویقى  ار الات ى إط المستھلك المصرى ف

ى اعلى الافتراض تھدفت"التف ة  ، اس ذه الدراس ھ

سویق  ات الت ھ اعلان ذى تمارس دور ال ة ال معرف

ستھلك  لوك الم شكیل س ى ت ر ف صال (المباش الات

تھلا شرائى، الاس دور ) كىال ذا ال ان ھ واء ك س

ًایجابیا ام سلبیا كذلك توضیح مدى وجود علاقة ، ً

ستھلك  سلوك الم سویق ل ركات الت ة ش ین دراس ب

م  ا لھ ى توجھھ ة الت ائلھا الاعلانی صمیم وس وت

سواء من ناحیة الشكل أو المضمون وقد استخدم 

تخدم  ى واس فى والتحلیل نھج الوص ث الم الباح

ن المستھلكین ة م ارھم الباحث عین راوح أعم  تت

ین  تمارة ) ٥٥-١٥(ب ث اس تخدم الباح نة واس س

ى  ات عل ك الاعلان أثیر تل دى ت اس م تبیان لقی اس

أثیر : سلوك المستھلك، كانت أھم النتائج ود ت وج

للبیئات التسویقیة التفاعلیة الافتراضیة فى علاقة 

ة  ى، أن غالبی صال الاعلان ائم بالات المستھلك بالق

دیھ ان ل ة ك ة الدراس و عین لبیة نح ات س م اتجاھ

اعلانات التسویق المباشر بسبب افتقاد كثیر منھا 

ل بعض  للمصداقیة، أیضا الاتجاه الإیجابي من قب

واء  المبحوثین نحو اعلانات التسویق المباشر س

  .  كانوا من الذكور أو الإناث

د أقام الباحث  -٤ د حم ماعیل أحم  )١) (م٢٠١٤(إس

إجراء وان ب ة بعن زة ال" دراس سیة المی تناف

 ھدفت ، وقد"لتطویر الأندیة الریاضیة المصریة

ى  ة إل ي الدراس تراتیجیات الت ى الاس رف عل التع

تؤدى إلى تحقیق میزة متواصلة ومستمرة عن 

ستخدم الباحث المنھج الوصفي المنافسین، وقد ا

ث داف البح ق أھ بتھ لتحقی تلمناس م   وكان أھ

 عدم وجود استراتیجیات واضحة لتفعیل :النتائج
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ل  تغلال الأمث المزایا التنافسیة للأندیة، عدم الاس

ات  ة (للإمكان شریة –المادی ة )  الب المتاح

بالأندیة، عدم استغلال منتجات النادي الاستغلال 

ة  ین الأندی ھ تع اح مجزی ق أرب الأمثل، عدم تحقی

  .على أداء الأنشطة المختلفة بكفاءة

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

وان إجراءب ة بعن تخدام" دراس زیج اس  الم

دمي سویقي الخ ة   (7P's) الت ة میدانی دراس

ة ة المتكامل ة الرعای ل بجمعی ة الطف د " بمكتب وق

 إمكانیة استخدام ھدفت الدراسة إلى التعرف على

زیج التسویقي الخدمي  ر الم ل لعناص مكتبة الطف

سبعة صورة   (7P's)  ال سھم ب د ی ا ق و م وھ

ادة أع ي زی ة ف ین، علمی ستفیدین المحتمل داد الم

دى المستفیدین  ا ل د من الرض ق المزی وفي تحقی

م  ة ت ة المیدانی راء الدراس د إج الیین، وعن الح

ة  ة الرعای ل بجمعی ات الطف ع مكتب ار جمی اختی

المتكاملة بمحافظتي القاھرة والجیزة، وتم توجیھ 

غ عددھا  ة یبل ى عین ردا من ) ٥٢(الاستبیان إل ًف

ة،  دمي الخدم یات وكامق م التوص ت أھ دیم ن تق

ال  سمح بإدخ ي ت ة الت ات الإجرائی ض المقترح بع

شطة  دمات والأن ى الخ سینات عل ن التح د م المزی

ذه  وم ھ المقدمة بمكتبة الطفل وذلك بغرض أن تق

 .ًالمكتبة بدورھا المعرفي والتربوي معا

شریدة -٦ ) م٢٠٠٧( دراسة ھانى الضمور ومحمد ال

وان ) ١٤( ر"بعن أثیر عناص دى ت زیج م  الم

تخدام  ى اس ستھلك ف رارت الم ى ق ى عل الترویج

وى اتف الخل ة الھ ى "خدم ة إل دفت الدراس ، ھ

ى  زیج الترویج ة الم دى أھمی ى م رف عل التع

ع ( ة، البی ات العام ة، العلاق لان، الدعای الاع

ات أثیر ) الشخصى، ووسائل تنشیط المبیع ى الت ف

ة  تخدام خدم ى اس ستھلك ف رارات الم ى ق عل

تراك الھواتف الخلوی رار الاش ث ق ة وذلك من حی

م  تخدام، ت دل الاس تراك ومع وع الاش ار ن واختی

رت ٤٩٤اختیار عینة حجمھا  د أظھ ً مشتركا، وق

و  ات ھ شیط المبیع صر تن ة أن عن ائج الدراس نت

ًالأكثر تاثیرا فى قرار المستھلك فى اختیار شركة 

ع  ة البی ضعف أھمی تخدام، ت دل الاس الاتصال ومع

صي والاعلان ا ل واحد الشخ د أخذ ك ارى عن لتج

  .منھما على حده

  :الدراسات الأجنبیة المرتبطة: ًثانیا

اج -١ ام ج ام Gage S.Lق ) ١٦) (م٢٠١٤( ع

ھیكل التسویق والأنشطة "بإجراء دراسة بعنوان 

والعوائد والنتائج في المنظمات الریاضیة الأھلیة 

ة دة الأمریكی ات المتح دفت "بالولای ث ھ ، حی

اول ى تن ة إل ي الدراس سویق ف ائف الت  وظ

ح  ص ملام ة، فح یة الأھلی ات الریاض المنظم

د  شطة وعوائ كال وأن سویق وأش صائص الت وخ

ي  التسویق، تحدید المظاھر الھیكلیة للتسویق الت

ات ي تسویق المنتج ت ،تؤثر على الأنشطة ف  كان

ائج  م النت سھا : أھ سوق نف ة ت ل منظم أن ك

د: ًبدرجات مختلفة وفقا لأربعة عناصر وھي  عائ

ة  ات المنظم ة ومنتج فات الھیكلی ع والمواص البی

ونوع الریاضة، وجود علاقة فعالة ومرتبطة بین 

ائف  ة بوظ د الخاص شطة والعوائ ل والأن الھیاك

ات ،التسویق في المنظمات ود تقییم رورة وج  ض

ات لمساعدة  متعددة في ھذا المجال لتقدیم مقترح

ة  ام بعملی ي القی ة ف یة الأھلی ات الریاض المنظم

  . سویق بصورة فعالة وبكفاءة عالیة ومجزیةالت

ة -٢ اتیور"دارس ارن وم  Curran And)" ك

Meuter)) وان ) ١٥) (م٢٠١٣ أثیر " بعن ت

شرائیة  رارات ال ى الق ا عل تخدام التكنولوجی اس

إلى معرفھ ھدفت ھذه الدارسة حیث "للمستھلكین

ة  ا الخدم ن تكنولوجی واع م ة أن ى ثلاث دى تبن م



  
 
 
 
  

 
 

 

سات  ي المؤس ة ف ث الذاتی ن حی صرفیة م الم

تخدام ھولھ الاس ة،س ة ، المنفع اطر المدرك  المخ

صي صال الشخ ل والات ى التفاع ة إل د ،والحاج  ق

تخدام ھولھ الاس ة أن س ائج الدراس رت نت  ،أظھ

ً المخاطر المدركة تلعب دورا أساسیا في ،المنفعة ً

ذه ،التأثیر على اتجاھات المستھلكین أثیر ھ  أن ت

ن خدم ا م ان مختلف ل ك ري وأن ًالعوام ى آخ ة إل

ن  ي م ل والتبن ستوى التقب ي م ا ف اك اختلاف ًھن

  .خدمة إلى آخري

ة -٣ اھي "دراس ون ف ) م٢٠١١ ( "Jone Fahyج

وان ) ١٧( لال "بعن ن خ سیة م زة التناف المی

یة ة الریاض ة "الرعای ذه الدراس دفت ھ ، وھ

ال  ي المج ة ف التعرف على المیزة الثقافیة للرعای

ا م النت ن أھ ت م ي، وكان ى الریاض د عل ئج التأكی

ة للحملات  استخدام قیاس ستوتلر لقیاس الفاعلی

الإعلانیة والترویجیة لأنھ یجب أن تكون الأھداف 

شركة  ة بال اراة الخاص ة المب سویقیة أو خط الت

ون  ا وأن تك ن تحقیقھ مكتوبة بشكل واضح ویمك

شركة أي  ورة ال اس ص ة قی اس، إمكانی قابلة للقی

ا ق الانطباع اع صورة المنتج عن طری دي قط ت ل

ي أجریت  ات الت من الجماھیر كما تعرض للدراس

م لدراسة مدي نجاح عملیة ٢٠٠٨عقب اولمبیاد 

الإعلان خلال الاولمبیاد واشتملت على العدید من 

الطرق من بینھا الاستبیان وكانت من نتائجھا أن 

ا اء الاولمبی لان أثن ابي دالإع أثیر ایج ھ ت ون ل  یك

تج وال ات المن ى مبیع ل عل اه ھائ سلوكیات تج

  .المنتج وصورة الشركة الراعیة

  : البحثإجراءات
  : منھج البحث-١

صا  فى مخت نھج الوص ث الم تخدم الباح ًاس

ى  رف عل ى التع ھ عل ك لقدرت سحیة وذل ات الم الدراس

راد  د الأف ة عن ات المختلف دات والاتجاھ الآراء والمعتق

  .بخصوص المشكلة موضوع البحث

   Community of Research مجتمع البحث  -٢

یتمثل مجتمع البحث في الأندیة الریاضیة الخاصة 

أعضاء مجالس إدارات : (بجمھوریة مصر العربیة وھم 

ة ة –الأندی ة الخاص وم الأندی دیري عم دیري - م  م

 مدیري وأخصائي –الأنشطة الریاضیة بالأندیة الخاصة 

ة –التسویق بالأندیة الخاصة  ة العمومی ضاء الجمعی  أع

  ). اصةبالأندیة الخ

  Sample of Research عینھ البحث -٣

قام الباحث باختیار عینة البحث بطریقة عشوائیة 

ھ  راد عین دد أف غ ع د بل ث، وق ع البح ن مجتم سیطة م ب

یة  ث الأساس ھ ) ٢٧٠(البح راد عین دد أف غ ع رد، بل ف

تطلاعیة  ھ البحث ) ٣٦(البحث الاس ارج عین رد من خ ف

  .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

اتذة  صیة مع أس ابلات شخ إجراء مق قام الباحث ب

كلیات التربیة الریاضیة المتخصصین في مجال التسویق 

صیة  ابلات الشخ إجراء المق ام الباحث ب ا ق الریاضي كم

ومي للریا س الق ادة المجل ن ق دد م ع ع ذلك م ة، وك ض

ي  ي ف سویق الریاض شاط الت ن ن سئولین ع سادة الم ال

  .الأندیة الریاضیة

  :الاستبیان

تمارة  داد اس ة لإع الإجراءات التالی ث ب ام الباح ق

  : الاستبیان

ة *  الاطلاع على المراجع والدراسات والبحوث المرتبط

  . محاور رئیسیة) ٧(بموضوع البحث، وتم تحدید 

ة ع*  اور المقترح رض المح دد ع ى ع ن ) ١٠(ل م

یة  ال الإدارة الریاض ى مج صین ف راء المتخص الخب

اور  لتحدید المحاور وأھمیتھا النسبیة، حصلت المح

 .من الخبراء% ١٠٠على موافقة 

قام الباحث بوضع عدد من الأسئلة تحت كل محور في * 

ضوء الأھمیة النسبیة للمحور وبلغ إجمالي عبارات 

ة  ورتھ المبدئی ى ) ٤٩(الاستبیان في ص ة عل موزع

 : محاور الاستبیان كما یلى 

ور الأول - ي :  المح تج ف ن المن ا العملاء ع دى رض م

 .عبارات) ٧(الأندیة الخاصة ویتكون من 

اني - ي :  المحور الث سعر ف ا العملاء عن ال مدى رض

  .عبارات) ٥(الأندیة الخاصة ویتكون من 

ي :  المحور الثالث - ع ف مدى رضا العملاء عن التوزی

  .عبارات) ٥(ندیة الخاصة ویتكون من الأ

ي :  المحور الرابع - مدى رضا العملاء عن الترویج ف

  .عبارات) ١٠(الأندیة الخاصة ویتكون من 

املین :  المحور الخامس - ا العملاء عن الع مدى رض

  .عبارات) ٩(في الأندیة الخاصة ویتكون من 

ات :  المحور السادس - ا العملاء عن العملی مدى رض

ن وال ون م ة ویتك ة الخاص ي الأندی ط ف ) ٥(خط

  .عبارات

سابع- ور ال دلائل :  المح ن ال لاء ع ا العم دى رض م

ن  ون م ة ویتك ة الخاص ي الأندی ة ف ) ٨(المادی

  .عبارات

تم عرض العبارات الخاصة لكل محور على الخبراء * 

 للتحقق من الصدق المنطقي للعبارات المقترحة

ول تحد*  راء ح تطلاع رأى الخب م اس زان ث د المی ی

 . المناسب للإجابة على الاستمارة

ة *  ى عین ة عل ورتھا الأولی ى ص تطبیق الاستمارات ف

ة،  ة الدراس ارج عین لي وخ ع الأص ة للمجتم ممثل

سبة  وذلك للتعرف على مدى وضوح الاستمارة بالن

 –الصدق (لأفراد العینة، وتحدید المعاملات العلمیة 



  
 
 
 
  

 
 

 

 ).الثبات

تھا النھائیة على العینة تطبیق الاستمارات فى صور* 

 .قید الدراسة

  :تحدید محاور الاستبیان

دى  تبیان م اور لاس بع مح د س ث بتحدی ام الباح ق

ا  سیة وفق زة التناف ق المی ر لتحقی لاء كمؤش ا العم رض

 بالأندیة الخاصة، وقد توصل إلیھا الباحث 7P'sلنظریة 

ع  ن المراج د م ي للعدی سح المرجع راء الم د إج بع

 .لصلة بموضوع البحث والدراسات ذات ا

دد  ى ع اور عل ك المح رض تل ث بع ام الباح م ق ث

یة ) ١٠( ال الادارة الریاض ى مج راء ف ن الخب م

ى  رتھم ف ل خب والاختبارات والمقاییس مع مراعاة ألا تق

ى ) ١٠(المجال عن عدد  صولھم عل عشرة أعوام من ح

  : درجة الدكتوراة وذلك بغرض

دف  اور للھ بة المح دى مناس ى م رف عل ذى التع  ال

  . 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

اور ) ٣(یوضح جدول رقم  آراء الخبراء حول مح

زة التنافسیة  ق المی استبیان رضا العملاء كمؤشر لتحقی

ة  ا لنظری ضى 7P'sوفق ث ارت سویقي، حی زیج الت  للم

أكثر %) ٧٠(الباحث بقبول المحور الذى یحقق نسبة  ف

ة وع موافق ك من مجم ى ذل اءا عل راء، وبن سادة الخب ً ال

تطلاع رأى  تمارة اس فإنھ تم قبول جمیع المحاور قید اس

ق  ر لتحقی لاء كمؤش ا العم اور رض ول مح راء ح الخب

زیج التسویقي، 7P'sالمیزة التنافسیة وفقا لنظریة   للم

ین  ا ب راوح م سبة تت ت ن ي حقق ى % ٨٠(والت إل

١٠٠.(%  

  :تحدید عبارات كل محور

بتحدید مجموعة من العبارات الخاصة قام الباحث 

ا  ث م ى الباح د راع راء، وق ا لآراء الخب ور وفق ل مح ًبك

  : 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*

ارات دد العب غ ع د بل اور وق ن المح ر ع ى تعب  الت

  : عبارة وزعت وفقا لما یلى) ٤٩(

ور الأول - ي :  المح تج ف ن المن ا العملاء ع دى رض م



   لمنصورةة  جامع- مجلة كلية التربية الرياضية

 

 
 

 .عبارات) ٧(الأندیة الخاصة ویتكون من 

اني - ي :  المحور الث سعر ف ا العملاء عن ال مدى رض

  .عبارات) ٥(الأندیة الخاصة ویتكون من 

ي مدى رضا العملاء عن :  المحور الثالث - ع ف التوزی

  .عبارات) ٥(الأندیة الخاصة ویتكون من 

ي :  المحور الرابع - مدى رضا العملاء عن الترویج ف

  .عبارات) ١٠(الأندیة الخاصة ویتكون من 

املین :  المحور الخامس - ا العملاء عن الع مدى رض

  .عبارات) ٩(في الأندیة الخاصة ویتكون من 

سادس - ا العملاء عن : المحور ال ات مدى رض العملی

ن  ون م ة ویتك ة الخاص ي الأندی ط ف ) ٥(والخط

  .عبارات

سابع- ور ال دلائل :  المح ن ال لاء ع ا العم دى رض م

ن  ون م ة ویتك ة الخاص ي الأندی ة ف ) ٨(المادی

  .عبارات

  : صورتھ المبدئیةفيعرض الاستبیان 

ة  قام الباحث بعرض الاستبیان فى صورتھ المبدئی

ة( اور والعب) الأولی ضمنا المح راء ًمت ى الخب ارات عل

ذى  ور ال ارات للمح بة العب بغرض التأكد من مدى مناس

یمثلھ، ومدى كفایة العبارات للتعبیر عن المحور ومدى 

دیر  زان التق د می ذلك تحدی صیاغة وك لاحیتھا لل ص

  .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%  



  
 
 
 
  

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

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 

زة التنافسیة محاور  ق المی ر لتحقی ا العملاء كمؤش رض

وذج  ا لنم سویقي 7P'sوفق زیج الت ت للم ث حقق ، حی

سبة  ارات ن تموالعب ة تراوح ین افق ا ب ى  %٧٠( م  إل

ارات %)١٠٠ ول العب ث بقب ضى الباح د ارت ي، وق  الت

سادة فأكثر)  %٧٠(تحقق نسبة   من مجموع موافقة ال

  .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

م  دول رق ح ج لاء ) ٥(یوض ا العم ـاور رض مح

ز ق المی ر لتحقی وذج كمؤش ا لنم سیة وفق  7P'sة التناف

ا  ى إلیھ ي تنتم ارات الت دد العب سویقي وع زیج الت للم

وتوزیعھا، حیث بلغ عدد عبارات محـاور الاستبیان عدد 

  . عبارة٤٩

  :الدراسة الاستطلاعية
تمارة  تطلاعیة لاس ة اس إجراء دراس ث ب ام الباح ق

 فردا من مجتمع البحث ٣٦الاستبیان على عینة قوامھا 

ى وخارج ع ل الباحث إل د توص یة وق ة البحث الأساس ین

  :النتائج التالیة

حة * ا واض ت عباراتھ ث كان تبیان البح تمارة اس اس

 .ومقروءة ومفھومة

ن * ستغرق م تمارة ی تیفاء الاس لازم لاس ت ال  ٢٥الوق

  . دقیقة٣٠إلى 

  :المعاملات العلمیة

   :الصدق-١

   :صدق المحتوى
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دق لال ص ن خ وى م دق المحت ن ص ق م م التحق  ت

ى  تبیان عل تمارة الاس رض اس ك بع ین وذل المحكم

دد ال ) ١٠(ع ى مج ادیمین ف اتذة الاك ن الأس راء م خب

ود  ول وج رأى ح داء ال ك لإب یة وذل الإدارة الریاض

  . المحاور والعبارات 

    :صدق الاتساق الداخلي

تبیان  تمارة الاس بعد التحقق من صدق محتوى اس

ین  ق المحكم ن طری راء(ع ث ب) الخب ام الباح ساب ق ح

ًفردا ) ٣٦(صدق الاتساق الداخلى على عینھ بلغ عددھا 

یة  ث الأساس ة البح ارج عین ن خ ث وم ع البح ن مجتم م

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 ( 

م  دول رق ن الج ضح م دق ) ٦(یت املات ص أن مع

ة  الي درج ارة وإجم ل عب ة ك ین درج داخلي ب الاتساق ال

تبیان  تمارة الاس المحور الذي تنتمي لھ ھذه العبارة باس

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 

ة  ة الكلی سبعة والدرج اور ال ن المح ل م ة ك درج

ن  ت م ي تراوح تبیان، والت ى٠,٨١١( للاس    إل

ستوى  )٠,٩٦٨  د م صائیا عن ة إح ا دال ى جمیعھ ، وھ

   ) ٠,٠٥(دلالة 

     :الثبات

ار  ادة الاختب  Test-retest استخدم الباحث طریقة إع

Method ن ة م ة مكون ى عین ات عل ل الثب اد معام لإیج

ة ) ٣٦( ارج العین راد مجتمع البحث ومن خ رد من أف ف

د  اني بع التطبیق الث الأساسیة للبحث، حیث قام الباحث ب

ل ا ى معام صول عل دف الح ك بھ ق الأول وذل لتطبی

یوضح ) ٨(الارتباط بین التطبیقین، والجدول التالي رقم 

تمارة  اور اس سبة لمح اط  بالن ل الارتب ة معام قیم

  .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 ( 

سابق  دول ال ن الج ضح م ات ) ٨(یت ل ثب أن معام

ین   ا ب ت م د تراوح اخ ق ا كرونب ة ألف تبیان بطریق الاس

ات ) ٠,٩٦٧، ٠,٨٢٣( ل ثب اع معام شیر لارتف ا ی مم

  .محاور الاستبیان قید البحث
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  :الدراسة الأساسیة

ي  تبیان ف تمارة الاس ق اس ث بتطبی ام الباح ق

ة الب ى عین ة عل ورتھا النھائی الغ ص یة الب ث الأساس ح

ة (فرد من ) ٢٧٠(عددھا  الس إدارات الأندی أعضاء مج

ة  ة –الخاص ة الخاص وم الأندی دیري عم دیري - م  م

ة ة الخاص یة بالأندی دیري التسویق –الأنشطة الریاض  م

ة ة الخاص ادي-بالأندی ضاء الن وم )  أع ي ی ك ف وذل

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 

م ) ٩(یوضح جدول  ي ) ٢(أن العبارة رق اءت ف ج

ب الأ ة الترتی سبة مئوی سبیة بن ة الن ث الأھمی ول من حی

بوعي للأنشطة %) ٨١,٩٧( ھ یوجد جدول أس وھى أن

م  ارة رق اءت العب ا ج ادي، بینم ة بالن ي ) ٣(المختلف ف

ة  سبة مئوی سبیة بن ة الن الترتیب الأخیر من حیث الأھمی

ستمرة %) ٤٧,٢٨( ھ م ود متابع دم وج ي ع ل ف وتتمث

ي تق ا ف تفادة منھ سوق والاس ات ال شطة لاتجاھ دیم الأن

المختلفة بالنادي، وأن جمیع عبارات المحور الأول دالة 

  ). ٠.٠٥(إحصائیا عند مستوى معنویة 

دول - ائج ج ن نت ضح م ة ) ٩(یت سبة المئوی أن الن



  
 
 
 
  

 
 

 

ة  م(للاستجابة للعبارات بالإجاب ین ) نع ا ب تراوحت م

ة %)٦٤,٠٧، %١٤,٤٤( سبة المئوی ، الن

ة  ارات بالإجاب تجابة للعب ین تر) لا(للاس ا ب ت م اوح

ة  %)٦٦,٦٦، % ١٨,٤٤( سبة المئوی ، الن

ارات  تجابة للعب ا (للاس د م ى ح ین ) إل ا ب ت م تراوح

)٢٨,٨٨،  % ١٣,٧٠ .(%   

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا -

ین  ا) ١٤٥,٤٦، ١٤,١٥(ب ة ك ن قیم ر م ى أكب  ٢وھ

ة  ة ) ٥,٩٩= (الجدولی ستوى معنوی د م  ) ٠,٥(عن

دل ع ا ی ة مم ور دال ارات المح ع عب ى أن جمی ل

 . إحصائیا

ین   - صائیة ب ة إح روق ذات دلال اك ف ضح أن ھن ا یت كم

ارات  ول عب ة ح ة البحث مجتمع راد عین استجابات أف

ور  ة (مح ي الأندی تج ف ن المن لاء ع ا العم دى رض م

حیث یتضح أن عبارات المحور التي تتحقق ) الخاصة

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

م )٥( ارات رق ا العب ق ) ٦،٧، ٤، ٣(، بینم تتحق

  ) .لا(بمستوى استجابة 

ور  و المح ي ھ تج الریاض ث أن المن رى الباح وی

الرئیسي الذى یبنى علیھ المزیج التسویقي والذى یشمل 

ًالخدمات والسلع الریاضیة حیث أنھ من المھم جدا تلبیة 

ى  أثیر عل ات المستھلكین والت لوكھم احتیاجات ورغب س

ات  ى منتج ط عل وتحقیق رضا العملاء ولیس التركیز فق

تح  دة تف ات جدی ار منتج أو خدمات بعینھا ولابد من ابتك

ة  سیة للأندی ا تناف ق مزای دة تحق سویقیة جدی اق ت آف

  .الخاصة

ا  ویشیر الباحث إلى أن النادي یجب أن یھتم برض

ي  العمیل في كل مرحل من مراحل المنتج الریاضي والت

تج - نمو المنتج-تقدیم المنتج(تشمل  ضج المن ث )  ن حی

تراتیجیة  ة الإس ة الخاص دى الأندی وافر ل ب أن یت یج

ذه  ة من ھ ل مرحل ي ك ل ف ا العمی ق رض بة لتحقی المناس

  .المراحل

ام  ى اھتم ث إل ائج البح ا لنت ث وفق شیر الباح ًوی

ى  ا ف ة بم یة والاجتماعی شطة الریاض ة الأن ة بكاف الأندی

عي بمواعید تلك الأنشطة وتحدید ذلك تنظیم جدول أسبو

ائج أن  د النت شطة، تؤك ك الأن صة لتل ب المخص الملاع

ار ) المستھدفین(العملاء  ي اختی ة ف لدیھم الحریة الكامل

شاط  راف إدارة الن دراتھم تحت إش بة لق الأنشطة المناس

  .الریاضي والاجتماعي بالنادي

ًووفقا لنتائج البحث لاحظ الباحث عدم وجود توجد 

تفادة متابع سوق الریاضي والاس ات ال ھ مستمرة لاتجاھ

ة  را لقل ادي نظ ة بالن شطة المختلف دیم الأن ي تق ا ف ًمنھ

ة  ل الأندی ي داخ سویق الریاض ال الت ي مج راء ف الخب

ظ  ا لاح ات كم سین المنتج سویقي وتح ر الت ویر الفك لتط

شكل  ة ب ر مقبول الباحث أن جودة الخدمات الریاضیة غی

ا ضاء وبالت دى الأع افي ل ق ك ى تحقی ك عل ؤثر ذل لي ی

دیم الخدمات أو  ودة تق ث أن ج مزایا تنافسیة للأندیة حی

ي  ابي ف شكل ایج ؤثر ب ادي ی ل الن یة داخ سلع الریاض ال

  .تحقیق رضا الأعضاء

د  ش ومحم ال دروی د كم صدد یؤك ذا ال ى ھ وف

سانین بحي ح سین ) ١٠) (م٢٠٠٤ (ص رورة تح ض

ور  ستھلكین أو الجمھ ة للم دمات المقدم  يالریاضالخ

ة  ھ الأندی ي تواج صعوبات الت ة ال ى كاف ب عل والتغل

ن  ادي م وق تسویقیة للن ار حق ة ابتك یة ومحاول الریاض

  .خلال إعداد كوادر تسویقیة داخل الأندیة

د  صدیق احم ة ال ع دراس ائج م ك النت ق تل وتتف

وض  دم ) ٢) (م٢٠٠٤(ع ا ع م نتائجھ ن أھ ي م والت

ق ي تحق الیب الت ي الأس ث ف ة بالبح ام الأندی ا اھتم  رض

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  

م ) ١٠(جدول یوضح  ارة رق اءت ) ١٢(أن العب ج

سبة  سبیة بن ة الن ث الأھمی ن حی ب الأول م ي الترتی ف

ة %) ٧٥,٣٠( شطة المختلف دفع للأن رق ال ي أن ط وھ

ارة  بالنادي مقبولة ومناسبة للأعضاء، بینما جاءت العب

سبیة ) ٨(رقم  ة الن ث الأھمی ر من حی ب الأخی في الترتی

سبة  تر%) ٤٧,٦٥(بن عار اش ى أن أس شطة وھ اك الأن

ادي، وأن  ضاء الن ات أع بة لإمكانی ر مناس یة غی الریاض

ستوى  د م صائیا عن ة إح ور دال ارات المح ع عب جمی

  ).٠,٠٥(معنویة 

دول - ائج ج ن نت ضح م ة ) ١٠(یت سبة المئوی أن الن

ة  م(للاستجابة للعبارات بالإجاب ین ) نع ا ب تراوحت م

ة %)٥٤,٠٧، % ١٤,٤٤( سبة المئوی ، الن

ا تجابة للعب ة للاس ین ) لا(رات بالإجاب ا ب ت م تراوح

ة %)٧١,٤٨، %٢٨,١٤( سبة المئوی ، الن

ارات  تجابة للعب ا(للاس د م ى ح ین ) إل ا ب ت م تراوح

)٢٦,٦٦، %٧,٠٣ .(%  

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

ة %)١٧٦,٨٢، %٨,٠٨(بین  ر من قیم ، وھى أكب

ا ة ٢ك ة ) ٥,٩٩= ( الجدولی ستوى معنوی د م عن

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

 .إحصائیا

ین - صائیة ب ة إح روق ذات دلال اك ف ضح أن ھن ا یت كم

ارات  ول عب ة ح ة البحث مجتمع راد عین استجابات أف

ور  ة (مح ي الأندی سعر ف ن ال لاء ع ا العم دى رض م

ة ى )الخاص ور الت ارات المح ضح أن عب ث یت ، حی

تجابة  ستوى اس ق بم م(تتحق ي ) نع ، )١٢، ١١(ھ

م  ارات رق ا العب ستوى ) ١٠ ، ٩ ، ٨(بینم ق بم تتحق

  ) .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

ارة ھو السعراحث أن ویؤكد الب ة عن عب  مجموع

ضحیات ي الت دمھا الت ى یق ستھلك الریاض تفادة الم  للاس

ن ة م ة الخدم ة الخاص ھ الأندی ذى تقدم تج ال ، أو المن

یطة المالیة الأداة ھو السعر یكون وبذلك ي الوس تم الت  ی

 والمستفید )النادي (الخدمة مقدم بین التبادل بواسطتھا

 فيتسعیر المنتجات  أھمیة تنعكس ھنا من، )المستھلك(

  .تحقیق رضا المستھلك وتحقیق مزایا تنافسیة للنادي

الم  شیر سعود س اك ) ٦) (م٢٠٠٨(وی ى أن ھن إل

ؤثر العواملمجموعة من  ي ت ا المستھلك  ف ق رض تحقی

 :عن المنتجات  وتتمثل في 



  
 
 
 
  

 
 

 

الیف - صنیع تك دیم ت دمات وتق ات  الخ والمنتج

  للمستھلكین

صة، والحجم ،قعالمو ،الذھنیة الصورة - سوقیة والح  ال

 للمؤسسة الریاضیة

ل - صادیة العوام سیاسیة الاقت ة وال  والاجتماعی

 والمنافسة

م - سوق حج ساسیتھ ھتوتركیب ال سعر وح ع لل  والتوزی

  والانتشار

ز - یة تمی سة الریاض ن المؤس ا ع ا، غیرھ ي موقعھ  ف

سوق ة ال دمات مقارن سین بخ ا ،المناف ، مظھرھ

  .نوعیتھا

د الباح ن ویؤك ر م ث أن الكثی ائج البح ا لنت ث وفق

حة  سعیر واض ات ت ا سیاس د بھ ة لا توج ة الخاص الأندی

ضافة  دمات الم ة والخ یة والاجتماعی شطة الریاض للأن

وبالتالي یؤثر عدم التخطیط الجید لتسعیر المنتجات على 

  ).المستھدفین(رضا العملاء 

ا  اء طلعت زكری ة دع وتتفق تلك النتائج مع دراس

د ) ٤ ()٢٠١٥ " (محمد ضمور ومحم انى ال ودراسة ھ

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

لتسعیر المنتجات والخدمات الریاضیة نتیجة عدم وجود 

خطة واضحة لتسعیر المنتجات أو الخدمات داخل النادي 

سویق  ال الت ي مج صین ف ود متخص دم وج سبب ع ب

  .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  

م ) ١١(یوضح جدول  ارة رق اءت ) ١٣(أن العب ج

سبة  سبیة بن ة الن ث الأھمی ن حی ب الأول م ي الترتی ف

ب %) ٨٦,٤١( ة مناس ادي بالمدین ع الن ي أن موق وھ

اءت ا ج ضاء، بینم م للأع ارة رق ب ) ١٦( العب ي الترتی ف

سبة  سبیة بن ة الن ث الأھمی ن حی ر م %) ٤٩,٧٥(الأخی

ل  ام أو داخ سیارات أم ار ال اكن انتظ دد أم ى أن ع وھ

ارات  ع عب ضاء، وأن جمی دد الأع النادي غیر مناسب لع

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

دول - ائج ج ن نت ضح م ة ) ١١(یت سبة المئوی أن الن

ة ل م(لاستجابة للعبارات بالإجاب ین ) نع ا ب تراوحت م

ة %)٧٢,٥٩، %١٨,٨٨( سبة المئوی ، الن

ة  ارات بالإجاب تجابة للعب ین ) لا(للاس ا ب ت م تراوح

ة %)٦٣,٧٠، %١٣,٣٣( سبة المئوی ، الن

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-

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

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

ة  ور دال ارات المح ع عب ى أن جمی دل عل ا ی ، مم

 .احصائیا

كما یتضح أن ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین 

ارات  ول عب ة ح ث مجتمع ة البح راد عین تجابات أف اس

ور  دى(مح ة م ي الأندی ان ف ن المك لاء ع ا العم  رض

ق )الخاصة ى تتحق ور الت ، حیث یتضح أن عبارات المح

تجابة  ستوى اس م(بم ى ) نع ، ٤٠، ٣٨، ٣٧، ٣٤(ھ

م )٤٣، ٤٢ ارات رق ا العب ، ٣٩، ٣٦، ٣٥، ٣٣(، بینم

 ).لا(تتحقق بمستوى استجابة ) ٤١

ر  ن العناص ان م صر المك ث أن عن رى الباح وی

وذج  ي نم ة ف رارات  7P'sالھام اذ الق د اتخ ھ عن وأن

ي  بة یجب الأخذ ف ع المناس اة التوزی الخاصة باختیار قن

ي  سوق الریاض ة بال ارات الخاص ار الاعتب الاعتب

  .والمؤسسة والوسطاء إذا وجدوا

ویؤكد الباحث على ضرورة اھتمام الأندیة بدراسة 

ة  ة والاجتماعی اختلافات المستھلكین الجغرافیة والعمری

ار مواق د اختی م عن ن أھ د م ي تع ادي والت ات الن ع ولافت

الاعتبارات التي تؤثر على رضا العملاء، ویؤكد الباحث 

ادي  سیارات بالن ار ال اكن لانتظ ود أم رورة وج ى ض عل

 . وأن تكون مناسبة لعدد الأعضاء داخل النادي

د  ى أن ) ٧) (م٢٠٠٩(ویشیر طارق عبدالحمی عل

ھ من  یتمثل أھمیت7P'sدور المكان كعنصر من عناصر 

ن  ھ م ي تمكن ائل الت الطرق والوس ادي ب د الن خلال تزوی

ة  د آلی لال تحدی ن خ سویقیة م تراتیجیاتھ الت ق اس تطبی

ب أن  ث یج ستھدفین، حی لاء أو الم ى العم ول إل الوص

تتوافر الخدمات والمنتجات في الوقت والمكان المناسب 

ادي  ات أو الخدمات من الن من اجل انتقال ملكیة المنتج

  .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  



  
 
 
 
  

 
 

 

م  دول رق ح ج م ) ١٢(یوض ارة رق ) ٢٣(أن العب

سبیة  ة الن ث الأھمی ن حی ب الأول م ي الترتی اءت ف ج

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

م  ارة رق اءت العب ) ١٨(بین النادي والأعضاء ، بینما ج

سبة  سبیة بن ة الن ث الأھمی ن حی ر م ب الأخی ي الترتی ف

ع %) ٤٦,٩١( ى مواق ادي عل فحة الن ى أن ص وھ

التواصل لا تعرض كل أنشطة وأخبار النادي، وأن جمیع 

ة  ستوى معنوی د م صائیا عن ة إح ور دال ارات المح عب

)٠,٠٥.(  

م - ائج جدول رق ة ) ١٢(یتضح من نت سبة المئوی أن الن

ة  م(للاستجابة للعبارات بالإجاب ین ) نع ا ب تراوحت م

ة %)٦٧,٧٧، % ١٢,٢٢( سبة المئوی ، الن

ة  ارات بالإجاب تجابة للعب ین ) لا(للاس ا ب ت م تراوح

ة %)٧١,٤٨،  %٢٤,٠٧( سبة المئوی ، الن

 ما تراوحت) إلى حد ما(للاستجابة للعبارات بالإجابة 

   %). ٢٢,٩٦،  %٦,٦٦(بین 

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

ین  ن %) ١٧٧,٤٩، % ١٤,٤٨(ب ر م ى اكب وھ

ة ٢قیمة كا ة ) ٥,٩٩= ( الجدولی د مستوى معنوی عن

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

 .احصائیا

كما یتضح أن ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین 

ارات اس ول عب ة ح ث مجتمع ة البح راد عین تجابات أف

ور  ة (مح ي الأندی رویج ف ن الت لاء ع ا العم دى رض م

، حیث یتضح أن جمیع عبارات المحور تتحقق )الخاصة

تجابة  ستوى اس م(بم ى) نع ، ٢٥، ٢٣، ٢٢، ١٩(وھ

م )٢٦ ارات رق ا العب ) ٢٧، ٢٤، ٢١، ٢٠، ١٨(، بینم

  ).لا(تتحقق بمستوى استجابة 

ائج د نت وم وتؤك ة لا تق ة الخاص ث أن الأندی  البح

ن  لیم م ي س شكل علم ة ب ائل الترویجی تخدام الوس باس

خلال الموقع الالكتروني للنادي والتطبیقات على أجھزة 

ستھلك  زة الم تثارة غری أنھا اس ن ش ي م ل والت الموبای

ام  ضا عدم قی یة وأی ات الریاض وحثھ على شراء المنتج

ة ودعائی لات إعلانی ل حم ة بعم رویج الأندی ة لت ة كافی

ة  تراتیجیة ترویجی ضا لا توجد إس ي وأی تج الریاض المن

ات  سبة مبیع ادة ن ى زی ساھم ف ادى ت دى الن حة ل واض

 .المنتجات الریاضیة

تراتیجیة  اح الإس ب لإنج ھ یتطل ث أن رى الباح وی

ات  ضم الفعالی ة ت ة متكامل الترویجیة بالأندیة وجود خط

ات المختارة بعنایة، والتي یتم بواسطتھا تح ك المنتج ری

إلى المستھلك، ولابد من الجھود الترویجیة سواء كانت 

ي، أو  سویق الریاض ا إدارة الت وم بھ ر تق شكل مباش ب

رویج  ائل الت ر من خلال الإعلان ووس ر مباش بشكل غی

  .الأخرى

ا  اء طلعت زكری ة دع وتتفق تلك النتائج مع دراس

د را )٤) (٢٠١٥ (محم أثیرا مباش رویج ت أثیر الت ي ت ً ف

أثیر عل ضا ت شرائى وأی رارھم ال لاء وق ا العم ى رض

شرائى  سلوك ال ى ال ا عل شتى أنواعھ ات ب الإعلان

  .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 

   
 

      

 
 


 

 
 

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  

م  دول رق ح ج م ) ١٣(یوض ارة رق ) ٣٥(أن العب

سبیة ج ة الن ث الأھمی ن حی ب الأول م ي الترتی اءت ف

سبة  ي %) ٨٠,٩٨(بن شاط الریاض ى أن إدارة الن وھ

لیم ،  یة بشكل علمي س ات الریاض تقوم بإدارة الأكادیمی

م  ارة رق ر من ) ٣٣(بینما جاءت العب ب الأخی ي الترتی ف

سبة  سبیة بن ى تواجد %) ١٢,٤٦(حیث الأھمیة الن وھ

اء دربین أثن ات ، وأن فعالیة لدى الم دریب بالأكادیمی  الت

ستوى  د م صائیا عن ة إح ور دال ارات المح ع عب جمی

  ).٠,٠٥(معنویة 

م - ائج جدول رق ة ) ١٣(یتضح من نت سبة المئوی أن الن

ة  م(للاستجابة للعبارات بالإجاب ین ) نع ا ب تراوحت م

ة %)٦٥,٥٥، %٤٥,١٨( سبة المئوی ، الن

ة  ارات بالإجاب تجابة للعب ا ) لا(للاس ت م ین تراوح ب

ة %)٣٧,٤٠، %٢٢,٥٩( سبة المئوی ، الن

تراوحت ما ) إلى حد ما(للاستجابة للعبارات بالإجابة 

  %). ١٧,٧٧، %١١,٨٥(بین 

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

ین  ن %) ١٣٠,٨٢، % ٣٢,٠٨(ب ر م ى اكب وھ

ة ٢قیمة كا ة ) ٥,٩٩= ( الجدولی د مستوى معنوی عن

ة ، مما یدل على أ٠,٠٥ ور دال ن جمیع عبارات المح

 .إحصائیا

كما یتضح أن ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین 

ارات  ول عب ة ح ث مجتمع ة البح راد عین تجابات أف اس

ور  ة (مح ي الأندی املین ف ن الع لاء ع ا العم دى رض م

، حیث یتضح أن جمیع عبارات المحور تتحقق )الخاصة

تجابة  ستوى اس م(بم ى ) نع ، ٣١، ٣٠، ٢٩، ٢٨(وھ

٣٦، ٣٥، ٣٤، ٣٣، ٣٢.( 

املین  راد(ویرى الباحث أن الع ر ) الأف م العناص ھ

ل الأساسیة د بالكام وذج  في سلسلة التوری ي نم  7P'sف

سوق  ف والم ائع والموظ شمل الب ائع، وت ا الب ا فیھ ّبم ّ

اء  ورد وانتھ ًوالم العملاءّ ذین ب ع الأشخاص ال ، أي جمی

تج راء المن ة ش لال رحل ل خ م العمی ل معھ د یتفاع أو  ق

ا . الخدمة الریاضیة لبا أو إیجاب ؤثر س د ی ل ق ذا التفاع ًھ ً ّ

ًعلى قرار الشراء، بالتالي یمكن أن نعده عاملا تسویقیا  ً ّ

ّجیدا في حال نظم ھذا التفاعل بأسلوب جید ًّ ُ.  

لوك ث أن س ائج البح د نت املین وتؤك  الع



  
 
 
 
  

 
 

 

ة  العملاء مع م وأسلوب تعاملھمّوشخصیتھ ل الأندی داخ

دى  دالخاصة یلعبوا شراء ل رار ال اذ ق ي اتخ ا ف ّورا مھم ًّ ً
ل االعمی صر الرض ق عن الي تحقی ائج .  وبالت شیر النت وت

د  ھ لاب ى أن ة إل واحي المتعلق بعض الن ة ب ن العنای ّم

ادي ي الن املین ف ق بالع ا یتعل لب فیم ع، مث ة البی : ّعملی

العملاء ر ب صال المباش ل الات لوب التعام ة وأس  واللباق

 .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

   
 

      

 
 

 
 

 
 

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  

م  دول رق ح ج م ) ١٤(یوض ارة رق ) ٤٠(أن العب

سب ة الن ث الأھمی ن حی ب الأول م ي الترتی اءت ف یة ج

سبة  ى %) ٧٣,٨٢(بن ول إل تم الوص ھ ی ى أن وھ

ھولة،  ل س یة بك شطة الریاض ة بالأن ات المتعلق المعلوم

م  ارة رق ر من ) ٣٨(بینما جاءت العب ب الأخی ي الترتی ف

سبة  سبیة بن ة الن ث الأھمی دم %) ٥٩,١٣(حی ى ع وھ

ادي،  یة بالن ة الأنشطة الریاض ة ونھای د بدای ھ مواعی دق

ور دا د مستوى وأن جمیع عبارات المح صائیا عن ة إح ل

  ).٠.٠٥(معنویة 

م - ائج جدول رق ة ) ١٤(یتضح من نت سبة المئوی أن الن

ة  م(للاستجابة للعبارات بالإجاب ین ) نع ا ب تراوحت م

ة %)٥٢,٥٩، % ٣٢,٥٩( سبة المئوی ، الن

ة  ارات بالإجاب تجابة للعب ین ) لا(للاس ا ب ت م تراوح

ة %)٥٥,١٨،  %٣١,١١( سبة المئوی ، الن

تراوحت ما ) إلى حد ما(للعبارات بالإجابة للاستجابة 

  %). ١٦,٢٩،  %١١,٨٥(بین 

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

ة %) ٧٤,٨٢، % ٤١,٢٦(بین  ر من قیم وھى اكب

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

ة  ور دال ارات المح ع عب ى أن جمی دل عل ا ی ، مم

 .إحصائیا

 ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین كما یتضح أن

ارات  ول عب ة ح ث مجتمع ة البح راد عین تجابات أف اس

ي (محور  ات ف یط والعملی مدى رضا العملاء عن التخط

، حیث یتضح أن جمیع عبارات المحور )الأندیة الخاصة

تجابة  ستوى اس ق بم م(تتحق ى) نع ، ٤٠، ٣٩، ٣٧(وھ

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

  ).لا(

ریعة  تجابة س ھ لا یوجد اس ى أن ائج إل شیر النت وت

ة ى الخدم صول عل ب الح د طل ادي عن املین بالن ن  للع م

شكل  ادي ب املون بالن ث الع ا لا یبح لاء، كم ل العم قب

ا أن إدارة  دیمھا، كم ور تق لاء ف كوى العم ستمر ش م
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ة  دیم الخدم اد تق ي میع النادي لا تعلن عن أي تعدیلات ف

املوقبلھا بوقت الرد ن مناسب، بینما یقوم الع ادي ب  بالن

بب  الفوري على استفسارات العملاء، ویعزي الباحث س

صین  اء ومتخص ك أكف ادي لا تمتل ذلك إلى أن إدارات الن

 .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  

م  دول رق ح ج م ) ١٥(یوض ارة رق ) ٤٣(أن العب

اءت  سبیة ج ة الن ث الأھمی ن حی ب الأول م ي الترتی ف

ادي %) ٨٣,٩٥(بنسبة  ارجي للن وھى أن التصمیم الخ

ي ) ٤٩(مقبول لدى الأعضاء بینما جاءت العبارة رقم  ف

سبة  سبیة بن ة الن ث الأھمی ن حی ر م ب الأخی الترتی

ر %) ٥٥,٨٠( ر الملابس غی رف تغیی وھى أن حجم غ

  مناسب للفرق والأكادیمیات بالنادي

ض م یت دول رق ائج ج ن نت سبة ) ١٥(ح م أن الن

م(المئویة للاستجابة للعبارات بالإجابة  ا ) نع تراوحت م

ین  ة %)٧١,٤٨، % ٢٧,٧٧(ب سبة المئوی ، الن

ة  ارات بالإجاب تجابة للعب ین ) لا(للاس ا ب ت م تراوح

تجابة %)٦٠,٣٧، %١٩,٦٣( ة للاس سبة المئوی ، الن

ة  ارات بالإجاب ا(للعب د م ى ح ا ب) إل ت م ین تراوح

)٢٥,٥٥، %٧,٤٠ .(%  

 المحسوبة تراوحت ما ٢كما یوضح الجدول أن قیمة كا-

ین  ن %) ١٨١,٤٩، % ١٤,٩٥(ب ر م ى اكب وھ

ة ٢قیمة كا ة ) ٥,٩٩= ( الجدولی د مستوى معنوی عن

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

 .إحصائیا

كما یتضح أن ھناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین 

تجابات  ارات اس ول عب ة ح ث مجتمع ة البح راد عین أف

مدى رضا العملاء عن الدلائل المادیة في الأندیة (محور 

، حیث یتضح أن جمیع عبارات المحور تتحقق )الخاصة

تجابة  ستوى اس م(بم ى) نع ) ٤٥، ٤٤، ٤٣، ٤٢(وھ

م  ارات رق ا العب ق ) ٤٨،٤٩، ٤٦،٤٧(بینم تتحق

  ).لا(بمستوى استجابة 

دلا ث أن ال د الباح یاء ویؤك ي الأش ة ھ ئل المادی

ي ة الت ر ت الملموس ر مباش ر أو غی شكل مباش ق ب تعل

بالمنتج أو ھي البیئة المادیة التي یتم فیھا تقدیم خدمات 

ع النادي  ة توزی ة ببیئ ر المحیط ع العناص ضمن جمی ّوتت



  
 
 
 
  

 
 

 

ة أو  ودة الخدم ر تسویق لج ر یعتب المنتج، كل ذلك وأكث

أو الخدمة منتج یرفع من قیمة ال مام داخل الناديالمنتج 

  .في ذھن العمیل

داخلي  صمیم ال ى أن الت ث إل ائج البح شیر نت وت

ضاء دى الأع ول ل ادي مقب ارجي للن تم ،والخ ا ی  كم

 كما ،المحافظة بشكل مستمر على النظافة العامة للنادي

ادي ل الن ضاء داخ وس الأع ة لجل اكن كافی د أم  ،توج

یر وتوضح النتائج أن عدد المعدات الریاضیة بالنادي غ

ة الأدوات والمستلزمات ،كافي لنوع النشاط  جودة وحال

ضاء دى الأع ة ل ر مقبول یة غی د ،الریاض ا لا توج  كم

زي الباحث  ادي ویع دریب بالن مساحات كافیة لأماكن الت

سبب ذلك إلى عدم وجود العمالة الكافیة لصیانھ الأدوات 

 ،والمستلزمات الریاضیة للأنشطة المختلفة داخل النادي

 تسعى الأندیة إلى زیادة مساحتھا حتى تتوافر ویجب أن

ادي  ضاء الن ملاعب التدریب والمباریات بشكل أكبر لأع

ق  الي تحقی ادي وبالت حیث یؤثر ذلك على زیادة قیمة الن

  .  مزایا تنافسیة قویة

   : والتوصياتالإستخلاصات
  الإستخلاصات :ًأولا

   :الأول المحور استخلاصات

ة-١ شطة الاجتماعی دد الأن ادي ع یة بالن  والریاض

 . مقبول لأعضاء النادي

 .یوجد جدول أسبوعي للأنشطة المختلفة بالنادي-٢

ادي -٣ ل الن ة داخ شطة المقدم ین الأن ار ب تم الاختی ی

  .بحریة تامة

سوق -٤ ات ال ستمرة لاتجاھ ھ م د متابع  لا توج

ة  شطة المختلف دیم الأن ي تق ا ف تفادة منھ والاس

 .بالنادي

ة جودة الأنشطة الریا-٥ ة والترفیھی یة والاجتماعی ض

 .بالنادي غیر مقبولة بشكل كافي لدى الأعضاء

ل -٦ ادي مث ل الن ضافة داخ دمات الم اعم(الخ  -المط

ة-الكافتیریات )  أماكن شراء المستلزمات المختلف

 .تحتاج إلى إعادة نظر من إدارة النادي

  : المحور الثانىاستخلاصات

ر -١ یة غی شطة الریاض تراك الأن عار اش بة أس مناس

 . لإمكانیات أعضاء النادي

 أسعار الخدمات المضافة داخل النادي غیر مناسبة -٢

  .للأعضاء

ادي -٣ ة بالن شطة المختلف دفع للأن رق ال روط وط ش

  .مقبولة ومناسبة للأعضاء

   :الثالث المحور استخلاصات

  .موقع النادي بالمدینة مناسب للأعضاء-١

ح-٢ ي توض ات الت ادي والاتجاھ ات الن ق لافت  الطری

  .للنادي واضحة ومحددة

ة أو -٣ ان الإقام ن مك ادي م ى الن ول إل سھل الوص ی

  .العمل

ادي -٤ ل الن ام أو داخ  عدد أماكن انتظار السیارات أم

  .غیر مناسب لعدد الأعضاء

   :الرابع المحور استخلاصات

ل -١ ات داخ شطة والفاعلی ة الأن ق لكاف د توثی  لا یوج

  .النادي

ق  لا یتم استخدام المو-٢ ادي كتطبی قع الالكتروني للن

  .على أجھزة التلیفون

دمات -٣ رویج الخ حة لت ات واض د آلی  لا توج

  .والمنتجات داخل النادي

 صفحة النادي على مواقع التواصل لا یتم تحدیثھا -٤

ار  شطة وأخب ل أن رض ك ستمر ولا تع شكل م ب
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  .النادي

دى -٥ ة ل ادي معروف شعار الن ة ب وان الخاص الأل

  .الأعضاء

ادي توج-٦ ین الن ل ب حة للتواص ات واض د آلی

  .والأعضاء

رویج عن -٧ صقات للت یتم استخدام المنشورات والمل

  .العروض التي یقدمھا النادي

   :الخامس المحور استخلاصات

  .  سلوك العاملین بالنادي اتجاه الأعضاء مرضي-١

ل -٢ دربین داخ املین والم  توجد خبرة مھنیة لدى الع

  .النادي

صال -٣ د ات املین  یوج ین الع ستمر ب شكل م ب

  . والمدربین بالنادي

ول -٤ دربین مقب املین والم صي للع ر الشخ  المظھ

  .بالنسبة للأعضاء

ات -٥ إدارة الأكادیمی ي ب شاط الریاض وم إدارة الن  تق

  .الریاضیة بشكل علمي سلیم

دد -٦ سبة لع بة بالن دربین مناس املین والم سبة الع  ن

  .الأعضاء داخل النادي

   :السادس رمحو الاستخلاصات

  . خدمة العملاء بالنادي مرضیة للأعضاء-١

  . كفاءة معالجة الشكاوى المقدمة من الأعضاء-٢

شطة -٣ ة بالأن ات المتعلق ى المعلوم ول إل تم الوص  ی

عار  ة الأس ك معرف ي ذل ا ف سھولة بم یة ب الریاض

  .والجداول الزمنیة

   :السابع ر المحواستخلاصات

ارجي ل-١ داخلي والخ صمیم ال دى الت ول ل ادي مقب لن

 .الأعضاء

 .توجد أماكن كافیة لجلوس الأعضاء داخل النادي-٢

ة -٣ ة العام ى النظاف ستمر عل شكل م ة ب تم المحافظ ی

 .للنادي

رق -٤ ب للف ر مناس س غی ر الملاب رف تغیی م غ حج

 .والأكادیمیات بالنادي

 . لا توجد مساحات كافیة لأماكن التدریب بالنادي-٥

والمستلزمات الریاضیة غیر  جودة وحالة الأدوات -٦

 .مقبولة لدى الأعضاء

ثانيا
ً

  التوصيات: 
ة - ي والخدم تج الریاض ودة المن اس ج رورة قی ض

  .المقدمة بشكل مستمر داخل النادي

ات - سین المنتج رویج وتح حة لت ات واض د آلی  تحدی

  .الریاضیة

وضع خطة لسیاسات تسعیر الخدمات والأنشطة داخل -

 . النادي

ط- ود خط رورة وج ع ض حة لتوزی سویقیة واض  ت

 . المنتجات الریاضیة داخل الأندیة الخاصة

ع - ب م ي تتناس ل الت ع الأمث رق التوزی د ط  تحدی

ق  شراء وتحقی اعھم بال ل إقن ن أج ستھلكین م الم

  . رضاھم

رویج - ة لت ة ودعائی لات إعلانی ل حم رورة عم  ض

  .المنتجات والخدمات الریاضیة

دور  ضرورة القیام بدراسات مستفیضة فیم- ق ب ا یتعل

7P'sفى تحقیق المیزة التنافسیة للأندیة الخاصة .  

ر - صر من عناص  7P's یوصى الباحث بتناول كل عن

ق  ى تحقی ستقل عل شكل م ره ب اس أث ده لقی ى ح عل
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Customer satisfatction As An Indicator Of Competitive Advantage 

According To The Theory 7P's For The Marketing Mix Of Private Clubs In 
The Arab Republic Of Egypt 
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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. 

 


