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1/1 تقـــديم: Introduction

تشهد جمهورية مصر العربية فى الآونة الأخيرة تطور هائل فى مجالات كثيرة وتعتبر الرياضة من أهم هذه المجالات التى أخذت قدر كافى من الاهتمام فى القرن الحالى وتعتبر الرياضة من أهم الدعائم التى تقوم عليها أى دولة متقدمة ولا شك أنها تبرز مدى التقدم التى وصلت إليه هذه الدول خاصة مع ظهور التطور الهائل فى تكنولوجيا المعلومات والاتصالات والتى أسهمت فى الارتقاء بمستوى الرياضة فى العالم0

ويرى مصطفى حسين باهى، محمد متولى عفيفى (2001م) أن الرياضة تعد نشاطاً إنسانياً راقياً له وظيفته الاجتماعية ودوره الثقافى والاقتصادى كما أن له عمق تاريخى0                           (88: 7)

ويتفق إسماعيل حامد عثمان (1998) على أن التربية الرياضية والبدنية من الأنشطة الإنسانية التى يجب الاهتمام بها وذلك للانطلاق إلى آفاق القرن القادم لتصل بنا إلى مصاف الدول المتقدمة0        ( 8 : 59)

ويؤكد أمين أنور الخولى (1996) على أن الأنشطة الرياضية بعيدة كل البعد عن الاهتمامات الاقتصادية بالرغم من أهمية الجانب الاقتصادى والتمويلى فى المجال الرياضى0                              ( 15: 136)

ويشير حليم المنيرى، عصام بدوى (1994م) أن نتائج معظم الأبحاث تؤكد على  عزوف الشباب عن ممارسة الأنشطة الرياضية وذلك لقلة الاعتمادات المالية المخصصة وكذلك عدم توافر الإمكانات الرياضية0  
( 32: 106)

ولقد اتجهت الدولة فى الأعوام القليلة الماضية إلى دراسة وتطوير ودعم الاقتصاد القومى وإطلاق طاقات المنظمات والهيئات العامة الحكومية والأهلية لتطوير أنظمتها الإدارية والمالية ليحقق دفعة كبيرة فى أدائها التنظيمى وكذلك الاقتصادى مما قد يساهم فى تنمية الاعتمادات المالية لممارسة الأنشطة الرياضية0

وقد قام المجلس الأعلى للشباب (1998م) بدراسة حول تحرير الاقتصاد القومى وتخفيف عبء الإنفاق الحكومى وتحقيقاً لمبدأ المشاركة واقتناعاً بأنه يمكن للاتحادات الرياضية المشاركة بإيجابية فى الإصلاح الاقتصادى الحالى عن طريق تحديث أسلوب الإدارة الحالى والتحول من الاعتماد شبه الكلى على التمويل الحكومى إلى الاعتماد على التمويل الذاتى وتعتبر الاتحادات الرياضية إحدى الهيئات الرياضية الأهلية التى تعمل فى ميدان رعاية الشباب والرياضة فى إطار السياسة العامة للدولة0 
(18 : 3)
ويؤكد عمرو أحمد مصطفى (1999م) على أهمية التخلص من مخاطر الاعتماد على مصدر واحد للتمويل (الدعم الحكومى) وأن يصبح الاعتماد الأكبر على التمويل الذاتى (الأهلى) عن طريق تطبيق أساليب ومصادر التمويل الذاتى المختلفة وبالتالى استقلالها فى اتخاذ قراراتها وتحقيق مبدأ الذاتية فى إدارة شئونها بما يتفق مع مبادئ وأهداف الحركة الأوليمبية0                                                  (65 : 174)

وقد أشار سعد أحمد شلبى (2004م) أنه قد ظهر تسويق مجموعة الحقوق الخاصة بالمنظمات الرياضية فى الوقت الحاضر على أنه الكلمة السحرية التى يتجه إليها الجميع، وكثر الحديث فى دوائر المسئولين الرياضيين عن أن التسويق هو طريق الأندية والمنظمات الرياضية لإنجاز أهدافها التسويقية وكذلك الاقتصادية فى ظل أوضاع واشتراطات العولمة حيث أصبح من الواضح أن التسويق يستطيع، بل يجب أن يلعب دوراً مهماً ورئيسياً فى إدارة المنظمات الرياضية بشكل عام وعلى وجه الخصوص فى المنظمات الرياضية الأهلية والحكومية فى ظل تراجع التمويل الحكومى0     
( 38: 5)
ويذكر أحمد سيد مصطفى ( 1994م) أن التسويق يلعب دوراً رئيسياً فى عملية التخطيط الاستراتيجى على مستوى المنظمة0 
(4 : 71)
ولقد أشار فاهى، راندال Liam fahy & Robert Randall إلى أنه لا أحد يجرؤ على القول بأن الغد سيكون مشابها لليوم ، بدليل أن اليوم يختلف كثيراً عن الأمس، ورغم ذلك يغرق المديرون فى التبسيط أثناء وضع الاستراتيجية، فيفترضون أن الغد لن يكون أكثر من امتداد للخط الواصل من الأمس إلى اليوم وهم يتمسكون بهذا الظن ولا يفيقون منه إلا عندما يلقنون درساً قاسياً ! 





    (127 : 2-5)

كما أكد كلاً من هامل ، براهالاد Groay. Hamel & C.K Parahalod (1994م) على ضرورة صياغة البناء الاستراتيجى Crafting Strategic Architecture كخطة لابتكار وتحديد الفرص المستقبلية وما يجب صنعه اليوم من أجل الإستحواذ على وسائل الكفاءة اللازمة لكسب حصة من العوائد المستقبلية فى عصر التنافس على الفرصة وأعتبار الإستراتيجية وسيلة للتطور والإمتداد وتعظيم الموارد، حيث يعبر الامتداد عن حالة يكون فيها الطموح أعظم من الموارد وتغيير مبدأ التوازن Fit المتبع فى الاستراتيجية التقليدية بين الموارد المتاحة والفرص المحتملة لمبدأ عدم التوازن Misfit والذى يوضحه الطموح الإستراتيجى معتمداً على ملئ الفجوة بين الطموح والموارد عن طريق زيادة الموارد وليس تقليل الطموح، كما أشار إلى أن المستقبل لا يجب تخيله فقط، بل يجب بناؤه0                                            
(116 : 101)

وهذا ما دفع الدارس إلى محاولة المشاركة فى بناء المستقبل الرياضى الذى أصبح الآن هو مقياس التقدم والرقى عن طريق اقتراح استراتيجية ملائمة لتتيح لصناعة رياضة المبارزة فى مصر أن تصبح صناعة جاذبة للاستثمار وليست طاردة له، عن طريق رصد نقاط القوة والضعف مما قد يساعد فى التغلب على المشكلات التمويلية التى تواجه اتحاد المبارزة وكذلك رصد الفرص والتهديدات التسويقية المستقبلية للاتحاد التى قد تعترضه مما يحقق له البقاء والاستمرار فى ظل التنافسية مرتفعة الشدة فى كافة الأنشطة الرياضية وأملاً فى تحقيق حلم المصريين والوصول بالرياضة لأفاق عالمية عن طريق الالتقاء بدول العالم المتقدم فى نقطة ما فى المستقبل مما يتيح لنا الحلم بمنافستهم بل والتقدم عليهم0

1/2 مشكلة البحث وأهميته:  Research Problem and Importance
لقد تبوأت الرياضة والأنشطة الرياضية مكانة واضحة على الساحة المحلية كظاهرة محلية تستحق الدراسة ولقد زادت مظاهر هذه المكانة من خلال إنشاء الهيئات الرياضية والاتحادات الرياضية وأصبحت قضاياها مشكلات ذات بعد اجتماعى وإن كانت مشكلة التسويق الرياضى واقتصاديات الاتحادات الرياضية هى جوهر المشكلات فى العقد الحالى0
ولقد أدت زيادة الأعباء الملقاة على الميزانية العامة للدولة إلى ضعف التمويل المالى الوارد من الحكومة والمتمثـل فى الدعم الـوارد من 
المجلس الأعلى للشباب والرياضة (المجلس القومى للرياضة حالياً) إلى كل من اللجنة الأولمبية والاتحادات الرياضية الأولمبية0 
مما كان له أثر عظيم فى:                                    (60 :13)                             
· عدم توافر قدرة مالية للاتحاد للقيام بواجباته بالصورة المثلى0

· أدى ضعف التمويل إلى انخفاض المستوى الفنى للاعبين وبالتالى عدم تحقيق النتائج المتقدمة0

كما أشار الصحفى سيد إمام عمر (2005م) فى صدر مقالة " اتحاد السلاح ينتظر الدعم المالى من وزارة الشباب" (سابقاً) إلى أن اتحاد السلاح قد أرسل مذكرة إلى الدكتور ممدوح البلتاجى وزير الشباب يؤكد فيها عدم وصول الدعم المالى المخصص للاتحاد من الوزارة التى وافقت مسبقاً على إقامة البطولات الدولية على نفقتها حيث أكد المحاسب عبد المنعم الحسينى أمين صندوق الاتحاد أن الأزمة المالية شديدة نتيجة مديونيات اتحاد السلاح للفنادق وستاد القاهرة بعد استضافة مصر لبطولات كأس العالم للناشئين فى فبراير(2005م) وكأس العالم والجائزة الكبرى للشباب فى مارس (2005م) أيضاً والمشاركة فى بطولة العالم فى النمسا فى نفس الشهر وأيضاً تنظيم مصر بطولة البحر المتوسط وأوضح أمين الصندوق أن هذه البطولات أنفق عليها حوالى نصف مليون جنيه0                               
(42)
وتؤكد الدراسة الوثائقية الصادرة عن المجلس الأعلى للشباب والرياضة (1996م) أن ثورة (1952م) قد اهتمت بدراسة النظام الرياضى القائم وعملت على تعديله وإجراء التعديلات الضرورية التى اقتضاها الإصلاح لمواكبة أهداف الثورة وحتى تسهم الرياضة فى تحقيق أهداف المجتمع وفى 15/4/1958م صدر قرار وزير الشئون الاجتماعية رقم 97 بشأن تشكيل مجالس مؤقتة لاتحادات اللعبات الرياضية والتى كانت تبلغ 22 اتحاد من ضمنها الاتحاد المصرى للسلاح وتحددت مدة المجالس المؤقتة من تاريخ نشر القرار بجريدة  الوقائع المصرية حتى شهر أكتوبر 1960م على أن تعقد الجمعية العمومية قبل نهاية مدته بشهر لاختيار مجلس إدارة جديد لكل اتحاد طبقاً للنظام الأساسى المعتمد من الجمعيات العمومية غير العادية والمنعقدة فى حدود القانون 384 لسنة 1956م بشأن الجمعيات والمؤسسات الخاصة0                                                    (18 : 346)

كما تؤكد الدراسة السابقة أنه طبقاً للقانون77 لعام (1975م) والمعدل بالقانون رقم 51 لسنة 1978 مادة رقم 2 بند رقم 2،5، 14 أن الاتحادات الرياضية مسئولة مسئولية كاملة عن تنظيم البطولات بجمهورية مصر العربية وإدارة شئون اللعبة من النواحى المالية والتنظيمية ووضع الأسس والقواعد الإدارية والمالية والتى تعتمد من جهاز الرياضة0 

 ( 19 : 635)

والواقع: أن المنظمات الرياضية المصرية بكافة أشكالها وأنواعها لم تتأهب بعد أو تستعد بخطوات إيجابية لمواجهة المتغيرات العالمية المعاصرة أو لضمان تحقيق النجاح والتقدم والاستمرار إلا من بعض التعديلات فى اللوائح والتى لم ترق حتى الآن لمحاور التغيير والتطوير العالمى مما يؤثر على قدرة الرياضة المصرية على المنافسة العالمية وخاصة فى ظل مشكلات التمويل الحكومى للاتحادات وما أدل على ذلك من تصريح ممدوح البلتاجى وزير الشباب المصرى (سابقاً) خلال اجتماعه بأعضاء مجلس إدارة اللجنة الأولمبية المصرية ورؤساء الاتحادات الرياضية فى 28/3/2005م بأن الميزانية المدرجة للقطاع الرياضى لا تكفى كما أكد أن الوزارة تعكف حالياً على إيجاد صيغة جديدة من شأنها تدعيم التوجيه الذاتى لتمويل الرياضة وتنشيط مشاركة الدعاة وتفعيل دور القطاع الخاص0         
        (24)

فى حين نجد أن الرياضة تعد صناعة مربحة ومصدر دخل فى كثير من دول العالم ونشير لما ذكرته إحصائية حديثة لمكتب التحليلات الاقتصادية الأمريكية أن الدخل السنوى لقطاع الرياضة مقارنة بالقطاعات الأخرى يبلغ 212.5 مليار دولار أمريكى أى ضعف قطاع السيارات، وأكبر حجماً من قطاع المرافق العامة والزراعة، وسبعة أضعاف قطاع السينما والإنتاج السينمائى0  





      (75 : 69)
ومما يؤكد أن الرياضة صناعة مربحة ومصدر دخل ما ذكرته الدراسة الاقتصادية للرياضة فى أوروبا حيث وضحت أنه: 
1- تبلغ الميزانية المركزية لتمويل الرياضة مليار دولار أمريكى فى سويسرا،47 مليون دولار فى السويد، 1.66 مليار فى إيطاليا، 1.3 مليار فى فرنسا0

2- تبلغ ميزانيات الحكومات المحلية لتمويل الرياضة حوالى 31 مليون فى المجر، 224.3 مليون فى البرتغال، 5 مليار دولار فى ألمانيا، و4.5 مليار فى فرنسا0
3- مشروعات التمويل الرياضى من خلال الرعاية والإعلانات التليفزيونية بلغ 24.5 مليون دولار فى بلجيكا (الجزء الألمانى)، و26.8 مليون دولار فى المجر، مليار دولار فى إيطاليا0
4- المصروفات الرياضية بلغت 89.1 مليون دولار فى المجر، و467.4 مليون دولار فى الدنمارك 6.400 مليار دولار فى إيطاليا و 1.8 مليار فى المملكة المتحدة، 14.3مليار دولار فى ألمانيا0     (152 : 162)

كما أشار الصحفى عمرو محب ( 2004م) فى صدر مقالة مانشستيـر أغنى أندية العالم لهذه الأسباب إلى أحدث تقرير صدر عن شركة " ديلويت" وإذاعته هيئة الإذاعة البريطانية " B.B.C" حيث جاء به أن نادى مانشيستر يونايتد الإنجليزى أغنى أندية العالم لعام 2003 محققاً دخل يقدر بنحو 167.83 مليون جنيه استرلينى0

ولذا فقد أثار الصحفى عمرو محب تساؤلا هاماً ؟؟!

لماذا تربح الأندية الأوربية تلك الملايين؟ وهو ما يفشل فى تحقيقه الأندية المصرية وأجاب على هذا التساؤل تانجى سالون – مراسل جريدة الفرانس فوتبول بمصر حيث يرى أنه لا يمكن أن يخسر أى نادى أوربى مثلما يحدث للأندية المصرية لأن المصريين – من وجهة نظره – لا يعترفون بالتسويق الرياضى0                                       (66)

ويعد التسويق أهم البدائل لتحقيق التمويل الذاتى ويعتبر المفهوم التسويقى فكرة  حديثة نسبياً فى تاريخ علاقات التبادل فقد بدأ ظهوره وانتشاره فى الولايات المتحدة فى بداية الخمسينات ثم انتقل إلى أوروبا الغربية مع بداية الستينات0                                   (22 : 24)
 ويعرفه عبد العليم محمد عبود نقلاً عن كوتلر هذا المفهوم بأنه: 

The Marketing Concept is Amanagement Orentation that Hold that the key to Achieving organizational goals Consists on organization’s

determing needs and wants of target markets & adapting it self to delivering the desired satisfactions more effectively and efficiently than its competitors.
ويعنى أن المفهوم التسويقى عبارة عن: تفكير إدارى يقوم على أن المهمة الأساسية للمنظمات هى تحديد رغبات وحاجات السوق المستهدفة وتكييف أوضاع المنظمة لتقديم الإشباع المطلوب لهذه الرغبات بكفاءة أكبر من منافسيها0                                                 (59 : 10) 
ويشير محمد الصيرفى (2004م) أن منظمات الأعمال قد ظهر أول قسم للتسويق وبحوث التسويق بها فى عام 1911م وذلك تحت مسمى البحث التجارى ومنذ عام 1917م بدأت الشركات الصناعية والتجارية فى إدراك أهمية هذا النشاط ومجالاته المختلفة حتى الآن0               (77 : 28)

ويؤكد ب. كوتلر (1982م) على أن القائمين على عملية التسويق يجب عليهم أن يضعوا خطط وسياسات شاملة تضم كافة جوانب النشاط حتى يتمكنوا من الاستفادة من الفرص التسويقية والحصول على عائد مادى عالى يفيد المنشاة أو المؤسسة ويدر عليها دخلاً مادياً ويحقق أهدافها0  
 ( 135 :17-29)

وقد أصبحت الأحداث الرياضية وبخاصة البطولات الرياضية التى تقيمها الدول وتشرف عليها الاتحادات تحظى بتغطية إعلامية على مستوى واسع وتلهث وراءها وسائل الإعلام المختلفة وبالتالى يزيد ذلك من القيمة الاقتصادية لتلك البطولات مما يجعلها تتناسب طردياً مع أهمية الأحداث الرياضية0

ويشير برنارد ، كنيير (Bernhardt , Kinnear) (1998م) إلى أن الرياضة منتج منفرد لذا تحتاج لمفهوم تسويقى يختلف عن المنتجات الأخرى0                                                    ( 102 : 6)

كما تؤكد دراسة  ماركتنج (Marketing) (1995م) على  التسابق والتسارع بين الدول للحصول على شرف تنظيم البطولات الكبرى، وذلك للمكسب المادى والأدبى والسياسى العائد من إقامة هذه البطولات، وتعمل على زيادة التسويق لهذه البطولات بطرقها المختلفة، وذلك لزيادة العائد المادى الناتج عنه0                           ( 128 : 243-244)

من هنا أصبح التسويق الرياضى من أهم المجالات التى تم تحديثها لكى تتلائم مع المفاهيم الحديثة فى مجال الإدارة الرياضية والتى ازداد الاهتمام بها فى الآونة الأخيرة0 
ولقد اهتمت معظم الهيئات والاتحادات الرياضية بمجال التسويق نظراً لأنه المجال الواعد الذى يمكن من خلاله إستثمار إمكانات المؤسسات والاتحادات الرياضية والاستفادة فى زيادة الدخل المادى لها0

ويؤكد خالد إبراهيم عبد العاطى (2000م) على أن أهمية تسويق البطولات والمباريات الرياضية والعائد المادى المضمون للاتحادات والهيئات الرياضية الناتج عن استخدام المفهوم الحديث للتسويق الرياضى0     
( 34 : 3)

ويرى مساعد الهارون (1985م) أن البطولات الرياضية خدمات تقدم إلى المستهلك الرياضى ويعمل على تقديمها الاتحادات والأندية الرياضية ولا تهدف من وراء ذلك إلى الربح0                          ( 87 :85 )
ومن خلال تردد الدارس على قطاعى الشباب والرياضة وكذلك من خلال إطلاعه على العديد من البحوث السابقة فى هذا المجال وكذلك من خلال تردده على الاتحاد المصرى للسلاح وجد أن هناك العديد من المشاكل التمويلية التى تؤثر على سير خطط الأنشطة بالاتحاد المصرى للسلاح فالاتحادات المختلفة تعتبر ركنا أساسيا فى القطاع الأهلى مما دفع الباحث لمحاولة اقتراح استراتيجية لتسويق بطولات المبارزة فى جمهورية مصر العربية فى ضوء تحديد بيئة العمل للمنظمة، خلق واكتشاف الفرص الحالية والمستقبلية واستغلالها، وتجنب التهديدات والأخطار0 

· تنمية المركز التنافسى للمنظمة0

· النظرة المستقبلية من داخل المنظمة لخارجها0

· قيادة التغيير (الإستراتيجية لا تحدد التغيير أو مجالاته فقط بل تقوم بقيادته أيضاً)0

· الإبتكار الإستراتيجى0

وبذلك سوف تحاول الدراسة الوصول إلى نموذج لاستراتيجية مقترحة لتسويق بطولات المبارزة بـ ج.م.ع0

إلقاء الضوء على تأثير تسويق البطولات الرياضية فى زيادة مصادر التمويل الخاصة بالاتحاد0

ولقد لاحظ الباحث أن التسويق فى المجال الرياضى فى معظم الأطر المرجعية التى أتيح للباحث الإطلاع عليها قد تناولت بشكل مكثف الترويج للبطولات بطريقة منفردة دون الرجوع للاتحادات الرياضية كمصدر تنظيمى وتمويلى أساسى لهذه البطولات حيث لم تتاح فرصة لإطلاع الباحث على بحث تسويقى من وجهه نظر الاتحادات الرياضية والتى تشرف على الأندية ومراكز الشباب والمناطق التابعة لها فى حدود  اللعبة الخاصة بها0

ومن هنا يمكن الإشارة إلى أهمية البحث العلمية والتطبيقية: 
أهميـة علميــة: Scientific Importance
 وهى تنتج من كونها تهتم بتصميم استراتيجية تسويقية لبطولات المبارزة من خلال تطبيق دائرة الفكر التسويقى الاستراتيجى فيعتبر ذلك من أهم العناصر لأى نهضة خططية وتنفيذية فقضية التسويق الرياضى واقتصاديات الرياضة تستحق أن توضع تحت الضوء فى الآونة الأخيرة0 
أهميـة تطبيقيــة: Application Importance 
 تنتج من تطبيق الاستراتيجية المقترحة مما يساعد فى:

1- زيادة انتشار جماهيرية لعبة السلاح0

2- زيادة التمويل المادى للاتحاد دون الاعتماد على ما يسمى (الدعم الحكومى)0
1/3 هـدف البحـث: Research Aim
· تهدف الدراسة إلى تصميم استراتيجية لتسويق بطولات السلاح من خلال ما يلى: 

1- تحليل swot لنقاط القوة والضعف داخل الاتحاد0
2- تحليل Swot لاكتشاف الفرص والتهديدات (المخاطر خارج الاتحاد)
3- وضع السياسات التنفيذية لتحقيق رؤية ورسالة وإستراتيجية الاتحاد0
1/4 تسـاؤلات البحــث: Research Questions
1- ما هى نقاط القوة داخل الاتحاد ونقاط الضعف داخل الاتحاد؟
2- ما هى الفرص المؤثرة إيجابياً على تسويق بطولات السلاح؟ وما هى التهديدات المؤثرة سلبياً على تسويق بطولات السلاح؟
3- ما هى السياسات المحققة لرؤية ورسالة واستراتيجية اتحاد السلاح؟
1/5 المصطلحـات العلميــة: Scientific Terps
1/5/1 الاستراتيجية Stratgy 

هى بيان تجميعى طويل الأجل يحدد إمكانيات الاستفادة من موارد المنشأة المادية والبشرية فى تحقيق الأهداف فى ظل مجموعة من العوامل البيئية المؤثرة0                                                 (51 : 12)
1/5/2 التخطيط الاستراتيجى: Stratigic Plan
هو النشاط الذى من خلاله تقوم المؤسسة بالإعداد والاستعداد للمستقبل0                                                    (28 : 19)
1/5/3 التســويق Marketing
أسلوب يعتمد على الدراسة العلمية للمستهلكين ويسمح للمنظمة بأن تقدم لسوقها المنتج أو الخدمة المتوافقة مع هذا السوق مع تحقيق هدفها فى الربحية0                                                     (88 : 35)

1/5/4 التسويق الرياضى Sport Marketing 
إن التسويق الرياضى ما هو إلا استطلاع للرأى والاتجاهات السائدة فى السوق ومن ثم توجيه المنتجات والخدمات الرياضية لتتوافر مع تلك الاتجاهات0                                                  (70 : 150)

1/5/5 الاتحادات الرياضيـة sports federations
هيئة رياضية لها شخصية اعتبارية مستقلة، وتعتبر من الهيئات الخاصة ذات النفع العام وتهدف إلى نشر اللعبة والارتقاء بمستواها وتنظيم النشاط بين أعضائه0                                        (92 : مادة1)
1/5/6 تحليل swot : هو مصطلح يتكون من أربع حروف كاختصارات لأربع كلمات إنجليزية ألا وهى قوة وضعف وفرص وتهديدات بهدف تحليل البيئة الداخلية والخارجية للمؤسسة الرياضية0            (تعريف إجرائى)
1/5/7 البيئية الداخلية للمؤسسة enternal inviornment : هى كل ما بداخل المؤسسة من وحدات إدارية وعاملين ومنشآت تخص المؤسسة والميزانية ورؤية ورسالة المؤسسة إلى آخره من الظروف الداخلية0
(تعريف إجرائى)
1/5/8 البيئية الداخلية external inviornment: 
هى كل ما يؤثر على المؤسسة من الخارج من عملاء وفلسفة دولة ورعاة وتجار ومستهلكين ومستوى اقتصادى وكل شئ يؤثر فى المؤسسة من خارجها وهذا الجزء يحلل لاكتشاف الفرص والتهديدات بالنسبة للمؤسسة0
(تعريف إجرائى)
1/5/9 مصفوفة الفرص Opportumities : توضح مصفوفة الفرص مدى تأثير الفرصة على المنظمة ودرجة احتمال استفادة المنظمة منها0
(تعريف إجرائى)
1/5/10 مصفوفة التهديدات:Threatments توضح أنواع التهديدات ودرجة تأثيرها واحتمالية حدوثها0                          (تعريف إجرائى) 

1/5/11 التخطيــط : Planing
 هو التنبؤ بما سيكون فى المستقبل0                    (60 : 20)

1/5/12 المنتــج: Product  
هو أى بند أو شكل يعرضه للبيع أو المبادلة (المقايضة لكى يفى باحتياجات العملاء0 
(103 : 32)
1/5/13 الرعاية: Sponsorship 
قيام مؤسسات أو شركات أو جمعيات أهلية أو حكومية أو أفراد أو جامعات أو مؤسسات تجارية بدعم أنشطة رياضية أو اتحادات رياضية أو أبطال رياضيين فى كافة الأنشطة الرياضية أو بطولات – دورات منافسات هذا الدعم بشكل مادى ومعنوى بهدف دعاية وإعلان تجارى أو سياسى أو تبعاً للغرض من هذه الدعاية0                                  (28 : 99)
1/5/14 المزيج التسويقى : Marketing Mix
هو مجموعة من العناصر التسويقية التى تستخدمها المؤسسة الرياضية من أجل استمرار تحقيق أهدافها وتحقيق أقصى إشباع ممكن للمستهلك وهذه العناصر هى المنتج، السعر، التوزيع، الترويج0                                                      
(28 : 98)

1/5/15 رسالة المنظمـة: Mission
هى الإطار الرئيسى  المميز للمنظمة دون غيرها من المنظمات من حيث مجال نشاطها ومنتجاتها وعملائها وأسواقها0             (55 : 70)

1/5/16 رؤية المنظمــة: Vision 

 هى القوة الدافعة وراء كل قرار يتم إتخاذه، والطاقة الداخلية والتفاعل الداخلى الذى يحدث عندما نشحذ حاجاتنا الأربع الرئيسية (المادية، الاجتماعية، العقلية، الروحية) لتحقيق الحلم أو الهدف0      (54 : 27) 

1/5/17 الإعلان Advertising
هو التعريف السليم والأمين بالسلع والخدمات والفرص المتاحة وهو محاولة تقريب المسافات بين المنتج أو مقدم السلعة أو الخدمة إلى المستهلك النهائى أو المنتفع أو الباحث عن الفرصة0                     ( 5 : 11)                                           

1/5/18 الأهــداف: Goals

هى النتائج التى تسعى المنظمة الرياضية لتحقيقها0                    
(28 : 15)
الفصـــل الثالث

إجـــراءات البحـــث

3/0 خطط وإجراءات البحث
3/1 منهــج البحــث

اعتمد الباحث فى إجراء دراسته على المنهج الوصفى (الدراسات المسحية والتحليلية) ويرجع سبب اختيار الباحث لهذا المنهج لمناسبته لهذا البحث ولما يتمتع به من قدرة على وصف الظاهرة التى يدرسها وتحديد وضعها الحالى,وتعرف جوانب القوة والضعف فيها ,ولا يقتصر البحث الوصفى على جمع البيانات تبويبها بل أنه يمضى الى ما هو أبعد من ذلك,فهو يفسر البيانات ويوفر المعلومات التى تساعد على توضيح الظاهرة وبيان أسبابها. 

3/2عينــة البحــث

تم اختيار عينة البحث بالطريقة العمدية وذلك لقلة عدد مجتمع البحث المكون من أعضاء الاتحاد المصرى للسلاح وخبراء التسويق الرياضى.

3/2/1  أعضاء مجلس إدارة الاتحاد المصرى للسلاح.

3/2/2  مدير الاتحاد المصرى للسلاح.

3/2/3 مسئولى التسويق الرياضى بالاتحاد المصرى للسلاح.

3/2/4 خبراء التسويق الرياضى بجمهورية مصر العربية.
جــدول (4)

توصيف عينة البحث

	العينة الأساسية
	العينة الاستطلاعية
	المجموع الكلي

	البيئة الداخلية
	البيئة الخارجية
	المجموع
	البيئة الداخلية
	البيئة الخارجية
	المجموع
	

	أعضاء مجلس الإدارة
	مدير
	مسئولي التسويق
	خبراء التسويق
	
	إداريين من الاتحادات الأخرى
	خبراء التسويق
	
	

	10
	1
	2
	4
	17
	3
	3
	6
	23


يوضح جدول (4) توصيف عينة البحث حيث بلغ مجموع عينة البحث الأساسية (17) مفرده بالإضافة الى (6) مفردات كعينة استطلاعية.

وقد قام الباحث باختيار خبراء التسويق الرياضى تبعا للمواصفات التالية(*):

أن يكون محاضر فى التسويق.

حاصل على مجموعة من الدراسات فى التسويق الرياضى.

له خبرات فى تسويق البطولات والمباريات الرياضية.

يعمل فى مجال التسويق الرياضى.

3/3 أدوات جمع البيانــات

قام الباحث بتصميم أداة البحث فى ضوء ما توافر له من معلومات مختلفة من الدراسات المرجعية ذات الصلة بموضوع الدراسة علاوة على الاعتماد على كثير من الأطر النظرية الواردة حول الموضوع, وقد تألفت أداة البحث من :

3/3/1 الدراسة التحليلية النظرية

يهدف الباحث من الدراسة التحليلية النظرية الى دراسة الملاحظات والبيانات والدلائل العلمية للمشكلة,وتحليل الخطط والأنشطة التسويقية فى عدة مجالات لتطبيقها فى مجال تسويق بطولات السلاح.
3/3/2 الدراسة التطبيقية الميدانية:

3/3/2/1 المقابلة الشخصية غير المقننة:

قام الباحث بإجراء بعض الزيارات الميدانية لعينة البحث والعديد من أساتذة الإدارة والمبارزة بكليات التربية الرياضية وكليات التجارة بجمهورية مصر العربية(*),للوقوف على مدى تفهم عينة البحث وممارستهم لتسويق بطولات المبارزة والتعرف على إجابات بعض الاستفسارات من أساتذة الإدارة والتسويق بكليات التربية الرياضية والتجارة وقد قام الباحث بعرض استمارة المحاور على الخبراء وذلك لإضافة أو حذف أو تعديل أى محور من تلك المحاور أو الأسئلة وحصلت المحاور على نسبة تتراوح من (60% : 100%) من الموافقة وقد ارتضى الباحث المحاور التى حصلت على نسبة 100%
3/3/2/2 الاستبيـان(**):

قام الباحث بإعداد استمارتى استبيان للعينة الأساسية بفرعيها البيئة الداخلية والبيئة الخارجية تتضمن العديد من الأسئلة المفتوحة التى يرغب الباحث فى الإجابة عليها واستخلص منها بعض المحاور لعرضها على الخبراء وتكونت هذه الاستمارة من إحدى عشر محور(***):

· المحور الأول: أين نحن نقف؟ 

· المحور الثانى: تحليل الموقف التسويقى الحالى للاتحاد0
· المحور الثالث: إلى أين نريد أن نذهب؟ 
· المحور الرابع: رؤية ورسالة الاتحاد0
· المحور الخامس: أهداف الاتحاد لتنظيم البطولات0
· المحور السادس: الأهداف التسويقية لتنظيم البطولات0
· المحور السابع: كيف يمكن أن نصل؟ 
· المحور الثامن: عملاء البطولات الرياضية0
· المحور التاسع: المزيج التسويقى للبطولات الرياضية0
· المحور العاشر: أى من السياسات والإجراءات يجب أن تتبع؟ 
· المحور الحادى عشر: هل نحو وصلنا؟
وقد استخدم الباحث ميزان التقدير الثنائى(نعـم ـ لا) للبطولات.

3/4 المعاملات العلمية لأستمارتى الاستبيان:
3/4/1 الصــدق (صدق المحكمين) : Valadity
عمد الباحث فى سبيل الحصول على تأكيد مناسب لصلاحية أداة البحث وصدقها فى قياس ما صممت من أجله,الى عرض هذه الأداة فى صورتها الأولية على مجموعة من الخبراء(*)، المتخصصين فى مجالات التربية الرياضية والتسويق الرياضى وبلغ عددهم (5) خبراء وقد حدد الباحث شروط اختيار (المحكمين) على النحو التالى:

3/4/1/1 فى مجال التربية الرياضية: Physial E. Field
1-أن يكون عضوا بهيئة التدريس بالجامعة.

2-أن يكون حاصلا على درجة الدكتوراه فى التربية الرياضية.

3/4/1/2 فى مجال التسويق: Marketing Field 
1-أن يكون عضوا بهيئة التدريس بالجامعة.

2-ان يكون حاصلا على درجة الدكتوراه فى مجال إدارة الأعمال.

وتم دمج المحور الثانى (تحليل الموقف التسويقى الحالى للاتحاد) فى المحور الأول وأصبح محورا واحدا وهو (أين نحن نقف؟).

وتم دمج المحور الرابع (رؤية ورسالة الاتحاد) والخامس (أهداف الاتحاد لتنظيم البطولات)والسادس (الأهداف التسويقية لتنظيم البطولات) فى المحور الثالث وأصبحوا محورا واحدا هو(إلى أين نريد أن نذهب؟).

وتم دمج المحور الثامن (عملاء البطولات الرياضية )والمحور التاسع (المزيج التسويقى للبطولات الرياضية )فى المحور السابع وأصبحوا مخورا واحدا هو ( كيف يمكن أن نصل ؟).

ووضع المحور العاشر (أى من السياسات والإجراءات يجب أن نتبع ؟) والمحور الحادى عشر (هل نحن وصلنا ؟) ضمن التوصيات وعدم وضعهم فى الاستبيان.

جدول (5)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق محاور الاستبيان

	م
	الخبراء

العبارات
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	1
	أين نحن نقف؟
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	2
	تحليل الموقف التسويقي الحالي للاتحاد.
	(
	(
	-
	-
	(
	3
	60

	3
	إلى أين نريد أن نذهب؟
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	4
	رؤية ورسالة الاتحاد. 
	-
	(
	-
	(
	(
	3
	60

	5
	أهداف الاتحاد لتنظيم البطولات. 
	-
	(
	(
	-
	(
	3
	60

	6
	الأهداف التسويقية لتنظيم البطولات. 
	(
	-
	(
	-
	(
	3
	60

	7
	كيف يمكن نصل؟
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	8
	عملاء البطولات الرياضية. 
	-
	(
	(
	-
	(
	3
	60

	9
	المزيج التسويقي للبطولات الرياضية. 
	(
	-
	-
	(
	(
	3
	60

	10
	أي من السياسات والإجراءات يجب أن نتبع؟ 
	(
	(
	-
	(
	(
	4
	80

	11
	هل نحن وصلنا؟ 
	(
	(
	(
	-
	(
	4
	80


يوضح الجدول (5) النسبة المئوية لاستطلاع آراء الخبراء حول صدق محاور الاستبيان حيث تراوحت النسبة المئوية للمحاور المختارة بين (80% ، 100%). 


وهذا ما يوضحه الجدول التالي آراء الخبراء حول صدق المحاور 

جدول (6)

آراء الخبراء حول صدق المحاور

	م
	عنوان المحور
	التكرارات
	النسبة المئوية %

	1
	أين نحن نقف؟ 
	5
	100

	2
	إلى أين نريد أن نذهب؟
	5
	100

	3
	كيف يمكن أن نصل؟
	5
	100

	4
	أي من السياسات والإجراءات يجب أن نتبع؟ 
	3
	80

	5
	هل نحن وصلنا؟ 
	3
	80


الاستمارة الأولى: البيئة الداخلية (نقاط قوة وضعف)
جدول  (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

	م
	الخبراء

العبارات
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	1
	الاتحاد من أقدم الاتحادات الرياضية فى مصر. 
	(
	-
	-
	(
	(
	3
	60

	2
	لم تسوق بطولة لهذه الرياضة منذ خمس سنوات. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	3
	هناك قاعدة عريضة عن اللاعبين المسجلين بالاتحاد على اختلاف أعمارهم. 
	(
	-
	(
	(
	-
	3
	60

	4
	عدد المدربين لهذه الرياضة ليس كافي. 
	(
	(
	-
	(
	(
	4
	80

	5
	لدينا لاعبين فى هذه اللعبة مصنفين دوليًا. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	6
	نسبة مشاركة الناشئين والناشئات فى هذه الرياضة تصل إلى 65% كحد أدنى. 
	-
	(
	(
	-
	(
	3
	60

	7
	المصدر الوحيد لتمويل الاتحاد هو المجلس القومي للرياضة. 
	(
	(
	(
	-
	(
	4
	80


تابع جدول (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

	م
	الخبراء

العبارات 
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	8
	لا يوجد أكثر من معلقين فى هذه الرياضة. 
	-
	(
	(
	(
	(
	4
	80

	9
	لا تكفي نسبة تمويل الاتحاد للوفاء باحتياجاته. 
	-
	(
	(
	-
	(
	3
	60

	10
	يوجد موقع خاص للاتحاد على شبكة المعلومات العامة. 
	-
	(
	(
	(
	(
	4
	80

	11
	الهيكل التنظيمي الإداري للاتحاد غير مكتمل. 
	(
	(
	(
	(
	-
	4
	80

	12
	قانون لائحة النظام الأساسي الخاص بإدارة الهيئات والمؤسسات الرياضية (جزء التمويل) يعوق تمويل الاتحاد. 
	(
	(
	(
	-
	(
	4
	80
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شكل (3)
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التمثيل البياني لنسب تكرار الموافقة والرفض على عبارات المحور الأول

شكل (4)

التمثيل البياني للنسبة العامة للموافقة والرفض على عبارات المحور الأول

تابع جدول (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

المحور الثاني: أين نريد أن نذهب؟ 

	م
	الخبراء

العبارات
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	1
	لا توجد رؤية واضحة للاتحاد (تسويقية – مادية..) لوضعهم الخاص. 
	-
	(
	-
	(
	(
	3
	60

	2
	تقام البطولات الرياضية فى أماكن غير مدروسة تسويقيًا وبأسلوب عشوائي. 
	(
	(
	-
	-
	(
	3
	60

	3
	لا توجد ميزانية معتمدة لتسويق البطولات. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	4
	تقام فى مصر العديد من البطولات الدولية والعالمية سنويًا. 
	(
	(
	-
	(
	-
	3
	60

	5
	لا يستخدم الاتحاد اللاعبين المصنفين دوليًا فى تسويق البطولات والتأثير على الجمهور. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	6
	لا تمارس اللعبة فى المدارس ككافة الرياضات الأخرى. 
	-
	(
	(
	(
	(
	4
	80

	7
	لا يطبق قانون منع جمركة الأدوات والملابس الرياضية فى مصر رغم وجوده كقانون. 
	-
	(
	(
	-
	(
	3
	60


تابع جدول (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

تابع المحور الثانى: أين نريد أن نذهب؟
	م
	الخبراء

العبارات 
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	8
	الأدوات والملابس الرياضية لهذه الرياضة تعبر كنقطة ضعف لانتشار الرياضة لارتفاع تكاليفهما. 
	(
	(
	(
	-
	(
	4
	80

	9
	الجهات الإدارية تقف كعائق عدد تسويق البطولات. 
	(
	(
	(
	-
	-
	3
	60

	10
	لا توجد استراتيجية تسويقية للاتحاد. 
	-
	(
	(
	(
	(
	4
	80

	11
	لا توجد إلا أهداف رياضية فقط من تنظيم البطولات. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	12
	لا توجد أهداف تسويقية من تنظيم البطولات. 
	-
	(
	(
	(
	(
	4
	80
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شكل (5)

التمثيل البياني لنسب تكرار الموافقة والرفض على عبارات المحور الثاني
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شكل (6)

التمثيل البياني للنسبة العامة للموافقة والرفض على عبارات المحور الثاني

تابع جدول (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

المحور الثالث: كيف يمكن أن نصل؟ 

	م
	الخبراء

العبارات
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	1
	لا يوجد انتشار إعلامي (إعلان – صحافة – تليفزيون) لهذه الرياضة. 
	-
	(
	-
	(
	(
	3
	60

	2
	جمهور هذه الرياضة هو أولياء أمور اللاعبين وإداريين ومدربين والحكام. 
	(
	(
	(
	(
	-
	4
	80

	3
	الجمهور السابق ذكره دائمين ومنتظمين فى حضور البطولات. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	4
	لا يوجد رعاه لبطولات هذه اللعبة. 
	(
	-
	(
	(
	(
	4
	80

	5
	الدعم المالي هو المطلب الأول للاتحاد من أي راع نظير رعايته وتسويقه. 
	(
	(
	(
	-
	(
	4
	80

	6
	ليس لدى الاتحاد مجال للتفاوض مع الرعاة. 
	(
	(
	-
	(
	-
	3
	60

	7
	تعتبر القنوات الفضائية ولاسيما المتخصصة عميل للبطولات الرياضية بنسبة 25% فقط. 
	(
	-
	(
	-
	(
	3
	60


تابع جدول (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

تابع المحور الثالث: كيف يمكن أن نصل؟

	م
	الخبراء

العبارات
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	8
	لا توجد تذاكر لبطولات هذه اللعبة. 
	(
	(
	(
	(
	-
	4
	80

	9
	دائمًا لا يتم الإعلان عن البطولات الرياضية المقامة بعد إقامتها. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	10
	لا تذكر البطولة إعلاميًا إلا فقط لنشر النتائج. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	11
	لا توجد فاعلية للإعلان عن البطولات المقامة. 
	-
	(
	(
	(
	(
	4
	80

	12
	لا تستخدم شبكة المعلومات العامة (www) فى الإعلان والترويج عن البطولات. 
	-
	(
	(
	(
	(
	4
	80

	13
	لا يوجد تسويق لهذه الرياضة0
	(
	(
	(
	-
	(
	4
	80
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شكل (7)

التمثيل البياني لنسب تكرار الموافقة والرفض على عبارات المحور الثالث
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شكل (8)

التمثيل البياني للنسبة العامة للموافقة والرفض على عبارات المحور الثالث

تابع جدول (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

الاستمارة الثانية: البيئة الخارجية (فرص وتهديدات)

المحور الثالث كيف يمكن أن نصل؟ (فرص وتهديدات)

	م
	الخبراء

العبارات 
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	1
	يوجد رعاه للبطولات الرياضية. 
	(
	(
	-
	(
	(
	4
	80

	2
	لا يوجد رعاه للبطولات الرياضية إلا للعبات الشعبية أو سواء جماهيريًا أو إعلاميًا. 
	-
	(
	(
	-
	(
	3
	60

	3
	التفاوض يعد أساس نجاح وقبول الراعي للبطولة أو أساس فشلها ورفضها. 
	(
	-
	(
	(
	-
	3
	60

	4
	هناك استعداد لرعاية البطولات الدولية والعالمية والقارية. 
	(
	(
	-
	-
	(
	3
	60

	5
	هناك صعوبة فى التفاوض مع الاتحاد. 
	(
	(
	(
	(
	-
	4
	80

	6
	لا يوجد إلا الدعم المادي أو المطلب الأساسي للاتحاد لرعاية بطولة. 
	(
	(
	-
	(
	(
	4
	80

	7
	لا يسمح الاتحاد بتواجدي إعلاميًا بصورة أكبر لمؤسستي. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100


تابع جدول (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

تابع المحور الثالث: كيف يمكن أن نصل؟ ( فرص وتهديدات)

	م
	الخبراء

العبارات 
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	8
	أرغب فى استخدام شعار البطولة وزي الفريق الرسمي والملاعب والبرامج والملخصات الإعلامية نظير رعايتي. 
	-
	(
	-
	(
	(
	3
	60

	9
	لا توجد شعبية إعلامية وجماهيرية وقاعدة عريضة للممارسة لهذه الرياضة. 
	-
	(
	(
	-
	(
	3
	60

	10
	لا تنظم بطولات ومباريات اللعبة باستمرار طوال العام. 
	(
	(
	(
	-
	-
	3
	60

	11
	مغالاة الاتحاد فى المقابل المادي للرعاية والخدمات المقدمة للراعي محدودة. 
	(
	(
	(
	-
	-
	3
	60

	12
	لا يوجد استغلال من قبل الاتحاد لتاريخ اللعبة وبطولاتها وأبطالها فى مصر. 
	(
	-
	(
	(
	(
	4
	80

	13
	لا توجد تذاكر لبطولات اللعبة. 
	(
	(
	-
	(
	-
	3
	60

	14
	يمكنني المساهمة فى شراء أدوات ومهمات اللعبة. 
	(
	(
	(
	(
	(
	5
	100

	15
	يمكنني الصرف على معسكرات اللعبة محليًا ودوليًا. 
	(
	-
	(
	(
	(
	4
	80


تابع جدول (7)

استطلاع آراء الخبراء حول صدق عبارات الاستبيان

تابع المحور الثالث: كيف يمكن أن نصل؟ ( فرص وتهديدات)

	م
	الخبراء

العبارات
	الأول
	الثاني
	الثالث
	الرابع
	الخامس
	تكرار الموافقة
	النسبة المئوية%

	16
	يمكنني تغطية اللعبة إعلاميًا إلى حد ما. 
	(
	(
	(
	-
	(
	4
	80

	17
	اعتاد أن أحصل على حقوق تسويق شعار البطولة اللاعبين والبث التليفزيوني والتذاكر. 
	-
	(
	(
	(
	(
	4
	80

	18
	وجود الدول الأجنبية فى البطولات بلاعبيها الدوليين فرصة تسويقية. 
	(
	(
	(
	-
	(
	4
	80

	19
	تاريخ اللعبة فى مصر كأمتلاكها أقوى فريق عالميًا فيما مضي ولاعبين دوليين حاليًا فرصة تسويقية. 
	-
	(
	-
	(
	(
	3
	60

	20
	ممارسة القدماء المصريين للعبة قديمًا فرصة تسويقية. 
	(
	(
	-
	(
	-
	3
	60

	21
	انصراف وإهمال الكثير من مسئولي اللعبة عن نقاط قوتها وتأثير تعتبر نقطة ضعف. 
	(
	(
	(
	(
	-
	4
	80
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شكل (9)

التمثيل البياني للنسبة العامة للموافقة والرفض على عبارات المحور الثالث (فرص وتهديدات) للاستمارة الثانية

ويوضح جدول (7) النسبة المئوية لاستطلاع آراء الخبراء حول صدق العبارات حيث تراوحت النسبة المئوية بين (60%، 100%) وهذا يدل على صدق عبارات الاستبيان. وقد قام الباحث بقبول العبارات التي حصلت على نسبة 60% وذلك ما يوضحه الجدول التالي.

جدول (8)

توصيف استمارة الاستبيان بعد العرض على الخبراء

	عدد العبارات بعد العرض على الخبراء
	عدد العبارات المضافة
	أرقام العبارات المحذوفة
	العبارات المحذوفة
	عدد العبارات قبل العرض على الخبراء
	المحاور

	14
	2
	ـــــ
	ـــــ
	12
	الأول

	13
	1
	ـــــ
	ـــــ
	12
	الثانى

	15
	2
	ـــــ
	ـــــ
	13
	الثالث

	25
	4
	ـــــ
	ـــــ
	21
	الثالث (فرص وتهديدات)

	67
	9
	ـــــ
	ـــــ
	58
	المجموع


يوضح جدول (8) توصيف استمارة الاستبيان بعد أخذ رأى المحكمين حيث بلغ عدد عبارات الاستبيان فى شكله النهائى (67)عبارة.

3/4/2الثبـــــات:

قام الباحث بحساب معامل ثبات أداة البحث باستخدام أسلوب التطبيق وإعادة التطبيق(Test &Retest) .
على عينة استطلاعية عددها (6) مفردات مقسمة إلى مجموعتين ثلاثة إدارية يمثلون البيئة الداخلية (الاستمارة الأولى) وثلاثة خبراء تسويق يمثلون البيئة الخارجية0

جدول (9)

ثبات الاستمارة الأولى (نقاط قوة ونقاط ضعف )

ن  = 3

	التطبيق الثــانى
	التطبيق الاول

	معامل الإرتباط
	انحراف معيارى
	متوسط 
حسابى
	انحراف معيارى
	متوسط حسابى
	المحاور

	0.750
	0.937
	5.428
	0.937
	5.574
	الأول

	0.677
	0.677
	5.923
	0.375
	5.846
	الثانى

	0.893
	0.893
	5.466
	0.833
	5.466
	الثالث


يتضح من جدول (9) أن قيمة معامل الارتباط بين مرتي التطبيق تتراوح بين (0.677 ، 0.893) وكانت قيمتها أكبر من قيمة ر الجدولية عند مستوى معنوية 0.5 مما يدل على ثبات محاور الاستمارة0 

جدول (10)

ثبات الاستمارة الثانية

(فرص وتهديدات)

ن = 3

	التطبيق الثانى
	التطبيق الاول

	معامل الارتباط
	انحراف معيارى
	متوسط حسابى
	انحراف معيارى
	متوسط حسابى
	المحاور

	0.755
	0.841
	5.428
	0.829
	5.573
	الثالث(فرص وتهديدات)


يتضح من جدول (10) أن قيمة معامل الارتباط بين مرتي التطبيق تصل إلى (0.755) وكانت قيمتها أكبر من قيمة ر الجدولية عند مستوى معنوية 0.5 مما يدل على ثبات محور الاستمارة الثانية0

3/5 الدراسة الاستطـلاعية:

تم تطبيق الاستبيان فى صورته النهائية على عينة من مجتمع البحث بفئتيها الداخلية والخارجية بالتساوى قوامها (6) مفردات تم اختيارهم بطريقة عشوائية من مجتمع البحث وقسمت إلى اثنين ثلاثة من البيئة الداخلية لثبات الاستمارة الأولى وثلاثة من البيئة الخارجية لثبات الاستمارة الثانية وذلك للتأكد من وضوح الاستبيان لعينة البحث ولتوضيح العبارات الغامضة, وللتأكد من ثبات وصدق الاستمارات وبعد تطبيق الاستبيان على العينة الاستطلاعية تأكد للباحث مناسبة ووضوح الأسئلة لعينة البحث.

3/6 تطبيق أدوات البحث:

- قام الباحث بعد إجراء المقابلات الشخصية بإعداد استمارتين من الأسئلة المفتوحة(*)كأداة لجمع البيانات المبدئية ووزعها على بعض الإداريين وأعضاء مجلس إدارة الاتحاد المصرى للسلاح وخبراء التسويق للوقوف على المحاور التى يمكن عرضها على الخبراء.

- قام الباحث باستطلاع أراء الخبراء للوقوف على محاور تصميم الاستراتيجية التسويقية(*)0

- وأكمل الباحث باستمارة استطلاع آراء الخبراء للعبارات(*)0

- وذكر الخبراء أن هناك خمس محاور أساسية تمثل دائرة الفكر التسويقي الاستراتيجي لتصميم الاستراتيجية التسويقية. 
- وقد تم ذكرها فى المحاور المعرفية على الخبراء وهى: 
· أين نحن نقف وتشمل تحليل الموقف التسويقي الحالي للمؤسسة أو المنظمة بالإضافة لتحليل (Swot) داخل المنظمة كبيئة داخلية وخارجية كبيئة خارجية. 

· إلى أين نريد أن نذهب؟ ويشمل التعرف على رؤية المنظمة ورسالتها بالإضافة للتعرف على أهداف تنظيم البطولات والأهداف التسويقية من ذلك. 
· كيف يمكن أن نصل؟ عن طريق تحديد من هم عملاء البطولات الرياضية بالإضافة للتعرف على المزيج التسويقي (المكان/ المنتج/ السعر/ الترويج) ويجب على أسئلة هذا المحور جزء من البيئة الداخلية للمنظمة والبيئة الخارجية كالعملاء والرعاة. 
أما باقي دائرة الفكر التسويقي الاستراتجي فتتمثل فى محورين آلا وهما: 
· أي من السياسات والإجراءات يجب أن نتبع. 
· هل نحن وصلنا؟ المعني بالتقويم. 
   وهذين المحورين قائم بعملهما المؤسسة أو بمعنى أدق الباحث لذا أوصى بهما الخبراء بوضعهم فى التوصيات لأن المحور الخاص بالسياسات يوضح الرؤية الاستراتيجية للباحث بعد عمل تحليل Swot والتعرف على نقاط القوة والضعف داخل الاتحاد والفرص والتهديدات خارج الاتحاد فيقوم بعمل 4 استراتيجيات صغيرة (السياسات التنفيذية والإجراءات) يخلص منها بالاستراتيجية الأم وتتمثل السياسات الصغيرة فى 4 سياسات ألا وهى: 

معرفة نقاط القوة (Strength) لاقتناص الفرص (Max Max). 

· معرفة نقاط الضعف(Weakness)  لاجتناب التهديدات(Min Min) . 
· معرفة نقاط القوة (Strength) التغلب على التهديدات (treatments)
· معرفة نقاط الضعف (weakness) لتجنب فقد الفرص (Opportunities) . 

- وقام الباحث بعد التعرف على المحاور والعبارات بتطبيق الاستمارتين على عينة مكونة من (6) مفردات وكان ذلك فى يوم الثلاثاء الموافق الثاني من شهر يناير عام 2007 وكانت العينة الاستطلاعية مقسمة بالتساوي بين خبراء التسويق والبيئة الداخلية، وقام الباحث بإعادة التطبيق على نفس المجموعة فى يوم الأربعاء الموافق السابع عشر من شهر يناير عام 2007. وذلك للتأكد من ثبات الاستمارات. 

- تم تطبيق الاستبيان فى صورته النهائية على أفراد عينة البحث الأساسية والمقسمة إلى ثلاثة عشر مفردة من البيئة الداخلية وأربعة مفردات من البيئة الخارجية (خبراء التسويق والرعاة) وكانت استمارة البيئة الداخلية مكونة من ثلاثة محاور يحتوى المحور الأول على (14) عبارة والمحور الثاني على (13) عبارة والثالث على (15) عبارة(*)0
· أما الاستمارة الثانية فكانت تحتوى على محور واحد من (25) عبارة(*)، يجيب عليها خبراء التسويق ورعاة البطولات. وقام الباحث بذلك فى الفترة من السادس من فبراير لعام 2007 حتى 21/5/2007. 
· وقد تم تفريغ البيانات فى كشوف وتسجيلها على الحاسب الآلي لمعالجتها إحصائيًا. 
3/7 الأساليب الإحصــائية: 

3/7/1 التكرارات والنسب المئوية والأهمية النسبية0

4/0 الفصل الرابــع

عــرض ومناقشة النتــــائج

4/0 عرض ومناقشة وتفسير النتائج:

4/1 عرض ومناقشة نتائج الاستبيان.

أولاً: عرض النتائج المرتبطة بالمحور الأول: أين نحن نقف والذي يتضمن تحليل الموقف التسويقي الحالي. 

جدول (11)

التكرارات والأهمية النسبية لعبارات

المحور الأول (أين نحن نقف؟ بالاستمارة الأولى)

ن = 13 

	م
	العبارات
	نعم
	لا

	
	
	التكرارات
	الأهمية النسبية

%
	التكرارات
	الأهمية النسبية

%

	1
	الاتحاد من أقدم الاتحادات الرياضية فى مصر
	13
	100
	صفر
	صفر

	2
	لم تسوق بطولة لهذه الرياضة منذ 5 سنوات
	3
	23.076
	10
	76.923

	3
	هناك قاعدة عريضة من اللاعبين.
	1
	7.692
	12
	92.307

	4
	عدد المدربين لهذه الرياضة ليس كافي.
	12
	92.307
	1
	7.692


تابع جدول (11)

التكرارات والأهمية النسبية 

تابع المحور الأول: أين نحن نقف ؟ بالاستمارة الأولى
	5
	لدينا لاعبين فى هذه اللعبة مصنفين دوليًا.
	12
	92.307
	1
	15.384

	6
	نسبة مشاركة الناشئين والناشئات فى هذه الرياضة تصل إلى 65% كحد أدنى.
	11
	84.615
	2
	صفر

	7
	المصدر الوحيد لتمويل الاتحاد هو المجلس القومي للرياضة.
	13
	100
	صفر
	صفر

	8
	لا يوجد أكثر من اثنين معلقين فى هذه الرياضة.
	13
	100
	صفر
	صفر

	9
	لا تكفي نسبة تمويل الاتحاد للوفاء باحتياجاته.
	13
	100
	صفر
	صفر

	10
	يوجد موقع خاص للاتحاد على شبكة المعلومات العامة.
	13
	100
	صفر
	صفر

	11
	الهيكل التنظيمي الإداري للاتحاد غير مكتمل.
	13
	100
	صفر
	صفر

	12
	قانون لائحة النظام الأساسي الخاص بإدارة الهيئات والمؤسسات الرياضية(جزء التمويل) يعوق تمويل الاتحاد.
	13
	100
	صفر
	صفر

	13
	لا يوجد تسويق فى مصر لرياضة إلا لرياضة كرة القدم.
	13
	100
	صفر
	صفر

	14
	لابد أن يتغير قانون الرياضة بشكل عام لأنه لا يتيح المرونة لتسويق البطولات الرياضية.
	13
	100
	صفر
	صفر



يوضح جدول (11) النسب المئوية والتكرارات الخاصة بموافقة عينة البحث الأساسية على عبارات المحور الأول حيث انحصرت النسبة المئوية بين (23.07%) و(100%) بالنسبة للموافقين على عبارات المحور الأول وانحصرت النسبة المئوية بين 7.69% و 92.30% بالنسبة للغير موافقين على عبارات المحور الأول. 


بلغت أعلى نسبة مئوية للتكرار نتيجة الاستجابة بنعم 100% للتعرف على الحالة الحالية للاتحاد وتحليل الموقف التسويقي الحالي. 

جدول (12)

التكرارات والأهمية النسبية لعبارات المحور

الثاني (إلى أين نريد أن نذهب؟) الاستمارة الأولى

المحور الثاني                                                     ن= 13
	م
	العبــارات
	نعم
	لا

	
	
	التكرارات
	الأهمية النسبية

%
	التكرارات
	الأهمية النسبية

%

	1
	لا توجد رؤية واضحة للاتحاد (تسويقية – مادية... ) لوضعهم الخاص.
	10
	76.92
	3
	23.07

	2
	تقام البطولات الرياضية فى أماكن غير مدروسة تسويقيًا وبأسلوب عشوائي.
	8
	61.53
	5
	38.46

	3
	لا توجد ميزانية معتمدة لتسويق البطولات.
	13
	100
	صفر
	صفر

	4
	تقام فى مصر العديد من البطولات الدولية والعالمية سنويًا.
	13
	100
	صفر
	صفر


تابع جدول (12)

تابع المحور الثانى: إلى أين نريد أن نذهب ؟ الاستمارة الأولى
	5
	لا يستخدم الاتحاد اللاعبين المصنفين دوليًا فى تسويق البطولات والتأثير على الجمهور.
	11
	84.61
	2
	15.38

	6
	لا تمارس اللعبة فى المدارس ككافة الرياضات الأخرى.
	13
	100
	صفر
	صفر

	7
	لا يطبق قانون منع جمركة الأدوات والملابس الرياضية فى مصر رغم وجوده كقانون.
	11
	84.61
	2
	15.38

	8
	الأدوات والملابس الرياضية لهذه الرياضة تعتبر كنقطة ضعف لانتشار الرياضة لارتفاع تكاليفهما.
	13
	100
	صفر
	صفر

	9
	الجهات الإدارية تقف كعائق عند تسويق البطولات.
	13
	100
	صفر
	صفر

	10
	لا توجد استراتيجية تسويقية للاتحاد.
	13
	100
	صفر
	صفر

	11
	لا توجد إلا أهداف رياضية فقط من تنظيم البطولات.
	13
	100
	صفر
	صفر

	12
	لا توجد أهداف تسويقية من تنظيم البطولات.
	13
	100
	صفر
	صفر

	13
	لا توجد إدارة متخصصة فى التسويق فى الاتحاد.
	13
	100
	صفر
	صفر



يوضح جدول(12) النسب المئوية والتكرارات الخاصة بموافقة عينات البحث الأساسية على عبارات المحور الثاني حيث انحصرت النسبة المئوية بين (61.53% و100%) بالنسبة للموافقة على عبارات المحور الثاني وانحصرت النسبة بين 15.38% و38.46%) بالنسبة للغير موافقين على عبارات المحور الثاني. وبلغت أعلى نسبة التكرار نتيجة للاستجابة بـ (نعم) 100% على التعرف على ما نريد مئوية أن نصل له بالتعرف على الرؤية الخاصة بالاتحاد ورسالة الاتحاد وأهداف تنظيمه للبطولات وأهداف الاتحاد التسويقية من تنظيم البطولات. 

جدول (13)

التكرارات والأهمية النسبية لعبارات المحور

الثالث (كيف يمكن أن نصل؟) الاستمارة الأولى

المحور الثالث                                                       ن= 13

	م
	العبارات
	نعم
	لا

	
	
	التكرارات
	الأهمية النسبية

%
	التكرارات
	الأهمية النسبية

%

	1
	لا يوجد انتشار إعلامي (إعلان – صحافة – تلفزيون) لهذه الرياضة.
	12
	92.30
	1
	7.69

	2
	جمهور هذه الرياضة هم أولياء أمور اللاعبين وإداريين ومدربين والحكام.
	13
	100
	صفر
	صفر


تابع جدول (13)

تابع المحور الثالث: كيف نمكن أن نصل؟ الاستمارة الأولى
	3
	الجمهور السابق ذكره دائمين ومنتظمين فى حضور البطولات.
	صفر
	صفر
	13
	100

	4
	لا يوجد رعاه لبطولات هذه اللعبة.
	3
	23.07
	10
	76.92

	5
	الدعم المالي هو المطلب الأول للاتحاد من أي راع نظير رعايته وتسويقه.
	1
	7.69
	12
	92.30

	6
	ليس لدي الاتحاد مجال للتفاوض مع الرعاة.
	12
	92.30
	1
	7.69

	7
	تعتبر القنوات الفضائية ولاسيما المتخصصة عميل للبطولات الرياضية بنسبة 25% فقط.
	12
	92.30
	1
	23.07

	8
	لا توجد تذاكر لبطولات هذه اللعبة.
	10
	76.92
	3
	23.07

	9
	دائمًا لا يتم الإعلان عن البطولات الرياضية المقامة بعد إقامتها.
	13
	100
	صفر
	صفر


تابع جدول (13)

تابع المحور الثالث: كيف يمكن أن نصل؟ الاستمارة الأولى
	10
	لا تذكر البطولة إعلاميًا إلا فقط لنشر النتائج.
	13
	100
	صفر
	صفر

	11
	لا توجد فاعلية للإعلان عن البطولات المقامة.
	13
	100
	صفر
	صفر

	12
	لا تستخدم شبكة المعلومات العامة (www) فى الإعلان والترويج عن البطولات.
	13
	100
	صفر
	صفر

	13
	لا يوجد تسويق لهذه الرياضة.
	13
	100
	صفر
	صفر

	14
	لا يتم التعامل مع البطولات كمنتج رياضي ينبغي أن تتوافر له معايير جودة معينة.
	13
	100
	صفر
	صفر

	15
	أهم المشاكل التي تقابل تنظيم البطولات هى التمويل.
	13
	100
	صفر
	صفر


يوضح جدول (13) النسب المئوية والتكرارات الخاصة بموافقة عينة البحث الأساسية على عبارات المحور الثالث حيث انحصرت النسبة المئوية بين (23.07% و100%) بالنسبة للموافقين على عبارات المحور الثالث وانحصرت النسبة بين (7.69% و 92.30%) بالنسبة للغير موافقين على عبارات المحور الثالث، وبلغت أعلى نسبة مئوية للتكرار نتيجة الاستجابة بـ (نعم) 100% والتي توضح وتحدد عملاء البطولات والمزيج التسويقي من منتج /سعر/مكان/ ترويج). 

جدول (14)

التكرارات والأهمية النسبية لعبارات المحور

الثالث (كيف يمكن أن نصل؟ فرص وتهديدات) الاستمارة الثانية

                                                                ن= 4

	م
	العبارات
	نعم
	لا

	
	
	التكرارات
	الأهمية النسبية

%
	التكرارات
	الأهمية النسبية

%

	1
	يوجد رعاه للبطولات الرياضية. 
	2
	50
	2
	50

	2
	لا يوجد رعاه للبطولات الرياضية إلا للعبات الشعبية أو سواء جماهيريًا أو إعلاميًا. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	3
	التفاوض يعد أساس نجاح وقبول الراعي للبطولة أو أساس فشلها ورفضها. 
	3
	75
	1
	25

	4
	هناك استعداد لرعاية البطولات الدولية والعالمية والقارية. 
	1
	25
	3
	75


تابع جدول (14)

تابع المحور الثالث: (كيف يمكن أن نصل؟ فرص وتهديدات) الاستمارة الثانية
	5
	هناك صعوبة فى التفاوض مع الاتحاد. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	6
	لا يوجد إلا الدعم المادي أو المطلب الأساسي للاتحاد لرعاية بطولة. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	7
	لا يسمح الاتحاد بتواجدي إعلاميًا بصورة أكبر لمؤسستي. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	8
	أرغب فى استخدام شعار البطولة وزي الفريق الرسمي والملاعب والبرامج والملخصات الإعلامية نظير رعايتي. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	9
	لا توجد شعبية إعلامية وجماهيرية وقاعدة عريضة للممارسة لهذه الرياضة. 
	2
	50
	2
	50

	10
	لا تنظم بطولات ومباريات اللعبة باستمرار بطوال العام. 
	1
	25
	3
	75

	11
	مغالاة الاتحاد فى المقابل المادي للرعاية والخدمات وبطولاتها وأبطالها فى مصر. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	12
	لا يوجد استغلال من قبل الاتحاد لتاريخ اللعبة وبطولاتها وأبطالها فى مصر. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	13
	لا توجد تذاكر لبطولات اللعبة. 
	3
	75
	1
	25


تابع جدول (14)

تابع المحور الثالث: (كيف يمكن أن نصل؟ فرص وتهديدات) الاستمارة الثانية
	14
	يمكنني المساهمة فى شراء أدوات ومهمات اللعبة. 
	1
	25
	3
	75

	15
	يمكنني الصرف على معسكرات اللعبة محليًا ودوليًا. 
	1
	25
	3
	75

	16
	يمكنني تغطية اللعبة إعلاميًا إلى حد ما. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	17
	أعتاد أن أحصل على حقوق تسويق شعار البطولة اللاعبين والبث التليفزيوني والتذاكر. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	18
	وجود الدول الأجنبية فى البطولات بلاعبيها الدوليين فرصة تسويقية. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	19
	تاريخ اللعبة فى مصر كامتلاكها أقوى فريق عالميًا فيما مضى ولاعبين دوليين حاليًا فرصة تسويقية. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	20
	ممارسة القدماء المصريين للعبة قديمًا فرصة تسويقية. 
	2
	50
	2
	50

	21
	انصراف وإهمال الكثير من مسئولي اللعبة عن نقاط قوتها وتأثيرها تعتبر نقطة ضعف. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	22
	عدم وجود إدارية تسويقية كعنصر من عناصر الهيكل التنظيمي للاتحاد نقطة ضعف. 
	4
	100
	صفر
	صفر


تابع جدول (14)

تابع المحور الثالث: (كيف يمكن أن نصل؟ فرص وتهديدات) الاستمارة الثانية
	23
	لا يوجد تحديد للسوق الذي يرغب الاتحاد فى اختراقه والسيطرة عليه. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	24
	عدم وجود أهداف تسويقية للاتحاد يعتبر نقطة ضعف. 
	4
	100
	صفر
	صفر

	25
	لا توجد سياسة واضحة المعالم لإدارة الاتحاد. 
	4
	100
	صفر
	صفر


يوضح جدول (14) النسب المئوية والتكرارات الخاصة بموافقة عينة البحث الأساسية على عبارات المحور الثالث (فرص وتهديدات) بالاستمارة الثانية حيث انحصرت النسبة المئوية بين (25% و100%) بالنسبة للموافقين على عبارات المحور وانحصرت النسبة المئوية بين (25% و100%) بالنسبة للغير موافقين على عبارات المحور وبلغت أعلى نسبة للتكرار نتيجة للاستجابة بنعم (100%) والتي توضح الفرص والتهديدات فى البيئة الخارجية. 

4/1/2 مناقشة نتائج الاستبيان: Questionair discussion

بلغت أعلى النسب المئوية للتكرار للعبارات الإيجابية التي تمثل نقاط القوة داخل الاتحاد نتيجة الاستجابة بنعم 100% وهى: 

· الاتحاد من أقدم الاتحادات الرياضية فى مصر. 

· لدينا لاعبين فى هذه اللعبة مصنفين دوليًا. 
· نسبة مشاركة الناشئين والناشئات فى هذه الرياضة تصل 65% كحد أدنى. 
· يوجد موقع خاص للاتحاد على شبكة المعلومات العامة (www). 
   
هذه العبارات فى المحور الأول يمكن الاعتماد عليها كنقاط قوة غير مستغلة داخل البيئة الداخلية للاتحاد فى إطار تحليل الوضع والموقف الحالي للاتحاد. 

·  وبلغت أعلى النسب المئوية للتكرارات للعبارات السلبية والتي تمثل نقاط ضعف داخل الاتحاد نتيجة الاستجابة بـ (لا) 92.30%.

·  لم تسوق بطولة لهذه الرياضة منذ 5 سنوات. 
·  هناك قاعدة عريضة من اللاعبين المسجلين بالاتحاد على اختلاف أعمارهم. 
وتراوحت النسبة المئوية للتكرارات وبعض العبارات السلبية بـ(نعم) بين (92.30% و 100%) وكانت تلك العبارات هى: 
· عدد المدربين لهذه الرياضة ليس كافي. 
· المصدر الوحيد لتمويل الاتحاد هو المجلس القومي للرياضة. 
· لا يوجد أكثر من 2 معلقين فى هذه الرياضة. 
· لا تكفي نسبة تمويل الاتحاد للوفاء باحتياجاته. 
· الهيكل التنظيمي الإداري للاتحاد غير مكتمل. 
· قانون لجنة النظام الأساسي الخاص بإدارة الهيئات والمؤسسات الرياضية (جزء التمويل) يعوق تمويل الاتحاد. 
· لا يوجد تسويق فى مصر إلا لرياضة كرة القدم. 
· لابد أن يتغير قانون الرياضة بشكل عام لأنه لا يتيح المرونة لتسويق البطولات الرياضية. 
  
وطبقًا للنسب المئوية والتكرارات بـ(نعم) و(لا) للعبارات الإيجابية تصبح نقاط القوة من خلال النسب المئوية فى المحور الأول هى:

· الاتحاد من أقدم الاتحاد الرياضية فى مصر. 

· لدينا لاعبين فى هذه اللعبة مصنفين دولية. 
· هناك قاعدة عريضة من اللاعبين المسجلين بالاتحاد على اختلاف أعمارهم. 
· يوجد موقع خاص للاتحاد على شبكة المعلومات العامة (www). 
   طبقًا للنسب المئوية للتكرارات بـ(نعم) و(لا) للعبارات السلبية تصبح نقاط الضعف من خلال النسب المئوية فى المحور الأول هى: 

· عدد المدربين لهذه الرياضة ليس كافي. 
·  المصدر الوحيد لتمويل الاتحاد هو المجلس القومي للرياضة. 
·  لا يوجد أكثر من 2 معلقين فى هذه الرياضة. 
·  لا تكفي نسبة تمويل الاتحاد للوفاء باحتياجاته. 
·  الهيكل التنظيمي الإداري للاتحاد غير مكتمل. 
·  قانون لجنة النظام الأساسي الخاص بإدارة الهيئات والمؤسسات الرياضية (جزء التمويل) يعوق تمويل الاتحاد. 
·  لا يوجد تسويق فى مصر إلا لرياضة كرة القدم. 
·  لابد أن يتغير قانون الرياضة بشكل عام لأنه لا يتيح المرونة لتسويق البطولات الرياضية. 
  بالنسبة لعبارات المحور الثاني وطبقًا للنسب المئوية بلغت أعلى النسب المئوية للتكرارات للعبارات الإيجابية التي تمثل نقاط القوة داخل الاتحاد نتيجة للاستجابة بـ(نعم) 100%. 

- تقام فى مصر العديد من البطولات الدولية والعالمية سنويًا. 

   وهذه العبارات فى المحور الثاني يمكن الاعتماد عليها كنقاط قوة غير مستغلة داخل البيئة الداخلية للاتحاد. 

وتراوحت النسبة المئوية للتكرارات للعبارات السلبية بـ(نعم) بين (61.53% و100%) وهى:  

·  لا توجد رؤية واضحة للاتحاد (تسويقية – مادية) لوضعهم الخاص. 

·  تقام البطولات الرياضية فى أماكن غير مدروسة تسويقيًا وبأسلوب عشوائي. 
·  لا توجد ميزانية معتمدة لتسويق البطولات. 
·  لا يستخدم الاتحاد اللاعبين المصنفين دوليًا فى تسويق البطولات والتأثير على الجمهور. 
·  لا تمارس اللعبة فى المدارس ككافة الرياضات الأخرى. 
·  لا يطبق قانون منع جمركة الأدوات والملابس الرياضية فى مصر رغم وجوده كقانون. 
·  الأدوات والملابس الرياضية لهذه الرياضة تعتبر كنقطة ضعف لانتشار الرياضة لارتفاع تكاليفهما. 
·  الجهات الإدارية تقف كعائق عند تسويق البطولات. 
·  لا توجد استراتيجية للاتحاد. 
·  لا توجد إلا أهداف رياضية فقط من تنظيم البطولات. 
· لا توجد أهداف تسويقية من تنظيم البطولات. 
· لا توجد إدارة متخصصة فى التسويق فى الاتحاد. 
   وطبقًا للنسب المئوية للتكرارات بـ (نعم) و(لا) للعبارات الإيجابية تصبح نقاط القوة من خلال النسب المئوية فى المحور الثاني . 

* تقام فى مصر العديد من البطولات الدولية والعالمية سنويًا. 

وطبقًا للنسب المئوية للتكرارات بـ(نعم) و(لا) للعبارات السلبية تصبح نقاط الضعف من خلال النسب المئوية فى المحور الثاني وهى: 

· لا توجد رؤية واضحة للاتحاد (تسويقية – مادية) لوضعهم الخاص. 

· تقام البطولات الرياضية فى أماكن غير مدروسة تسويقيًا وبأسلوب عشوائي. 
· لا توجد ميزانية معتمدة لتسويق البطولات. 
· لا يستخدم الاتحاد اللاعبين المصنفين دوليًا فى تسويق البطولات والتأثير على الجمهور. 
· لا تمارس اللعبة فى المدارس ككافة الرياضات الأخرى. 
· لا يطبق قانون منع جمركة الأدوات والملابس الرياضية فى مصر رغم وجوده كقانون. 
· الأدوات والملابس الرياضية لهذه الرياضة تعتبر كنقطة ضعف لانتشار الرياضة لارتفاع تكاليفهما. 
· الجهات الإدارية تقف كعائق عند تسويق البطولات. 
· لا توجد استراتيجية للاتحاد. 
· لا توجد إلا أهداف رياضية فقط من تنظيم البطولات. 
· لا توجد أهداف تسويقية من تنظيم البطولات. 
· لا توجد إدارة متخصصة فى التسويق فى الاتحاد. 
 بالنسبة لعبارات المحور الثالث وطبقًا للنسب المئوية بلغت أعلى النسب المئوية للتكرارات للعبارات الإيجابية التي تمثل نقاط القوة داخل الاتحاد نتيجة الاستجابة بـ(نعم) 100%. 

· يوجد رعاة لبطولات هذه اللعبة. 

· الدعم المالي ليس هو المطلوب الأول للاتحاد من أي راع نظير رعايته وتسويقه. 
· تعتبر القنوات الفضائية ولاسيما المتخصصة عميل للبطولات الرياضية بنسبة 25% .
 وهذه العبارات فى المحور الثالث يمكن الاعتماد عليها كنقاط قوة غير مستغلة داخل البيئة الداخلية للاتحاد. 

وتراوحت النسبة المئوية للتكرارات للعبارات السلبية بـ(نعم) بين 7.69% و 100% وهى: 

· لا يوجد انتشار أعلامي سواء مرئى أو مسموع أو مقروء (الإعلان – الصحافة – التلفزيون) لهذه الرياضة. 

· جمهور هذه الرياضة هو أولياء أمور اللاعبين بالاتحاد ومدربي وحكام اللعبة. 
· جمهور اللعبة السابق غير منتظم فى حضور البطولات. 
· ليس لدى الاتحاد مجال للتفاوض مع الرعاة. 
· لا توجد تذاكر لبطولات هذه اللعبة. 
· دائمًا لا يتم الإعلان عن البطولات الرياضية المقامة إلا بعد إقامتها. 
· لا تذكر البطولة إعلاميًا إلا فقط لنشر النتائج. 
· لا توجد فاعلية للإعلان عن البطولات المقامة. 
· لا تستخدم شبكة المعلومات العامة (www) فى الإعلان والترويج عن البطولات. 
· لا يوجد تسويق لهذه الرياضة. 
· لا يتم التعامل مع البطولات كمنتج رياضي ينبغي أن تتوافر له معايير جودة معينة. 
· أهم المشاكل التي تقابل تنظيم البطولات هى التمويل. 
وطبقًا للنسب المئوية للتكرارات بـ(نعم) و(لا) للعبارات الإيجابية تصبح نقاط القوة من خلال النسب المئوية فى المحور الثاني وهى:

· يوجد رعاة لبطولات هذه اللعبة. 

· الدعم المالي ليس هو المطلوب الأول للاتحاد من أي راع نظير رعايته وتسويقه. 
· تعتبر القنوات الفضائية ولاسيما المتخصصة عميل للبطولات الرياضية بنسبة 25% .
وهذه العبارات فى المحور الثالث يمكن الاعتماد عليها كنقاط قوة غير مستغلة داخل البيئة الداخلية للاتحاد. 

طبقًا للنسب المئوية للتكرارات بـ(نعم) و(لا) للعبارات السلبية تصبح نقاط الضعف من خلال النسب المئوية فى المحور الثالث هى:

· لا يوجد انتشار أعلامي (إعلان – صحافة – تلفزيون) لهذه الرياضة. 

· جمهور هذه الرياضة هو أولياء أمور اللاعبين بالاتحاد ومدربي وحكام اللعبة. 
· جمهور اللعبة السابق غير منتظم فى حضور البطولات. 
· ليس لدى الاتحاد مجال للتفاوض مع الرعاة. 
· لا توجد تذاكر لبطولات هذه اللعبة. 
· دائمًا لا يتم الإعلان عن البطولات الرياضية المقامة إلا بعد إقامتها. 
· لا تذكر البطولة إعلاميًا إلا فقط لنشر النتائج. 
· لا توجد فاعلية للإعلان عن البطولات المقامة. 
· لا تستخدم شبكة المعلومات العامة (www) فى الإعلان والترويج عن البطولات. 
· لا يوجد تسويق لهذه الرياضة. 
· لا يتم التعامل مع البطولات كمنتج رياضي ينبغي أن تتوافر له معايير جودة معينة. 
· أهم المشاكل التي تقابل تنظيم البطولات هى التمويل. 
بالنسبة لعبارات المحور الثالث (فرص وتهديدات) والخاص بالبيئة الخارجية بلغت أعلى النسب المئوية للتكرارات للعبارات الإيجابية التي تمثل الفرص التسويقية خارج الاتحاد نتيجة الاستجابة بـ (نعم) (100%) وهى: 

· يوجد رعاة للبطولات الرياضية. 

· التفاوض يعد أساس نجاح وقبول الراعي للبطولة أو أساس فشلها ورفضها. 
· هناك استعداد لرعاية البطولات الدولية والعالمية والقارية. 
· يمكن للراعي المساهمة فى شراء أدوات ومهمات اللعبة. 
· يمكن للراعي الصرف على معسكرات اللعبة محليًا ودوليًا. 
· يمكن للراعي تغطية اللعبة إعلاميًا لحد ما. 
· يحصل الراعي على حقوق تسويق شعار البطولة واللاعبين والبث التلفزيوني والتذاكر. 
· وجود الدول الأجنبية فى البطولات بلاعبيها المصنفين دوليًا فرصة تسويقية. 
· تاريخ اللعبة فى مصر كامتلاكها أقوى فريق عالميًا فيما مضى ولاعبين دوليين حاليًا فرصة تسويقية. 
· ممارسة القدماء المصريين للعبة قديمًا فرصة تسويقية. 
تراوحت النسبة المئوية للتكرارات للعبارات السلبية بـ(نعم) بين (25% ، 100%) وهى: 

· لا يوجد رعاة للبطولات الرياضية إلا للعبات الشعبية سواء جماهيريًا أو إعلاميًا. 

· هناك صعوبة فى التفاوض مع الاتحاد. 
· لا يسمح الاتحاد بتواجد إعلاميين بصورة أكبر لمؤسستي. 
· لا توجد شعبية إعلامية وجماهيرية وقاعدة عريضة للممارسة لهذه الرياضة. 
· مغالاة الاتحاد فى المقابل المادي للرعاية والخدمات المقدمة للراعي محدودة. 
· لا يوجد استغلال من قبل الاتحاد لتاريخ اللعبة وبطولاتها وأبطالها فى مصر. 
· لا توجد تذاكر لبطولات اللعبة. 
· انصراف وإهمال الكثير من مسئولي اللعبة عن نقاط قوتها وتأثيرها نقطة ضعف. 
· عدم وجود إدارة تسويقية كعنصر من عناصر الهيكل التنظيمي للاتحاد نقطة ضعف. 
· لا يوجد تحديد للسوق الذي يرغب الاتحاد فى اختراقه والسيطرة عليه. 
· عدم وجود أهداف تسويقية للاتحاد يعتبر نقطة ضعف. 
· لا توجد سياسة واضحة المعالم لإدارة الاتحاد. 
· وطبقًا للنسب المئوية للتكرارات بـ(نعم) و(لا) للعبارات الإيجابية تصبح الفرصة التسويقية المتاحة من خلال النسب المئوية فى المحور الثالث (فرص وتهديدات) هى: 

· يوجد رعاة للبطولات الرياضية. 

· التفاوض يعد أساس نجاح وقبول الراعي للبطولة أو أساس فشلها ورفضها. 
· هناك استعداد لرعاية البطولات الدولية والعالمية والقارية. 
· يمكن للراعي المساهمة فى شراء أدوات ومهمات اللعبة. 
· يمكن للراعي الصرف على معسكرات اللعبة محليًا ودوليًا. 
· يمكن للراعي تغطية اللعبة إعلاميًا لحد ما. 
· يحصل الراعي على حقوق تسويق شعار البطولة واللاعبين والبث التلفزيوني والتذاكر. 
· وجود الدول الأجنبية فى البطولات بلاعبيها المصنفين دوليًا فرصة تسويقية. 
· تاريخ اللعبة فى مصر كامتلاكها أقوى فريق عالميًا فيما مضى ولاعبين دوليين حاليًا فرصة تسويقية. 
· ممارسة القدماء المصريين للعبة قديمًا فرصة تسويقية. 
وطبقًا للنسب المئوية للتكرارات بـ(نعم) و(لا) للعبارات السلبية تصبح التهديدات والمخاطر المنتظرة من خلال النسب المئوية فى المحور الثالث (فرص وتهديدات) هى: 

· لا يوجد رعاة للبطولات الرياضية إلا للعبات الشعبية سواء جماهيريًا أو إعلاميًا. 

· هناك صعوبة فى التفاوض مع الاتحاد. 
· لا يسمح الاتحاد بتواجد إعلاميين بصورة أكبر لمؤسستي. 
· لا توجد شعبية إعلامية وجماهيرية وقاعدة عريضة للممارسة لهذه الرياضة. 
· مغالاة الاتحاد فى المقابل المادي للرعاية والخدمات المقدمة للراعي محدودة. 
· لا يوجد استغلال من قبل الاتحاد لتاريخ اللعبة وبطولاتها وأبطالها فى مصر. 
· لا توجد تذاكر لبطولات اللعبة. 
· انصراف وإهمال الكثير من مسئولي اللعبة عن نقاط قوتها وتأثيرها نقطة ضعف. 
· عدم وجود إدارة تسويقية كعنصر من عناصر الهيكل التنظيمي للاتحاد نقطة ضعف. 
· لا يوجد تحديد للسوق الذي يرغب الاتحاد فى اختراقه والسيطرة عليه. 
· عدم وجود أهداف تسويقية للاتحاد يعتبر نقطة ضعف. 
· لا توجد سياسة واضحة المعالم لإدارة الاتحاد. 
ومن خلال جدول (10) و (12) و(13) و(14) يمكن أن تكتمل إشكالية مصفوفة الفرص والتهديدات ونقاط القوة ونقاط الضعف كنتيجة حتمية لتحليل (Swot) للبيئة الداخلية للاتحاد والبيئة الخارجية للاتحاد بعواملهما. 

وتتضح إشكالية المصفوفة من خلال الشكل رقم (10)0

إشكالية مصفوفة الفرص والتهديدات والقوة والضعف 

	تهديدات (T)
	فرص (O)
	أوجه الضعف (W)

	مصفوفة سوت 
(Swot)
	الفــرص ((S

* هناك استعداد للتفاوض من الرعاه0

* وجود الدول الأجنبية فى البطولات بلاعبيها الدوليين0

* ممارسة القدماء المصريين  للعبة وتاريخها فى مصر0

* يوجد رعاه للبطولات الرياضية0

* يحصل الراعى على حقوق تسويق الشعار وتذاكر البطولات0
	التهديدات (T )

* لا توجد شعبية إعلامية وجماهيرية وقاعدة عريضة لممارسة هذه الرياضة0

* لا يوجد استغلال من قبل الاتحاد لتاريخ اللعبة0

* لا توجد تذاكر لبطولات اللعبة0



	أوجه القوة (S)

1- لدينا لاعبين مصنفين دولياً0

2- يوجد موقع خاص للاتحاد على شبكة المعلومات0

3- تقام فى مصر العديد من البطولات العالمية والدولية0

4- يوجد رعاة لبطولات السلاح0

5- الدعم المالى ليس هو المطلب الأول للاتحاد0
	التكييف بين (S/O)

أوجه القوة / الفرص Max Max

1- استخدام اللاعبين المصنفين دولياً للتفاوض مع الرعاة وجذبهم0

2- استخدام موقع الاتحاد للإعلان عن البطولات وجذب الرعاة0

3- جذب العملاء والرعاة باستمرارية إقامة البطولات وتواجدها معظم فترات العام0


	التكيف بين S/T

أوجه القوة/ والتهديدات

* استخدام شهرة اللاعبين الدوليين فى جذب جماهيرى وإعلامى وعمل مدارس لتعليم المبارزة لتوسيع قاعدة الممارسة0

2- استخدام موقع الاتحاد على شبكة المعلومات والإعلانات لنشر تاريخ اللعبة0

3- الاستفادة من وجود الرعاة لعمل تذاكر بأسعار رمزية مبدئياً لبطولات اللعبة0

	أوجه الضعف (W)

1- المصدر الوحيد لتمويل الاتحاد هو المجلس القومى للرياضة0

2- الهيكل التنظيمى للاتحاد غير مكتمل0

3- لا يوجد أكثر من 2 معلقين فى هذه الرياضة0

4- قانون لجنة النظام الأساسى الخاص بتمويل الاتحادات (يعوق التمويل)0

5- لا توجد ميزانية معتمدة لتسويق البطولات0

6- تقام البطولات فى أماكن غير مدروسة تسويقياً وبأسلوب عشوائى0

7-لا يستخدم الاتحاد اللاعبين المصنفين دولياً فى تسويق البطولات0

8- لا تمارس اللعبة فى المدارس ككافة الرياضات الآخرى0
	التكييف بين W/O
أوجه الضعف / الفرص 

1- الاستفادة من التفاوض مع الرعاة ليكونوا مصدر آخر لتمويل الاتحاد0

2- لابد من اكتمال الهيكل التنظيمى للاتحاد لتجنب فقد رعاة البطولات0

3- وضع ميزانية لتسويق البطولات لعدم إجهاد الرعاة مبدئياً0

4- التوصية بوضع منهج لتدريس اللعبة لمرحلة التعليم الأساسى والثانوى لزيادة شعبية اللعبة0


	التكييف بين W/T
أوجه الضعف/ التهديدات Mni Mni
1- لابد من استخدام اللاعبين المصنفين دولياًَ فى التسويق للعبة لزيادة شعبية اللعبة إعلامياً وجماهيرياً0

2- تدريس اللعبة بالمدارس لتوسيع قاعدة الممارسة0

3- إقامة البطولات فى أماكن مدروسة تسويقياً ووضع تذكرة مقابل دخول البطولات للجمهور0

4- التوصية باكتمال الهيكل التنظيمى والإدارى لقيام الاتحاد بوظائفه على أكمل وجه0




شكل (10)

مفتاح الشكل 
أوجـه القوة   Strengths                             (S) 
أوجه الضعف                      Weakness   (W)

فـــرص                     (O) Opportunities

تهديــدات                            Threats  T))

وتهدف هذه المصفوفة إلى تحقيق التكيف بين أوجه القوة والضعف والفرص والتهديدات التى تواجه المنظمة ويتطلب ذلك وضع كافة جوانب القوة والضعف ووضع كافة احتمالات الفرص والتهديدات ثم إجراء عملية النماذج بين هذه الجوانب0

وهناك أربـع خلايا: Four Cells

الخلية الأولى:  التكيف بين أوجه القوة والفرص        S/O

الخلية الثانية: التكيف بين أوجه الضعف والفرص      W/O

الخلية الثالثة: التكيف بين أوجه القوة والتهديد          S/T

الخلية الرابعة: التكيف بين أوجه الضعف والتهديد      W/T

(53 : 116)
   ويرى الباحث أن وجود نقاط الضعف من عدمها تسببت فيها عدم وجود الرؤية السليمة حول ما ينبغي تحقيقه فى المستقبل وغياب مفهوم الرسالة لدى القائمين على اتخاذ القرار وهى عبارة عن الرؤية فى شكل أهداف زمنية متسلسلة ومعروفة. 


أما نقاط القوة الغير مستغلة لعدم احتوائها فى استراتيجية تسويقية مقننة موضوعة سلفًا إطاراتها وخططها ووجود كوادر قيادية مؤهلة أكاديميًا ومهنيًا لإجادة أساليب تنفيذ خطط هذه الاستراتيجية. وعدم اكتمال الهيكل التنظيمي الإداري للاتحاد مما يعوق تسلل الفكر الإداري وسلاسة انتقال المعلومة والقرار من وحدة إدارية إلى أخرى فتشمل العشوائية وعمومية الاختصاصات كل وحدات الاتحاد الإدارية. 


وبالتالي البيئة الداخلية الاتحاد من حيث قوتها أو ضعفها ستؤثر سلفًا على وجود أي فرص تسويقية فى البيئة الخارجية أو وجود أي مخاطر تعوق وتهدد تسويق الاتحاد لأنشطته وبطولاته ومسابقاته. 


فعلى سبيل المثال وجود نقاط قوة مثل (الاتحاد من أقدم الاتحادات الرياضية فى مصر) فينبغي أن تستغل إدارة الاتحاد مثل هذا العنصر لتقوية وضعها فى السوق الرياضي كأقدم مؤسسة لمنتج رياضي من منطلق صناعة الرياضة وآليات السوق الرياضي. 

استثمار (اللاعبين المصنفين دوليًا فى هذه اللعبة بالداخل) للجذب الجماهيري. 


وعن طرق معرفة نقاط القوة يمكن اقتناص الفرص فيصبح هذه هى: استراتيجية "تعظيم تعظيم" Max Max 
وعن طريق معرفة نقاط الضعف يمكن القضاء على التهديدات فتصبح هذه هى استراتيجية "تدنية تدنية" “Mni Mni". 

ومعرفة نقاط القوة للتغلب على التهديدات واستراتيجية. 

ومعرفة نقاط الضعف لتجنب فقد الفرص. 

وهذه الأربع استراتيجيات الأساسية "السياسات التنفيذية المحققة لرؤية ورسالة وأهداف الاستراتيجية الأم. "الاستراتيجية التسويقية. Marketing strategy . 
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		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						3		10		13		23.0769230769				76.9230769231						1		3		4		25				75

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						1		12		13		7.6923076923				92.3076923077						4		0		4		100				0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																						12		1		13		92.3076923077				7.6923076923						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077				7.6923076923						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						10		3		13		76.9230769231				23.0769230769						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						2		2		4		50				50

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						1		3		4		25				75

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						3		1		4		75				25

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						1		3		4		25				75

								85.7142857143		14.2857142857																						13		0		13		100				0						1		3		4		25				75

																																						78.021978022				21.978021978						4		0		4		100				0

																																																4		0		4		100				0

						المحور الثاني																																										4		0		4		100				0

																																																4		0		4		100				0

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																																						2		2		4		50				50

		10		3		13		76.9230769231		23.0769230769																																						4		0		4		100				0

		8		5		13		61.5384615385		38.4615384615																																						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																						4		0		4		100				0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																																						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																												83.9285714286				16.0714285714

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

								92.899408284		7.100591716
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		0		0



نعم

لا

المتوسط العام للنسب

النسبة المئوية العامة

النسبة العامة للموافقة والرفض على عبارات المحور الاول
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تخطيط2

		92.899408284		7.100591716



نعم

لا

المتوسط العام للنسب

النسبة المئوية العامة



ورقة1

		

				المحور الاول																																المحور الثالث																الاستمارة الثانية

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																						نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم				النسبة المئوية للا						نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم				النسبة المئوية للا

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077				7.6923076923						2		2		4		50				50

		3		10		13		23.0769230769		76.9230769231																						13		0		13		100				0						4		0		4		100				0

		1		12		13		7.6923076923		92.3076923077																						0		13		13		0				100						3		1		4		75				25

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						3		10		13		23.0769230769				76.9230769231						1		3		4		25				75

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						1		12		13		7.6923076923				92.3076923077						4		0		4		100				0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																						12		1		13		92.3076923077				7.6923076923						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077				7.6923076923						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						10		3		13		76.9230769231				23.0769230769						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						2		2		4		50				50

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						1		3		4		25				75

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						3		1		4		75				25

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100				0						1		3		4		25				75

								85.7142857143		14.2857142857																						13		0		13		100				0						1		3		4		25				75

																																						78.021978022				21.978021978						4		0		4		100				0

																																																4		0		4		100				0

						المحور الثاني																																										4		0		4		100				0

																																																4		0		4		100				0

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																																						2		2		4		50				50

		10		3		13		76.9230769231		23.0769230769																																						4		0		4		100				0

		8		5		13		61.5384615385		38.4615384615																																						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																						4		0		4		100				0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																																						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																												83.9285714286				16.0714285714

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

								92.899408284		7.100591716





ورقة1
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نعم

لا

المتوسط العام للنسب

النسبة المئوية العامة

النسبة العامة للموافقة والرفض على عبارات المحور الاول
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تخطيط3

		78.021978022		21.978021978



نعم

لا

المتوسط العام للنسب

النسبة المئوية العامة



ورقة1

		

				المحور الاول																																المحور الثالث														الاستمارة الثانية

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																						نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا						نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم				النسبة المئوية للا

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						2		2		4		50				50

		3		10		13		23.0769230769		76.9230769231																						13		0		13		100		0						4		0		4		100				0

		1		12		13		7.6923076923		92.3076923077																						0		13		13		0		100						3		1		4		75				25

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						3		10		13		23.0769230769		76.9230769231						1		3		4		25				75

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						1		12		13		7.6923076923		92.3076923077						4		0		4		100				0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						10		3		13		76.9230769231		23.0769230769						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						2		2		4		50				50

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						1		3		4		25				75

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						3		1		4		75				25

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						1		3		4		25				75

								85.7142857143		14.2857142857																						13		0		13		100		0						1		3		4		25				75

																																						78.021978022		21.978021978						4		0		4		100				0

																																														4		0		4		100				0

						المحور الثاني																																								4		0		4		100				0

																																														4		0		4		100				0

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																																				2		2		4		50				50

		10		3		13		76.9230769231		23.0769230769																																				4		0		4		100				0

		8		5		13		61.5384615385		38.4615384615																																				4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																				4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																				4		0		4		100				0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																																				4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																																										83.9285714286				16.0714285714

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

								92.899408284		7.100591716
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نعم

لا

المتوسط العام للنسب

النسبة المئوية العامة

النسبة العامة للموافقة والرفض على عبارات المحور الثالث
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تخطيط4

		83.9285714286		16.0714285714



نعم

لا

المتوسط العام للنسب

النسبة المئوية العامة



ورقة1

		

				المحور الاول																																المحور الثالث														الاستمارة الثانية

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																						نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا						نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						2		2		4		50		50

		3		10		13		23.0769230769		76.9230769231																						13		0		13		100		0						4		0		4		100		0

		1		12		13		7.6923076923		92.3076923077																						0		13		13		0		100						3		1		4		75		25

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						3		10		13		23.0769230769		76.9230769231						1		3		4		25		75

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						1		12		13		7.6923076923		92.3076923077						4		0		4		100		0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						4		0		4		100		0

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						4		0		4		100		0

		13		0		13		100		0																						10		3		13		76.9230769231		23.0769230769						4		0		4		100		0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						2		2		4		50		50

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						1		3		4		25		75

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						4		0		4		100		0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						4		0		4		100		0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						3		1		4		75		25

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						1		3		4		25		75

								85.7142857143		14.2857142857																						13		0		13		100		0						1		3		4		25		75

																																						78.021978022		21.978021978						4		0		4		100		0

																																														4		0		4		100		0

						المحور الثاني																																								4		0		4		100		0

																																														4		0		4		100		0

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																																				2		2		4		50		50

		10		3		13		76.9230769231		23.0769230769																																				4		0		4		100		0

		8		5		13		61.5384615385		38.4615384615																																				4		0		4		100		0

		13		0		13		100		0																																				4		0		4		100		0

		13		0		13		100		0																																				4		0		4		100		0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																																				4		0		4		100		0

		13		0		13		100		0																																										83.9285714286		16.0714285714

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

		13		0		13		100		0

								92.899408284		7.100591716





ورقة1
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نعم

لا

المتوسط العام للنسب

النسبة المئوية العامة

النسبة العامة للموافقة والرفض على عبارات الاستمارة الثانية



ورقة2

		





ورقة3
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تخطيط2
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نعم

لا

العبارات

النسبة المئوية



ورقة1

		

				المحور الاول																																المحور الثالث														الاستمارة الثانية

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																						نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا						نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم				النسبة المئوية للا

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						2		2		4		50				50

		3		10		13		23.0769230769		76.9230769231																						13		0		13		100		0						4		0		4		100				0

		1		12		13		7.6923076923		92.3076923077																						0		13		13		0		100						3		1		4		75				25

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						3		10		13		23.0769230769		76.9230769231						1		3		4		25				75

		12		1		13		92.3076923077		7.6923076923																						1		12		13		7.6923076923		92.3076923077						4		0		4		100				0

		11		2		13		84.6153846154		15.3846153846																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						12		1		13		92.3076923077		7.6923076923						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						10		3		13		76.9230769231		23.0769230769						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						2		2		4		50				50

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						1		3		4		25				75

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						4		0		4		100				0

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						3		1		4		75				25

		13		0		13		100		0																						13		0		13		100		0						1		3		4		25				75

								85.7142857143		14.2857142857																						13		0		13		100		0						1		3		4		25				75

																																						78.021978022		21.978021978						4		0		4		100				0

																																														4		0		4		100				0

						المحور الثاني																																								4		0		4		100				0

																																														4		0		4		100				0

		نعم		لا		ن		النسبة المئوية  لنعم		النسبة المئوية للا																																				2		2		4		50				50

		10		3		13		76.9230769231		23.0769230769																																				4		0		4		100				0
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