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 دور التسويق الإلكتروني في تنمية موارد الأندية الرياضية الخاصة
 1م.د/ محمد عبدالرحمن محمد صالح

 

 مقدمة ومشكمة البحث :

تتركز فكرة التسويق الالكتروني في كيفية تسخير التكنولوجيا لجعل التسويق أكثر فاعمية 
الادارة الجيدة لمحالات التجارية والتصميم ولجذب انتباه الأفراد والمستيمكين وكل ىذا يعتمد عمى 

الأفضل لمموقع ومع ازدياد أعدد المواقع عمى شبكة الإنترنت ىذا أدى إلى الإقبال الكبير عمى 
تساع استخدامو و خاصة في مجال اتمام عمميات البيع والشراء الناجحة.   الانترنت وا 

 ( 12 : 15 ) 
لات أساساً ميماً في انجاز مختمف أنواع أصبحت ثورة تكنولوجيا المعمومات والاتصا

الاعمال وأن أي نشاط من الأنشطة الحياتية من إدارة أعمال إلى الجامعات ،التجارة الإلكترونية 
،الطب ،الاعلام والصحافة والسياحة والفندقة وغيرىا لا يمكن ليا أن تستمر وتعمل وتنشط بمعزل 

حظ أن تاثير ذلك ظير بشكل كبير في ميدان التسوق عن تكنولوجيا المعمومات والاتصالات كما يلا
،اذا أخذت تسارع خطى المنظمات لإعاده ىندسة وظائف التسويق التقميدية وعناصره بما يتناسب 
مع الضغط الحالي وعصر التكنولوجيا حيث ظيرت أنواع عدة من التجارة الالكترونية التي تستخدم 

لخدمات والحصول عمى أعمى مستوى من الأرباح. أساليب جديدة ومبتكرة لترويج البضاعة وا
           ( 4 : 7 ) 

فشبكة الانترنت ىي المحرك الرئيسي نحو إعادة ىندسة عممية التسويق والتوجو المتزايد نحو التسويق الالكتروني وتحرك معظم الشركات 
يق خاصو أن الشركات التي كانت سباقة لتبني مداخل التسويق الالكتروني باتجاه السوق الالكترونية للاستفادة من امكانيات مزايا ىذا النوع من التسو 

تروني الذي استطاعت ان ترسي معايير تنافسية جديدة ولعل نمو شبكة الانترنت وتزايد أعدد المشتركين بيا أدى إلى نمو وازدىار وتطور التسويق الالك
الشركات والمنشآت التجارية وأصبح يمثل تحدياُ كبيراُ يجب دراسة آلياتو والاستفاده منيا.                    أصبح يشكل توجياُ حديثاُ ساعد عمى نمو وازدياد العديد من

        ( 6 : 296 ) 
يعد النشاط التسويقي في المؤسسات من أكثر الأنشطة المتأثرة بفعل تكنولوجيا الإنترنت، 

يا من أجل الحصول عمى وظيفة تسويقية متكاممة، ولعل عممية الإتصال تعتبر عنصر من خدمات  وتطبيقات بإمكان المؤسسات توظيف وما تتيحو

الشديدة، رئيسي في نشاط المؤسسات بحكم أنيا تقرب ىذه المؤسسات من جماىيرىا، وتعتبر الإتصالات التسويقية الأىم ولا غنى عنيا في ظل المنافسة 
عتبر الركيزة الأساسية لتطورىا ونموىا، من ىذا المنطمق يعد الترويج باستخدام التكنولوجيا المتطورة وذلك لأنيا حمقة الوصل بين المؤسسة والزبون الذي ي

ستيمك، وكيفية من إنترنت وىواتف نقالة من أىم أنشطة التسويق الإلكتروني، وذلك لاتصالو المباشر بأىم شريحة تتعامل معيا المؤسسات والمتمثمة في الم
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 ل تقديم الأفكار عن المنتجات وذلك عن طريق التواصل والتحاور معو عبر قنوات الاتصال الإلكترونية . التأثير في سموكو من خلا

    ( 2 : 23 ) 

التي طالت ميدان التسويق فمم تبقى المؤسسات الرياضية بمعزل عنو، حيث أخذ المؤسسات ساد ويعتبر التسويق الإلكتروني من أىم التطو
فمذ عبُ٘ ِفَٙٛ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ اٌؼبٌُ ثغجت أخفبض رىٍفزٗ ٚرٛعؼٗ ٚأزشبسٖ م يعد لممؤسسة التقميدية مكان فيو ،الرياضية إلى واقع جديد ل

ٌىزشٟٚٔ فٟ ٚلزٕب ثبٌغٛق إٌٝ رٛع١غ الأعٛاق ٚص٠بدح اٌحصخ اٌغٛل١خ ٌٍششوبد ثغجت الأٔزشبس اٌؼبٌّٟ ٌشجىخ الإٔزشٔذ ،فٍُ ٠ؼذ ثبلإِىبْ رجبً٘ اٌزغ٠ٛك الإ

ويحظى التسويق بأىمية كبيرة في التطبيق كمحدد رئيسي لنجاح العديد من المؤسسات الرياضية في العديد اٌحبظش اٌزٞ ٠ؼزّذ ػٍٝ اٌزىٌٕٛٛج١ب اٌشل١ّخ ،
 من الدول ،بالإضافة إلى المشكلات التي تواجييا فأدى ذلك إلى التوجو لمتسويق الإلكتروني.

وبٔذ ِٚبصاٌذ رؼىظ رطٛس ٚسلٟ اٌّجزّؼبد ٚرؼذ ِٓ أثشص دػبئُ اٌز١ّٕخ اٌشبٍِخ ف١ٙب لأٔٙب لارؼٕٟ ٚاٌش٠بظخ ظب٘شح اجزّبػ١خ حعبس٠خ 

 . ثأُ٘ ػٕبصش٘ب ٚ٘ٛ الإٔغبْ فىشاً ٚجغذا  

    ( 3 : 2 ) 

بد٠خ اٌزٟ ٚاٌذػب٠خ ٚالإػلاْ فٟ اٌّجبي اٌش٠بظٟ ٠ؼزجش أحذ اٌٛعبئً أٚ اٌطشائك اٌزٟ ٠ّىٓ أْ رغبُ٘ فٟ حً ثؼط اِؼٛلبد ٚخبصخ اٌّ

د رزؼشض ٌٙب اٌّؤعغبد اٌش٠بظ١خ ٚخبصخ الأٔذ٠خ اٌش٠بظ١خ ثصفخ ػبِخ ، فبٌزغ٠ٛك اٌش٠بظٟ ٘ٛ أحذ الأٔشطخ اٌّصّّخ ٌّمبثٍخ احز١بجبد ٚسغجب

 .اٌّغزٍٙه اٌش٠بظٟ ِٓ خلاي ػ١ٍّبد اٌّشبسوخ

٠زحمك رٌه ،فمذ رّثٍذ فٟ ل١بَ رجبسح س٠بظ١خ  ٚفٟ ٘زا اٌصذد ظٙشد ِٛظٛػبد ِٚفشداد داػّخ ٌٍزغ٠ٛك ِٕٚٙب اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌىٟ

 ( 3 : 3 )       .   ػٍٝ أعبط ٚجٛد عٛق سئ١غ١خ ٚأٔظّخ اٌّؼٍِٛبد ٚٚجٛد ا٘ذف اٌزغ٠ٛمٟ ٚ٘ٛ ر١ّٕخ ِٛاسد الأٔذ٠خ
بظ١ب ،فبلأٔذ٠خ ٟ٘ فبلأٔذ٠خ اٌش٠بظ١خ ٌٙب دٚس٘ب اٌُّٙ ٚاٌفؼبي فٟٙ رؼًّ ثجبٔت ِخزٍف أجٙضح اٌذٌٚخ عٛاء رؼ١ٍُ اٌشجبة اٚ سػ١برُٙ س٠

داد اٌؼب١ٌّخ ،ِٚغ اٌٛع١ٍخ ٌزطج١ك اٌفٍغفخ اٌش٠بظ١خ اٌحذ٠ثخ ،فبٌش٠بظخ اٌؼّٛد اٌفمشٞ ٌلاػت اٌزٞ ٠شزشوفٟ اٌجطٛلاد اٌش٠بظ١خ اٌزٟ رم١ّٙب ِخزٍف الإرحب

ظٟ وششوخ أٚ ِؤعغخ رحزٛٞ ػٍٝ إداساد ارغبع سلؼخ إٌشبغ اٌش٠بظٟ فززطٍت رٌه أِٛالاً ٌزغط١خ ٔفمبد أٔشطخ إٌبدٞ إٌٝ أْ أصجح إٌبدٞ اٌش٠ب

 12 )         . ٚإداس١٠ٓ ِخزٍفٟ اٌزخصصبد
: 27 ) 

ومن خلال العرض السابق فقد توجو الباحث لدراسة ىذه المشكمة التي تتبمور حول ما ىو 
 دور التسويق الإلكتروني في تنمية موارد الأندية الرياضية الخاصة.

 مصطمحات البحث :
 ني : التسويق الإلكترو  ●

ف ىو الإستخدام الأمثل لتقنيات الرقمية بما في ذلك تقنيات المعمومات والإتصالات لتفعيل إنتاجية التسويق وعممياتو المتمثمة في الوظائ

 : 9 )      التنظيمية والنشاطات الموجية لتحديد حاجات الأسواق المستيدفة وتقديم السمع والخدمات إلى العملاء. 
57 ) 

 ضي : النادي الريا ●
ىيئة رياضية تكونيا جماعة من الأشخاص الطبيعيين أو الاعتباريين مجيزة بالمباني والملاعب والإمكانات لنشر الممارسة الرياضية. 

     ( 14 : 4 ) 

 موارد النادي :  ●
 مستندات ائتمانية.  -أوراق مالية  -اشتراكات النشاط الرياضي  -: الإيرادات التي يتحصل عمييا النادي سواء اشتراكات العضوية اجرائيا 

 ىدف البحث : 
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ييدف البحث إلى التعرف عمى دور التسويق الإلكتروني في تنمية موارد الأندية الرياضية 
 الخاصة.

 تسأولات البحث :
 ىل التسويق الإلكتروني يحقق تنمية موارد الأندية الرياضية الخاصة؟ .1

 الدراسات المرجعية : 
أثر التسويق الإلكتروني عمى رضا الزبائن في  بعنوان( 13م ( )2616نور الصباغ )  دراسة .1

دراسة أثر التسويق الإلكتروني عمى رضا قطاع الإتصالات حيث تيدف ىذه الدراسة إلى 
الزبائن في قطاع الإتصالات بسوريا ،وتم استخدام المنيج الوصفي التحميمي واستخدم الإستبيان 

من زبائن شركتى الاتصالات سيرياتل وام تي ان  118 كأداة البحث عمى عينة بمغت عددىا
بطريقة عشوائية ،وتوصل البحث إلى وجود فروقات ذات دلالو إحصائية لأثر التسويق 
لى عامل طريقة التعامل مع شركة  الإلكتروني عمى رضا الزبائن في قطاع الإتصالات يعزيرا 

 الإتصالات.
دور التسويق الإلكترونى فى دعم القدرات التنافسية  بعنوان( 7م ( )2618رأفت النخال )  دراسة .2

التعرف عمى دور التسويق الإلكترونى فى دعم لمفنادق المصرية حيث تيدف ىذه الدراسة إلى 
القدرات التنافسية لمفنادق المصرية نظراً لعدم معرفة الكثير من الفنادق بأىمية المواقع 

وفرة في تمك المواقع وتصميميا ،وقمة ادراك مدراء الإلكترونية من حيث الأىداف والمعمومات المت
الفنادق ومديري التسويق لأىمية ومتطمبات التسويق الإلكتروني ،وقمة الخدمات في المواقع 
الإلكترونية لمنشاط السياحي مما يؤدي إلى ضعف المبيعات ،وتوصمت الدراسة لمنتائج التالية 

الحجز الفندقي عبرالانترنت ىي وضوح وسيولة ومنيا : من أىم العوامل التي تؤثرعمى قرار 
الخدمات المقدمة ، وتوفير صور الفندق والمرافق في المواقع الالكترونية لمفنادق وجودة وطبيعة 
الخدمات المتوفرة عمى موقع الفندق الالكتروني ،ويتم الاعتماد عمى الخدمات المعمنة في الموقع 

سب لمتطمبات العملاء ،المواقع الالكترونية لمفنادق ليست الالكتروني لمفنادق لتحديد الفندق الأن
عمي المستوي المناسب من الكفاءة التي تدعم قدرتيا التنافسية وذلك لعدم احتواءىا بعضيا عمى 

 خدمات التغذية العكسية وامكانية التواصل المباشر بين العملاء والفندق.
الإلكتروني كمدخل لتطوير نظم التسويق  بعنوان( 16م ( )2618محمد زحاف )  دراسة .3

الوقوف المعمومات التسويقية في المؤسسات الرياضية الجزائرية حيث تيدف ىذه الدراسة إلى 
عمى حقيقة واقع التسويق الإلكتروني لدى أندية كرة القدم لرابطة المحترفين ومن ثم تحديد كيفية 
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لتسويقية لمؤسسات الرياضة التسويق الإلكتروني بطريقة تمكن من تطوير نظم المعمومات ا
اداري  15،واستخدم الباحث المنيج الوصفي عمى عينة عشوائية ،وتم اختيار عينة عمدية بمغت 

لثلاث أندية ،وتم استخدام الإستبيان في الجانب الميداني ،وتم التوصل إلى تتوفر لدى أندية كرة 
طبيق التسويق الإلكتروني ولكن القدم لرابطة المحترفين عمى تكنولوجيا الإتصال الحديثة في ت

ىناك ضعف في المداخل الأساسية ومقومات تطبيق التسويق الإلكتروني ،وأيضا نقص في 
 تطبيق التسويق الإلكتروني لمؤسسات الرياضة.

إستخدام أدوات التسويق الإلكتروني ودورىا في  بعنوان( 12م ( )2619محمد مبروك )  دراسة .4
الوقوف عمى حقيقة استخدام أدوات تيدف ىذه الدراسة إلى نجاح المؤسسات الرياضية حيث 

التسويق الإلكتروني لدى أندية كرة القدم لرابطة المحترفين ،ومن ثم تحديد كيفية إستخدام 
أدوات التسويق الإلكتروني بطريقة تمكن من نجاح المؤسسات الرياضية ،تم إستخدام المنيج 

دارياً من أندية كرة القدم لرابطة المحترفين إ 36الوصفي عمى عينة عشوائية بمغ عددىا 
،بإستخدام الإستبانة كوسيمة لجمع البيانات ،وتم التوصل إلى وجوب مواكبة أساليب تسويق 
العصر "التسويق الإلكتروني" ،تزويد إدارة الموارد البشرية بمختصين في التسويق الرياضي 

 ضية.،العمل عمى تطوير البرامج التسويقية لمييئات الريا
 

( حيث تعتبر ىذه الدراسات المرجعية ذات أىمية بالغة لما تضمنتو من 4( ، )3( ، )2( ، )1بالإطلاع عمى الدراسات المرجعية ) الباحثقام 
يتناول الباحث حقائق ومعمومات وما تحتويو من نتائج تعد بمثابة ذخيرة عممية تنير الطريق أمام الباحث لما ليا من دور فعال خلال خطوات الدراسة ، و 

ى أخذت فى ىذا الجزء عرض ومناقشة وتحميل أىم البحوث والدراسات المرجعية التى أجريت فى مجال البحث بيدف إلقاء الضوء عمى أىم المعمومات الت
 فى الاعتبار بيذا البحث .

  



 5 

جراءات البحث:  خطة وا 
 منيج البحث : 

 لمناسبتو لطبيعو البحث. قام الباحث باستخدام منيج البحث الوصفي وذلك 
 مجتمع وعينة البحث : 

 28قام الباحث بعمل حصر للانديو الخاصو الموجوده بجميوريو مصر العربيو وتمثمت في 
( نادي ليم فروع وتم التعامل مع كل فرع عمي انو نادي منفصل ) سيتي  2نادي منيم عدد ) 

نادي  واعتمد الباحث عمي مديري الانديو  36ووادي دجمو ( ليكون اجمالي عدد الانديو  –كموب 
ونائب المدير ومديري الانشطة الرياضية لكل نادي من الاندية ليصبح اجمالي عدد عينو البحث ) 

( وتم  81( وعينو اساسيو قواميا )  26( قام الباحث باستخدام عينو استطلاعيو قواميا )  168
 جميع عبارتيا ( استمارات لم تستكمل الاجابو عمي  7استبعاد ) 

 (1جدول )
 توصيف مجتمع وعينة البحث

 المجموع مدٌر النشاط نائب مدٌر النادي مدٌر النادي 

 20 7 7 6 العٌنه الاستطلاعٌه

 81 27 27 27 العٌنه الاساسٌه 

 7 2 2 3 العٌنه المستبعده 

 108 36 36 36 المجموع

 الاستطلاعٌه والاساسٌه والعٌنه المستبعده .( توزٌع عٌنه البحث علً العٌنه  1ٌتضح من جدول ) 

 أدوات ووسائل جمع البيانات :
 الاستبٌان : 

 خطوات بناء الاستبٌان :

من خلال الاطلاع عل الدراسات المرجعٌه والمراجع العلمٌه للتسوٌق الرٌاضً بصفه  -1

 عامه والتسوٌق الالكترونً بصفه خاصه تمكن الباحث من وضع 

 الخاص والتً تمثلت فً ثلاث محاور اساسٌه محاور الاستبٌان  -

 وضع عبارات الاستبٌان الخاص بكل محور علً حده  -

( وتمكن الباحث 1( علً الخبراء مرفق )2تم عرض الاستبٌان فً صورته الاولٌه مرفق ) -2

من التعرف علً العبارات التً ستحتاج الً تعدٌل وكذلك العبارات التً سٌتم حذفها بناءا 

( خبراء فً الأدارة الرٌاضٌة والتسوٌق الرٌاضً كما 7الخبراء وعددهم )علً استجابه 

 (2ٌتضح فً جدول )
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 ( ٌوضح نسبه موافقه الخبراء علً محاور الاستبٌان2جدول )

 النسبه المئوٌه  عدم الموافقه الموافقه المحور

 %85 1 6 .ِىبٔخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ

 %100 0 7 الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞغشق ِّبسعخ اٌزغ٠ٛك 

 %100 0 7 فؼب١ٌخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ

 % كحد ادنً للموافقه علً المحاور الخاصه بالاستبٌان 55وقد ارتضً الباحث بنسبه 

 ( ٌوضح نسبه موافقه الخبراء علً عبارات الاستبٌان3جدول )

 7ن =  

 اٌّحٛس اٌثبٌث اٌّحٛس اٌثبٟٔ اٌّحٛس الاٚي  

رقم 

 العباره 
 نسبه رفض موافقه نسبه رفض موافقه النسبه رفض موافقه

1 6 1 85.7% 5 2 71.4% 7 0 100.0% 

2 5 2 71.4% 7 0 100.0% 3 4 42.9% 

3 7 0 
100.0

% 
6 1 85.7% 7 0 

100.0% 

4 7 0 
100.0

% 
7 0 100.0% 7 0 

100.0% 

5 3 4 42.9% 7 0 100.0% 7 0 100.0% 

6 6 1 85.7% 7 0 100.0% 5 2 71.4% 

7 7 0 
100.0

% 
2 5 28.6% 6 1 

85.7% 

8 6 1 85.7% 7 0 100.0% 6 1 85.7% 

9 5 2 71.4% 7 0 100.0% 6 1 85.7% 

10 6 1 85.7% 6 1 85.7%       

11       7 0 100.0%       

12       7 0 100.0%       

 المحاور الخاصه بالاستبٌان% كحد ادنً للموافقه علً  55وقد ارتضً الباحث بنسبه 

( فرد من  25الدراسه الاستطلاعٌه : قام الباحث بالدراسه الاستطلاعٌه علً عٌنه قوامها )  -3

المدٌرٌن ونائب المدٌرٌن ومدٌري النشاط الرٌاضً بالاندٌه الخاصه بمصر وخارج العٌنه 

الغرض من ( وكان      7/6/2021 إلى 1/6/2521الاساسٌه وذلك فً الفتره من )  

 الدراسه الاستطلاعٌة.
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حساب الصدق ) بطرٌقه الاتساق الداخلً ( وفٌها ٌقوم الباحث بحساب معامل  -

الارتباط بٌن العباره ودرجه المحور وبٌن العباره والدرجه الكلٌه للاختبار والارتباط 

 بٌن المحور والدرجه الكلٌه للاختبار

 

 (4جدول )

 والمجموع الكلً للمحوروبٌن العباره والدرجه الكلٌه للمقٌاسمعامل الارتباط بٌن العباره 

 25ن = 

  

رقم 

 العباره 

 اٌّحٛس اٌثبٌث اٌّحٛس اٌثبٟٔ اٌّحٛس الاٚي

 ر مقٌاس ر محور ر مقٌاس ر محور ر مقٌاس ر محور

1 0.956 0.745 0.945 0.845 0.945 0.845 

2 0.789 0.8123 0.791 0.841 0.791 0.841 

3 0.874 0.789 0.895 0.742 0.895 0.742 

4 0.945 0.845 0.956 0.745 0.789 0.8123 

5 0.791 0.841 0.789 0.8123 0.945 0.845 

6 0.895 0.742 0.842 0.745 0.791 0.841 

7 0.951 0.954 0.956 0.922 0.895 0.742 

8 0.842 0.745 0.945 0.845 0.956 0.745 

9 0.956 0.922 0.791 0.841     

10     0.895 0.742     

11     0.789 0.8123     

( ان قٌمه معامل الارتباط المحسوبه بٌن العباره والمحور وبٌن 4ٌتضح من جدول )

مما ٌدل  5.55العباره والمجموع الكلً للمقٌاس اكبر من قٌمه ر الجدولٌه عند مستوي معنوٌه 

 علً صدق الاتساق الداخلً للمقٌاس

 معامل الارتباط بٌن المحور والمجموع الكلً للمقٌاس( 5جدول )

 ل١ّٗ س

الأحشا

 اٌّزٛعػ ف

الأحشا

   اٌّزٛعػ ف

0.895 

8.895 
69.34

5 

 اٌّحٛس الاٚي 21.56 2.451

 اٌّحٛس اٌثبٟٔ 27.94 3.458 0.956

0.789 
2.986 

19.84

 اٌّحٛس اٌثبٌث 5

بٌن درجه المحور والمجموع  ( ان قٌمه معامل الارتباط المحسوب5ٌتضح من جدول )

 الكلً للمقٌاس اكبر من قٌمه ر الجدولٌه مما ٌدل علً صدق الاتساق الداخلً للمقٌاس 

 ثم قام الباحث بحساب معامل الفا كرونباخ كمؤشر لثبات الاستبٌان  -

 ( معامل الفا كرونباخ كمؤشر لثبات الاستبٌان6جدول )

ِؼبًِ 

 اٌّحٛس اٌفب
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 اٌّحٛس الاٚي 0.759

 اٌّحٛس اٌثبٟٔ 0.974

 اٌّحٛس اٌثبٌث 0.845

 وبذلك ٌكون الاستبٌان جاهزا لجمع البٌانات الخاصه بأهداف الدراسه الحالٌه 

 الدارسو الاساسيو : 
/      7/       1قام الباحث بتوزٌع الاستبٌان قٌد الدراسه فً الفتره مابٌن ٌوم   الموافق   

علً عٌنه البحث قٌد الدراسه وقام بتوزٌع   2521/      11/   1   الً ٌوم            2521

مدٌر النادي و نائب المدٌر ومدٌري الانشطه الرٌاضٌه بالاندٌه الخاصه  88الاستمارات علً عدد 

استمارات لم ٌهتم بها عٌنه البحث ولم ٌقوموا بالاجابه  7بجمهورٌه مصر العربٌه وقد قام باستبعاد 

 استماره. 81رات لتصبح اجمالً عدد استمارات الاستبٌان علً جمٌع العبا

 المعالجات الاحصائيو :
قام الباحث بجمع البٌانات وتفرٌغها فً برنامج الاكسل وقام الباحث باستخدام البٌانات 

 وكانت كالتالً spss v21ومعالجتها احصائٌا باستخدام برنامج التحلٌل الاحصائً للبٌانات 

 المتوسط  .1
 الوسيط  .2
 لانحراف المعياريا .3
 معامل الارتباط لبيرسون .4
 التكرارات  .5
 النسب المئويو  .6
 الاىميو النسبيو  .7
 الوزن الترجيحي .8
 2قيمو كا .9
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 : عرض ومناقشة النتائج
 أولًا : عرض النتائج

 ( التكرارات والنسب المئوٌه والوزن الترجٌحً 7جدول ) 

 للمحور الاول مكانه التسوٌق الالكترونً بالنادي 2والاهمٌه النسبٌه وقٌمه كا

 81ن = 

  اٌؼجبسٖ َ 

 لا اٌٟ حذ ِب ٔؼُ
اٌٛصْ 

 اٌزشج١حٟ
اٌزىشا 2وب الا١ّ٘ٗ إٌغج١ٗ 

 س
 إٌغجٗ اٌّئ٠ٛٗ

اٌزىشا

 س
 إٌغجٗ اٌّئ٠ٛٗ

اٌزىشا

 س
 إٌغجٗ اٌّئ٠ٛٗ

1 
ثشأ٠ه دسجخ اػزّبد إٌبدٞ ػٍٝ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ 

 وج١شح
51 62.96% 19 23.46% 11 13.6% 202 83.13% 33.19 

2 
٠مَٛ ثؼ١ٍّخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ إداسح رٚ اخزصبص 

 .ثّجبي اٌزغ٠ٛك
31 38.27% 24 29.63% 26 32.1% 167 68.72% 0.96 

3 
إداسح اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ رمَٛ ثأػّبٌٙب ػٍٝ أوًّ 

 .ٚجٗ
32 39.51% 23 28.40% 26 32.1% 168 69.14% 1.56 

 76.52 %90.53 220 %7.4 6 %13.58 11 %79.01 64 .رشٜ أْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ِىًّ ٌٍزغ٠ٛك اٌزم١ٍذٞ 4

5 
٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ ٔمً صٛسح رٛظ١ح١خ ػٓ 

 .إٌبدٞ ٌٍجّٙٛس
41 50.62% 25 30.86% 15 18.5% 188 77.37% 12.74 

6 
٠حمك اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٔزبئج رغ٠ٛم١خ أوثش ِٓ اٌزغ٠ٛك 

 .اٌزم١ٍذٞ
29 35.80% 25 30.86% 27 33.3% 164 67.49% 0.30 

7 
٠غًٙ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌلأػعبء الإشزشاوبد ثذْٚ 

 .جٙذ
47 58.02% 11 13.58% 23 28.4% 186 76.54% 24.89 

8 
٠عّٓ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌلأػعبء عشػخ ارخبر لشاس 

 . الإشزشان ثبٌٕبدٞ فٟ ألً ٚلذ ِّىٓ
27 33.33% 43 53.09% 11 13.6% 178 73.25% 18.96 

 = 5.55الجدولٌه عند مستوي معنوٌه  2قٌمه كا
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 (الاٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ ِىبٔٗ اٌزغ٠ٛك ) اٌزىشاساد ٌؼجبساد اٌّحٛس الاٚي ( 1)شىً 

 

 (ِىبٔٗ اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ ) إٌغت اٌّئ٠ٛٗ ٚالا١ّ٘ٗ إٌغج١ٗ ٌؼجبساد اٌّحٛس الاٚي ( 2) شىً 
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 ( التكرارات والنسب المئوٌه والوزن الترجٌح8ًجدول )

 (غشق ِّبسعخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞللمحور الثانً )  2والاهمٌه النسبٌه وقٌمه كا
 81=  ن

 اٌؼجبسٖ  َ

 لا اٌٟ حذ ِب ٔؼُ
اٌٛصْ 

 اٌزشج١حٟ
الا١ّ٘ٗ 

 إٌغج١ٗ 
 2وب

 اٌزىشاس
إٌغجٗ 

 اٌّئ٠ٛٗ
 اٌزىشاس

إٌغجٗ 

 اٌّئ٠ٛٗ
 اٌزىشاس

إٌغجٗ 

 اٌّئ٠ٛٗ

 44.74 %85.60 208 %11.1 9 %20.99 17 %67.90 55 . ٠ؼزّذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ػٍٝ اٌّٛلغ الإٌىزشٟٚٔ ٌٍٕبدٞ 9

 21.63 %80.66 196 %13.6 11 %30.86 25 %55.56 45 . ٠ؼزّذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ػٍٝ ج١ّغ ٚعبئً اٌزٛاصً الإجزّبػٟ 10

 6.89 %72.84 177 %28.4 23 %24.69 20 %46.91 38 . ٠ؼزّذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ػٍٝ اسعبي سعبئً ٔص١خ ٚالإرصبي ر١ٍف١ٔٛبً ثبلأػعبء 11

 0.07 %67.08 163 %33.3 27 %32.10 26 %34.57 28 . اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ػٍٝ ٚعبئً رغ٠ٛم١خ أخش٠ٜؼزّذ  12

 3.63 %71.19 173 %29.6 24 %27.16 22 %43.21 35 . ٠زفبػً إٌبدٞ ِغ اٌجّٙٛس ِٓ خلاي اٌشد ػٍٝ اٌزؼ١ٍمبد ٚاٌشعبئً 13

 4.22 %70.37 171 %32.1 26 %24.69 20 %43.21 35 .٠أخز إٌبدٞ ثبلزشاحبد اٌجّٙٛس ٠ٚزفبػً ِؼُٙ 14

 38.22 %83.95 204 %13.6 11 %20.99 17 %65.43 53 .سد فؼً اٌجّٙٛس ٠ؼىظ ٌذ٠ىُ ِذٜ فبػ١ٍخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ ِٛاسد ٔبد٠ىُ 15

16 
اعزطلاع سأٞ اٌجّٙٛس ٠ؼىظ ٌذ٠ىُ ِذٜ فبػ١ٍخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ ِٛاسد 

 .ٔبد٠ىُ
40 49.38% 11 13.58% 30 37.0% 172 70.78% 16.07 

17 
الإلجبي ػٍٝ غٍجبد حمٛق اٌشػب٠خ ٠ؼىظ ٌذ٠ىُ ِذٜ فبػ١ٍخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ 

 .ِٛاسد ٔبد٠ىُ
35 43.21% 25 30.86% 21 25.9% 176 72.43% 3.85 

18 
اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ الإلجبي ػٍٝ اشزشاوبد اٌؼع٠ٛخ ٠ؼىظ ٌذ٠ىُ ِذٜ فبػ١ٍخ 

 .ِٛاسد ٔبد٠ىُ
50 61.73% 30 37.04% 1 1.2% 211 86.83% 44.96 

19 
رضاحُ الإػلأبد الإٌىزش١ٔٚخ ٌٕبد٠ىُ ِغ اػلأبد أٔذ٠خ أخشٜ ٠ؼذ ػبئمب فٟ ر١ّٕخ ِٛاسد 

 .إٌبدٞ
25 30.86% 23 28.40% 33 40.7% 154 63.37% 2.07 

 = 5.55معنوٌه الجدولٌه عند مستوي  2قٌمه كا
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 (غشق ِّبسعخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ) اٌزىشاساد ٌؼجبساد اٌّحٛس اٌثبٟٔ ( 3)شىً 

 

 (غشق ِّبسعخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ) إٌغت اٌّئ٠ٛٗ ٚالا١ّ٘ٗ إٌغج١ٗ ٌؼجبساد اٌّحٛس اٌثبٟٔ ( 4)شىً 
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 ( التكرارات والنسب المئوٌه والوزن الترجٌح9ًجدول )

 (فؼب١ٌخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞللمحور الثالث )  2والاهمٌه النسبٌه وقٌمه كا
 81ن = 

 اٌؼجبسٖ  َ 

 لا اٌٟ حذ ِب ٔؼُ
اٌٛصْ 

 اٌزشج١حٟ
الا١ّ٘ٗ 

 إٌغج١ٗ 
اٌزىشا 2وب

 س
إٌغجٗ 

 اٌّئ٠ٛٗ
اٌزىشا

 س
إٌغجٗ 

 اٌّئ٠ٛٗ
اٌزىشا

 س
إٌغجٗ 

 اٌّئ٠ٛٗ

 24.89 %81.48 198 %13.6 11 %28.40 23 %58.02 47 .الإٌىزشٟٚٔ فٟ ص٠بدح ِٛاسد إٌبدٞ ٌذ٠ىُثشأ٠ه ٠غبُ٘ اٌزغ٠ٛك  20

21 
٠ٙذف اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ اٌزؼش٠ف ثبٌٕبدٞ ٌٍجّٙٛس ثجبٔت 

 .ر١ّٕخ ِٛاسد إٌبدٞ
45 55.56% 22 27.16% 14 17.3% 193 79.42% 19.19 

22 
عشػخ اٌٛصٛي ٠ٙذف اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ إٌٝ 

 .ٌٍجّٙٛس
55 67.90% 23 28.40% 3 3.7% 214 88.07% 50.96 

23 
٠ٙذف اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ إٌٝ رؼش٠ف الأػعبء ثبٌٕبدٞ ثأدق 

 .اٌزفبص١ً ػٓ الأٔشطخ ِٚٛاسد إٌبدٞ
47 58.02% 23 28.40% 11 13.6% 198 81.48% 24.89 

24 
اٌش٠بظ١خ ٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ رش٠ٚج الأٔشطخ 

 .اٌّغزحذثخ ثبٌٕبدٞ اٌىزش١ٔٚبً 
44 54.32% 27 33.33% 10 12.3% 196 80.66% 21.41 

25 
٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ اشزشاوبد الأػعبء اٌجذ٠ذح 

 .ثبٌٕبدٞ اٌىزش١ٔٚبً 
33 40.74% 29 35.80% 19 23.5% 176 72.43% 3.85 

26 
الأػعبء ٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ رجذ٠ذ اشزشاوبد 

 .اٌجذ٠ذح ثبٌٕبدٞ اٌىزش١ٔٚبً 
35 43.21% 26 32.10% 20 24.7% 177 72.84% 4.22 

27 
حغت سأ٠ه رشٜ أْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌٕبد٠ىُ ألً رىٍفخ ِٓ 

 .اٌزغ٠ٛك اٌزم١ٍذٞ
43 53.09% 33 40.74% 5 6.2% 200 82.30% 28.74 

 = 5.55الجدولٌه عند مستوي معنوٌه  2قٌمه كا
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 (فؼب١ٌخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ) اٌزىشاساد ٌؼجبساد اٌّحٛس اٌثبٌث ( 5)شىً 

 
(فؼب١ٌخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ) إٌغت اٌّئ٠ٛٗ ٚالا١ّ٘ٗ إٌغج١ٗ ٌؼجبساد اٌّحٛس اٌثبٌث ( 6)شىً 
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 ثانياً : منااقشة النتائج

راد دلاٌٗ احصبئ١ٗ ػٕذ ِغزٛٞ  أٗ رٛجذ فشٚق (  2( )1)ٚشىً ( 7)٠زعح ِٓ جذٚي 

 :ث١ٓ أساء ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ الارجبٖ ثٕؼُ فٟ اٌؼجبساد الار١ٗ  0.05ِؼ٠ٕٛٗ 

 ثشأ٠ه دسجخ اػزّبد إٌبدٞ ػٍٝ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ وج١شح -

 .رشٜ أْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ِىًّ ٌٍزغ٠ٛك اٌزم١ٍذٞ -

 .ٌٍجّٙٛس ٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ ٔمً صٛسح رٛظ١ح١خ ػٓ إٌبدٞ -

 .٠غًٙ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌلأػعبء الإشزشاوبد ثذْٚ جٙذ -

٠عّٓ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌلأػعبء عشػخ ارخبر لشاس الإشزشان ثبٌٕبدٞ فٟ ألً ٚلذ  -

 .ِّىٓ

ٟٚ٘ (  76.52) اٌٟ (  12.74) اٌّحغٛثٗ  ٚاٌزٟ أحصشد ِبث١ٓ  2ح١ث وبٔذ ل١ّٗ وب

٠ذي ػٍٟ اْ اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ ثبلأذ٠ٗ اٌخبصٗ ٠ىْٛ دسجٗ  ِّب)   (  اٌجذ١ٌٚٗ  2اوجش ِٓ ل١ّٗ وب

اػزّبد إٌبدٞ ػ١ٍٗ ثذسجٗ وج١شٖ ثبلاظبفٗ اٌٟ اٌزغ٠ٛك اٌزم١ٍذٞ ح١ث ٠مَٛ ػٍٟ ٔمً صٛسٖ 

رٛظ١ح١ٗ ػٓ إٌبدٞ ٌٍجّٙٛس ٠ٚعّٓ عشػٗ ارخبر لشاس الاشزشان ثبٌٕبدٞ فٟ الً ٚلذ ٠غًٙ 

 .ػ١ٍُٙ الاشزشاوبد ثذْٚ جٙذ 

ث١ٓ اساء ػ١ٕٗ اٌجحث  0.05ح ػذَ ٚجٛد فشٚق داٌٗ احصبئ١ب ػٕذ  ِغزٛٞ ِؼ٠ٕٛٗ وّب ٠زع

 :حٛي اٌؼجبساد اٌزب١ٌٗ 

 .٠مَٛ ثؼ١ٍّخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ إداسح رٚ اخزصبص ثّجبي اٌزغ٠ٛك -

 .إداسح اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ رمَٛ ثأػّبٌٙب ػٍٝ أوًّ ٚجٗ -

 .أوثش ِٓ اٌزغ٠ٛك اٌزم١ٍذ٠ٞحمك اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٔزبئج رغ٠ٛم١خ  -

ث١ٓ اساء ػ١ٕٗ اٌجحث الً ِٓ ل١ّٗ  0.05اٌجذ١ٌٚٗ ػٕذ ِغزٛٞ ِؼ٠ٕٛٗ  2ح١ث وبٔذ ل١ّٗ وب

 ٚ٘زا ٠ذي ػٍٟ أٗ (  1.56 -  0.30) ٟٚ٘ أحصشد ِبث١ٓ )  ( اٌجذ١ٌٚٗ  2وب

ٗ ٌُ رٛجذ اجبثٗ ٚاظحٗ حٛي اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ اْ اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ ثىً الأذ٠

ثٕؼُ ) اٌخبصٗ ٠زُ ػٓ غش٠ك اداسٖ رٚ اخزصبص ثّجبي اٌزغ٠ٛك ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد حٛي رٌه 

 32.1ثٕغجٗ ( ثلا)ٚوبٔذ %  29.36ثٕغجٗ ( اٌٟ حذ ِب)ٚوبٔذ الاعزجبثٗ حٛي % 38.27ثٕغجٗ ( 

.% 

ٌُٚ رظٙش فشٚق فٟ ِبث١ٓ اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث  أْ إداسح اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ لا رمُ 

ٚوبٔذ الاعزجبثٗ %  39.51ٍٙب ػٍٟ اوًّ ٚجٗ ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد حٛي رٌه ثٕؼُ ثٕغجٗ ثبػّ

 % 32.1ثٕغجٗ ( لا ) ٚوبٔذ الاعزجبثٗ حٛي % (  28.4) ثٕغجٗ ( اٌٟ حذ ِب ) حٛي 

ٌُٚ رظٙش فشٚق ا٠عب فٟ ِب ث١ٓ اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ اْ اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ  ٠حمك 

%  35.80اٌزغ٠ٛك اٌزم١ٍذٞ ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد حٛي رٌه ثٕؼُ ثٕغجٗ  ٔزبئج رغ٠ٛم١ٗ اوثش ِٓ

 %  33.3ٚحٛي الاعزجبثٗ ثلا ثٕغجٗ %  30.86ٚحٛي الاعزجبثٗ اٌٟ حذ ِب ثٕغجٗ 
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أٗ رٛجذ فشٚق راد دلاٌٗ احصبئ١ٗ ػٕذ ِغزٛٞ (  4( )3)ٚشىً ( 8)٠ٚزعح ِٓ جذٚي 

 :ؼُ فٟ اٌؼجبساد الار١ٗ ث١ٓ اساء ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ الارجبٖ ثٕ 0.05ِؼ٠ٕٛٗ 

 . ٠ؼزّذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ػٍٝ اٌّٛلغ الإٌىزشٟٚٔ ٌٍٕبدٞ -

 . ٠ؼزّذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ػٍٝ ج١ّغ ٚعبئً اٌزٛاصً الإجزّبػٟ -

 .سد فؼً اٌجّٙٛس ٠ؼىظ ٌذ٠ىُ ِذٜ فبػ١ٍخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ ِٛاسد ٔبد٠ىُ -

ٌذ٠ىُ ِذٜ فبػ١ٍخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ ِٛاسد اعزطلاع سأٞ اٌجّٙٛس ٠ؼىظ  -

 .ٔبد٠ىُ

الإلجبي ػٍٝ اشزشاوبد اٌؼع٠ٛخ ٠ؼىظ ٌذ٠ىُ ِذٜ فبػ١ٍخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ  -

 .ِٛاسد ٔبد٠ىُ

ٟٚ٘ اوجش (  44.74) اٌٟ (  6.89) اٌّحغٛثٗ  ٚاٌزٟ أحصشد ِبث١ٓ  2ح١ث وبٔذ ل١ّٗ وب

ِّب ٠ذي ػٍٟ اْ الاػزّبد الاعبعٟ ػٍٟ اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ %  (  85.60) اٌجذ١ٌٚٗ  2ِٓ ل١ّٗ وب

ثب١ّ٘ٗ ٔغج١ٗ  ٚشجىبد اٌزٛاصً % (  80.66) ٠ؼزّذ اٌّٛلغ الاٌىزشٟٚٔ ٌٍٕبدٞ ٚرٌه ثٕغجٗ 

ٚاْ سد فؼً اٌجّٙٛس ٘ٛ ِم١بط ِذٞ فبػ١ٍٗ اٌزغ٠ٛك % (  72.80) الاجزّبٌٟ ثب١ّ٘ٗ ٔغج١ٗ 

) ثبلاظبفٗ اٌٟ اشزشاوبد اٌؼع٠ٛٗ % (   83.95) ثب١ّ٘ٗ ٔغج١ٗ  الاٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕٗ اٌّٛاسد

86.83 ) % 

ث١ٓ اساء ػ١ٕٗ اٌجحث  0.05وّب ٠زعح ػذَ ٚجٛد فشٚق داٌٗ احصبئ١ب ػٕذ  ِغزٛٞ ِؼ٠ٕٛٗ 

 :حٛي اٌؼجبساد اٌزب١ٌٗ 

 . ٠ؼزّذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ػٍٝ اسعبي سعبئً ٔص١خ ٚالإرصبي ر١ٍف١ٔٛبً ثبلأػعبء -

 . ّذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ػٍٝ ٚعبئً رغ٠ٛم١خ أخش٠ٜؼز -

 . ٠زفبػً إٌبدٞ ِغ اٌجّٙٛس ِٓ خلاي اٌشد ػٍٝ اٌزؼ١ٍمبد ٚاٌشعبئً -

 .٠أخز إٌبدٞ ثبلزشاحبد اٌجّٙٛس ٠ٚزفبػً ِؼُٙ -

الإلجبي ػٍٝ غٍجبد حمٛق اٌشػب٠خ ٠ؼىظ ٌذ٠ىُ ِذٜ فبػ١ٍخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ  -

 .ِٛاسد ٔبد٠ىُ

رضاحُ الإػلأبد الإٌىزش١ٔٚخ ٌٕبد٠ىُ ِغ اػلأبد أٔذ٠خ أخشٜ ٠ؼذػبئمب فٟ ر١ّٕخ ِٛاسد  -

 .إٌبدٞ

ث١ٓ اساء ػ١ٕٗ اٌجحث الً ِٓ ل١ّٗ  0.05اٌجذ١ٌٚٗ ػٕذ ِغزٛٞ ِؼ٠ٕٛٗ  2ح١ث وبٔذ ل١ّٗ وب

 ٚ٘زا ٠ذي ػٍٟ أٗ ( 4.22 -  0.07) ٟٚ٘ أحصشد ِبث١ٓ )  ( اٌجذ١ٌٚٗ  2وب

ظحٗ حٛي اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ اػزّبد اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ ٌذ٠ىُ ٌُ رٛجذ اجبثٗ ٚا

ٚوبٔذ الاعزجبثٗ % 46.91ثٕغجٗ ( ثٕؼُ ) ػٍٟ اسعبي سعئً ٔص١ٗ ٚالارصبي ر١ٍف١ٔٛب ثلاػعبء 

 %28.4ثٕغجٗ ( ثلا ) ٚوبٔذ % 24.69ثٕغجٗ ( اٌٟ حذ ِب ) حٛي 



 17 

ذاَ ٚعبئً رغ٠ٛم١ٗ اخشٞ  ٌُٚ رظٙش فشٚق فٟ ِبث١ٓ اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث  حٛي اعزخ

ثٕغجٗ ( اٌٟ حذ ِب ) ٚوبٔذ الاعزجبثٗ حٛي %  34.57ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد حٛي رٌه ثٕؼُ ثٕغجٗ 

 %. 33.3ثٕغجٗ ( لا ) ٚوبٔذ الاعزجبثٗ حٛي % ( 32.1) 

ٌُٚ رظٙش فشٚق ا٠عب فٟ ِب ث١ٓ اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ أٗ ٠زفبػً إٌبدٞ ِغ اٌجّٙٛس 

% 43.21ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد حٛي رٌه ثٕؼُ ثٕغجٗ . ػٍٝ اٌزؼ١ٍمبد ٚاٌشعبئًِٓ خلاي اٌشد 

 %  29.6ٚحٛي الاعزجبثٗ ثلا ثٕغجٗ %  27.16ٚحٛي الاعزجبثٗ اٌٟ حذ ِب ثٕغجٗ 

ٌُٚ رظٙش فشٚق ا٠عب فٟ ِب ث١ٓ اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ أٗ ٠أخز إٌبدٞ ثبلزشاحبد 

ٚحٛي الاعزجبثٗ %  43.21بثبد حٛي رٌه ثٕؼُ ثٕغجٗ اٌجّٙٛس ٠ٚزفبػً ِؼُٙ ح١ث وبٔذ الاعزج

 %  70.37ٚحٛي الاعزجبثٗ ثلا ثٕغجٗ %  24.69اٌٟ حذ ِب ثٕغجٗ 

ٌُٚ رظٙش فشٚق ا٠عب فٟ ِب ث١ٓ اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ أٗ الإلجبي ػٍٝ غٍجبد حمٛق 

لاعزجبثٗ اٌٟ ٚحٛي ا%  43.21اٌشػب٠خ ٠ؼىظ ٌذ٠ىُ ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد حٛي رٌه ثٕؼُ ثٕغجٗ 

 %  52.9ٚحٛي الاعزجبثٗ ثلا ثٕغجٗ %  30.86حذ ِب ثٕغجٗ 

ٌُٚ رظٙش فشٚق ا٠عب فٟ ِب ث١ٓ اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ اْ رضاحُ الإػلأبد 

ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد .الإٌىزش١ٔٚخ ٌٕبد٠ىُ ِغ اػلأبد أٔذ٠خ أخشٜ ٠ؼذػبئمب فٟ ر١ّٕخ ِٛاسد إٌبدٞ

ٚحٛي الاعزجبثٗ ثلا % 28.4ٚحٛي الاعزجبثٗ اٌٟ حذ ِب ثٕغجٗ  % 30.86حٛي رٌه ثٕؼُ ثٕغجٗ 

 % 40.7ثٕغجٗ 

أٗ رٛجذ فشٚق راد دلاٌٗ احصبئ١ٗ ػٕذ ِغزٛٞ (  6( )5)ٚشىً ( 9)٠ٚزعح ِٓ جذٚي 

 :ث١ٓ اساء ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ الارجبٖ ثٕؼُ فٟ اٌؼجبساد الار١ٗ  0.05ِؼ٠ٕٛٗ 

 .ِٛاسد إٌبدٞ ٌذ٠ىُثشأ٠ه ٠غبُ٘ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ص٠بدح  -

 .٠ٙذف اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ اٌزؼش٠ف ثبٌٕبدٞ ٌٍجّٙٛس ثجبٔت ر١ّٕخ ِٛاسد إٌبدٞ -

 .٠ٙذف اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕبدٞ إٌٝ عشػخ اٌٛصٛي ٌٍجّٙٛس -

٠ٙذف اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ إٌٝ رؼش٠ف الأػعبء ثبٌٕبدٞ ثأدق اٌزفبص١ً ػٓ الأٔشطخ  -

 .ِٚٛاسد إٌبدٞ

 .ك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ رش٠ٚج الأٔشطخ اٌش٠بظ١خ اٌّغزحذثخ ثبٌٕبدٞ اٌىزش١ٔٚبً ٠غبػذ اٌزغ٠ٛ -

 .حغت سأ٠ه رشٜ أْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌٕبد٠ىُ ألً رىٍفخ ِٓ اٌزغ٠ٛك اٌزم١ٍذٞ -

ٟٚ٘ اوجش (  50.96) اٌٟ (  19.9) اٌّحغٛثٗ  ٚاٌزٟ أحصشد ِبث١ٓ  2ح١ث وبٔذ ل١ّٗ وب

ذي ػٍٟ اْ ا٘ذاف اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ رزّثً فٟ ص٠بدٖ ِٛاسد ِّب ٠)   (  اٌجذ١ٌٚٗ  2ِٓ ل١ّٗ وب

إٌبدٞ ٚرٌه ِٓ خلاي اٌزؼش٠ف ثبٌٕبدٞ ٌٍجّٙٛس ثجبٔت ر١ّٕخ ِٛاسد إٌبدٞ ٚ ٠غًٙ ػ١ٍّٗ اٌٛصٛي 

ٌٍجّٙٛس ٚ رؼش٠ف الاػعبء ثبٌٕبدٞ ثبدق اٌزفبص١ً ػٓ الأشطٗ وّب ٠غبػذ ػٍٟ رش٠ٚج الأشطٗ 

 .فٗ اٌّغزحذثٗ  ٚرٌه ثبلً اٌزىٍ

ث١ٓ اساء ػ١ٕٗ اٌجحث  0.05وّب ٠زعح ػذَ ٚجٛد فشٚق داٌٗ احصبئ١ب ػٕذ  ِغزٛٞ ِؼ٠ٕٛٗ 

 :حٛي اٌؼجبساد اٌزب١ٌٗ 
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 .٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ رجذ٠ذ اشزشاوبد الأػعبء اٌجذ٠ذح ثبٌٕبدٞ اٌىزش١ٔٚبً  -

 .اٌىزش١ٔٚبً ٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ اشزشاوبد الأػعبء اٌجذ٠ذح ثبٌٕبدٞ  -

 2ث١ٓ اساء ػ١ٕٗ اٌجحث الً ِٓ ل١ّٗ وب 0.05اٌجذ١ٌٚٗ ػٕذ ِغزٛٞ ِؼ٠ٕٛٗ  2ح١ث وبٔذ ل١ّٗ وب

 ٚ٘زا ٠ذي ػٍٟ أٗ ( 4.22 -  3.85) ٟٚ٘ أحصشد ِبث١ٓ )  ( اٌجذ١ٌٚٗ 

ٌُ رٛجذ اجبثٗ ٚاظحٗ حٛي اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث فٟ اْ ٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ 

ثٕغجٗ ( ثٕؼُ ) ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد حٛي رٌه .ء اٌجذ٠ذح ثبٌٕبدٞ اٌىزش١ٔٚبً اشزشاوبد الأػعب

 % 23.5ثٕغجٗ ( ثلا ) ٚوبٔذ %  35.8ثٕغجٗ ( اٌٟ حذ ِب ) ٚوبٔذ الاعزجبثٗ حٛي % 40.74

ٌُٚ رظٙش فشٚق فٟ ِبث١ٓ اعزجبثبد ػ١ٕٗ اٌجحث  اْ ٠غبػذ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ 

ح١ث وبٔذ الاعزجبثبد حٛي رٌه ثٕؼُ ثٕغجٗ .٠ذح ثبٌٕبدٞ اٌىزش١ٔٚبً رجذ٠ذ اشزشاوبد الأػعبء اٌجذ

( لا ) ٚوبٔذ الاعزجبثٗ حٛي % (  32.1) ثٕغجٗ ( اٌٟ حذ ِب ) ٚوبٔذ الاعزجبثٗ حٛي % 43.21

 %.24.7ثٕغجٗ 

فمن خلال عرض النتائج تم التوصل إلى أعتماد الأندية الرياضية الخاصة بدرجة كبيرة 
الإلكتروني وأنو مكمل لمتسويق التقميدي ويساعد في توضيح أنشطة النادي لدى عمى التسويق 

تسجيل  -الجميور  ومساعدة الأعضاء في معرفة كل ما يخص النادي من كيفية الاشتراكات 
 اشتراكات الانشطة الرياضية. -الرسوم المقررة  -العضويات 

والشراء وعمل الموازنات التقديرية  فالأموال لازمة لمتمويل (1) إبراىيم عبدالمقصودفيذكر 
في التخطيط طويل المدى وبدونيا تصبح كافة الخطط المختمفة عاجزة عن تحقيق أىدافيا 

 الموضوعة ،كما تجعل النادي عاجز عن تطبيق خططو بسبب الإيرادات المالية.

عند تسويق حقوق الدعاية والإعلان يجب الإىتمام بعمل (5) حسن الشافعيويوضح 
 رات صحفية عن أىم مشروعات النادي ،وكذلك الإىتمام ببيع حق إستغلال العلامة التجارية.مؤتم

أن التسويق ىو مدخل أو مفيوم يمكن استخدامو كفمسفة  (8الطائي حميد ،وآخرون )ويؤكد 
إرشادية لوظائف ونشاطات المنظمة كافة ،ولا يقتصر عمى عمميات البيع والشراء فقط لإفيو سمسمة 

سويقية متخصصة ومدخل شامل يقتصر عمى عمميات المتاجرة بالسمع والخدمات. وظائف ت
 165ص

فالتخطيط من أىم عناصر الإدارة وأحد عناصر التخطيط  (1) إبراىيم عبدالمقصودويذكر 
الإمكانات وىي تحديد العناصر المطموب توظيفيا لتحقيق المستيدف في التخطيط من حيث الكم 
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ة ،فمعظم القائمين عمى الأندية يولون اىتمام كبير بالدعاية والإعلان حيث والنوع وىي مادية وبشري
أن كل الأندية تقوم بالتعاقد مع شركات متخصصة في الدعاية والإعلان للإستغلال الأماكن 
المناسبة لتسويق الخدمات الرياضية والبطولات الرياضية ،ومن أساليب الدعاية والإعلان المطبقة 

أنيا تقوم بوضع دليل رياضي في مختمف الإنجازات المحققة عمى مستوى  في معظم الأندية
نجازات النادي وتسويق البطولات والتعاقد مع  المشاركات وفتح موقع عمى الإنترنت بو تاريخ وا 
شركات الملابس الرياضية مقابل الإعلان والدعاية لمشركة ,كذلك إستخدام أسماء وصور اللاعبين 

ختيار أفضل التوقيتات للإعلان عن الخدمة الرياضية.  في الدعاية والإعلان  وا 

ويعزي الباحث ذلك إلى أن التسويق الإلكتروني للأندية الخاصة يجب أن يتميز بقدرتو عمى 
مخاطبة جميع الفئات سواء قريبة أو بعيدة واطلاعيم عمى مايرغبون بو وفقاً لاحتياجاتيم ورغبتيم 

،ويتوقف ذلك عمى قدرتيم عمى توصيل البيانات والعروض  وتفاعل إدارة التسويق مع الجميور
لمجميور سواء اشتراكات الأنشطة أو العضوية ،وقدرة الجميور عمى متابعة ىذه الإعلانات 
التسويقية ،وىناك العديد من أدوات التسويق كصفحة النادي عمى شبكة الإنترنت ،والبريد الإلكتروني 

واصل الإجتماعي ،والياتف ،وغيرىا من ىذه الأدوات فجميعيا ،والإعلانات المدفوعة ،ووسائل الت
كتساب الزبائن الجدد نظراً لسيولة وسرعة نشر المعمومات  تستخدم كأدوات فعالة للأتصال وا 
والعروض وزيادة شيرة النادي من خلال استيداف فئة معينة وذلك لترويج أنشطة النادي لتنمية 

 موارد النادي.

النتائج لمعظم الدراسات في ذلك المجال أن كل الأندية تأكد أن ومن خلال ما أظيرتو 
لمدعاية والتسويق دور في تحسين موارد النادي وأنيا تساىم في التمويل الذاتي بدلًا عن الدعم 

 والتمويل الحكومي ،فالمردود المادي من الدعاية ضعيف ولم يصل لممستوى المرضي.

توصل البحث إلى وجود فروقات ذات م ( 2616الصباغ ) نور وذلك يتفق مع دراسة كلا من  .5
لى  دلالو إحصائية لأثر التسويق الإلكتروني عمى رضا الزبائن في قطاع الإتصالات يعزيرا 

حيث تم   م (2619محمد مبروك ) عامل طريقة التعامل مع شركة الإتصالات و دراسة 
لكتروني"،تزويد إدارة الموارد التوصل إلى وجوب مواكبة أساليب تسويق العصر "التسويق الإ

البشرية بمختصين في التسويق الرياضي ،العمل عمى تطوير البرامج التسويقية لمييئات 
أن من أىم العوامل التي تؤثرعمى قرار  م (2618دراسة رأفت النخال )  الرياضية وتوضح
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الفندق  الحجز الفندقي عبرالانترنت ىي وضوح وسيولة الخدمات المقدمة ، وتوفير صور
والمرافق في المواقع الالكترونية لمفنادق وجودة وطبيعة الخدمات المتوفرة عمى موقع الفندق 
الالكتروني ،ويتم الاعتماد عمى الخدمات المعمنة في الموقع الالكتروني لمفنادق لتحديد الفندق 

ناسب من الكفاءة الأنسب لمتطمبات العملاء ،المواقع الالكترونية لمفنادق ليست عمي المستوي الم
التي تدعم قدرتيا التنافسية وذلك لعدم احتواءىا بعضيا عمى خدمات التغذية العكسية وامكانية 

 التواصل المباشر بين العملاء والفندق.

وتم التوصل إلى تتوفر لدى أندية كرة القدم  م2618محمد زحاف وتختمف مع دراسة دراسة 
ل الحديثة في تطبيق التسويق الإلكتروني ولكن ىناك لرابطة المحترفين عمى تكنولوجيا الإتصا

ضعف في المداخل الأساسية ومقومات تطبيق التسويق الإلكتروني ،وأيضا نقص في تطبيق 
 التسويق الإلكتروني لمؤسسات الرياضة.

 

 الإستخلاصات :
 فى ضوء أىداف البحث وفى ضوء عينة البحث ومن خلال أسموب المعالجة الإحصائية لمبيانات

 -أمكن لمباحث التوصل إلى الاستخلاصات التالية :
o  ٗأٗ رج١ٓ اْ اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ ثبلأذ٠ٗ اٌخبصخ ٠ىْٛ دسجٗ اػزّبد إٌبدٞ ػ١ٍٗ ثذسج

وج١شٖ ثبلاظبفٗ اٌٟ أٗ ٠مَٛ ػٍٟ ٔمً صٛسٖ رٛظ١ح١ٗ ػٓ إٌبدٞ ٌٍجّٙٛس ٠ٚعّٓ عشػٗ 

 .الاشزشاوبد ثذْٚ جٙذ ارخبر لشاس الاشزشان ثبٌٕبدٞ فٟ الً ٚلذ ٠غًٙ ػ١ٍُٙ

o  ٠مَٛ ثؼ١ٍّخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ إداسح رٚ اخزصبص ثّجبي كما انو لم يتم التاكد من انو من

 اٌزغ٠ٛك ٚارا ٚجذد ٘زٖ الاداسٖ أٙب رمَٛ ثأػّبٌٙب ػٍٝ أوًّ ٚجٗ

o  ٞوّب رج١ٓ اْ ِٓ اوثش ادٚاد اٌزغ٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ اعزخذاِب ٟ٘ اٌّٛلغ الإٌىزشٟٚٔ ٌٍٕبد

 . ج١ّغ ٚعبئً اٌزٛاصً الإجزّبػٟٚػٍٟ 

o  ٍٟٚارعح اْ سد فؼً اٌجّٙٛس ِٓ خلاي اعزطلاع ساٞ اٌجّٙٛس  ثبلاظبفٗ اٌٟ الالجبي ػ

 الاشزشاوبد ٠ؼىظ ِذٜ فبػ١ٍخ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ ر١ّٕخ ِٛاسد إٌبدٞ

o ُٙوّب ٌُ ٠زُ اٌزبوذ ِٓ اداسٖ  إٌبدٞ ربخز ثبلزشاحبد اٌجّٙٛس ٠ٚزفبػً ِؼ. 

o  ُاٌزبوذ ِٓ اْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٠غبُ٘ فٟ ص٠بدح ِٛاسد إٌبدٞ ثبلاظبفٗ اٌٟ وّب ر

اٌزؼش٠ف ثبٌٕبدٞ ٌٍجّٙٛس ِٓ خلاي اٌٛصٛي ا١ٌٗ عش٠ؼب ٌزؼش٠فٗ ثبدق اٌزفبص١ً ػٓ 

الأشطٗ ِٚٛاسد إٌبدٞ ثبلاظبفٗ اٌٟ الأشطٗ اٌزٟ ٠زُ اعزحذاثٙب ثصٛسٖ دٚس٠ٗ ٚرٌه ثبلً 

 اٌزىٍفٗ 

o اْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٠غبػذ ػٍٝ اداء اشزشاوبد الاػعبء اٌجذ٠ذٖ  وّب أٗ ٌُ ٠زعح

 .ثبٌٕبدٞ اٚ رجذ٠ذ اشزشاوبد الأػعبء اٌجذ٠ذح ثبٌٕبدٞ اٌىزش١ٔٚبً 
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 التوصيات :
فى ضوء أىداف البحث واعتماداً عمى البيانات والنتائج التى تم التوصل إلييا وفى ضوء عينة 

 -التالية :البحث يوصى الباحث بالتوصيات 
 

o الاعتماد قدر الامكان عمي التسويق الالكتروني في الانديو الرياضيو في جميع الجوانب 

o  ضروره وجود اداره  خاصو بالتسويق الالكتروني تقوم عمي التفاعمي مع الجميور داخل
 الانديو الرياضيو 

o دي بالاضافو ضروره تمكين التسويق الالكتروني من اداء اشتراكات الاعضاء الجديده بالنا
 الي امكانيو تجديد ا لاشتراكات 

o  إجراء عمميات التدريب المستمرة لطلاب كميو التربيو الرياضيو قسم الاداره الرياضيو عمى
 الميارات المتعمقة بالتسويق الالكتروني للانديو الرياضيو 
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