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لك الحمد ربي ػلى غظيم فضلك وكثير غطاءك 
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ضياء وهور قلبي صلى الله ػليه وسلم 

لى أ مي امغامية أ طال الله في عمرها وأ غطاها كل امصحة وامؼافية  ا 

لى روح أ بي امغالي أ سأ ل الله أ ن يجؼل قبره روضة من رياض الجنة  ا 

خوتي وأ خواتي   لى ا  ا 

لى جميع أ فراد امؼائلة امغامية وامكريمة   ا 

وا لى كل أ صدقائي الذين جمؼتني بهم الحياة 

وا لى كل من وسؼهم قلبي ولم تسؼهم ورقتي 
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: ملخص

تأثير المشاكل الترويجية التي تواجه أندية القسم  الدراسة إلى التعرف عمى هدفت
 عمى عينة متكونة من المنهج الوصفي ولهذا الغرض استخدمناالوطني الأول عمى الأداء، 

قمنا ببناء استمارة اختيارهم بطريقة قصدية،  إداري من مسيري نادي وفاق سطيف 20
عادة 4 لجمع البيانات مكونة من أداةاستبيان ك  محاور، ثم قمنا بتوزيعها عمى أفراد العيينة وا 

جمعها وتفريغ النتائج، بعد تحميل النتائج إحصائيا توصمت الدراسة إلى أنه تؤثر الرعاية 
والترخيص عمى الأداء الرياضي إيجابيا، أما الترويج بصفة عامة فلا يؤثر تأثير قوي عمى 

وأن الأداء الرياضي عمى مستوى النادي المحترف لوفاق سطيف يولي . الأداء الرياضي
أهمية أكبر لعنصر الترخيص والرعاية في التسيير من أجل الوصول إلى الأهداف الرياضية 

 .المنشودة

Abstract 

The study aims to identify the impact of the promotional problems facing 

the clubs of the first national section on performance. For this purpose, we used 

the descriptive approach on a sample consisting of 20 administrators of ES 

Setif’s directors choosing them intentionally. We built a questionnaire as a data 

collection tool consisting of 4 axes, then We distributed it to the members of the 

sample, re-collected it, and emptied the results. After analyzing the results 

statistically, the study concluded that care and licensing affect sports 

performance positively. As for the promotion in general, it does not affect a 

strong impact on sports performance. And that the sports performance at the 

professional club level for ES Setif places more importance on the licensing and 

sponsorship component in the management in order to reach the desired sporting 

goals. 
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 المـــقـــــدمـــة

 

 
 ‌أ

 :ةـــــمدمق

أصبحت الرياضة عاملا ضاربا في العولمة، فظيرت عوامل وأسباب تجذب المستيمك 
أكثر نحو المنتج الرياضي بسبب تمك التنافسية الحادة بين المؤسسات التي أخذت تمتين 

الرياضة ميدانا لنشاطيا؛ ىذا يعطي الأولوية لفيم الإنتاج الرياضي ثم فيم التسويق 
ستراتيجية لإعطاء المنتج الرياضي أو الخدمة تموقعا في  المتخصص في ىذا الميدان كآلية وا 

 .السوق وتمركزا في الذىنية السموكية لممستيمك

إن سموك المستيمك تجاه المنتوج الرياضي أدى إلى نشأة التسويق الرياضي والذي بدوره 
ارتكز عمى عدة عناصر من أىميا الترويج الرياضي فميذا أصبح ىذا الأخير عمما قائما 

الأنشطة الموجية لتحفيز الاىتمام والوعي لشراء المنتج " بذاتو، التروج الرياضي يقصد بو
 (Rebert E.Baker and Cray Esherick, 2013, p120)" الرياضي 

وقد شيد الترويج الرياضي نمواً كبيراً، وأصبحت سواء في مجال الخدمات أو المنتج وذلك 
. الشركات في جميع أنحاء العالم تخصص نصيباً كبيراً من ميزانياتيا العامة في ىذا المجال
مما جعل الترويج في المجال الرياضي أحد الوسائل أو الطرق التي يمكن أن تسيم في 

  .تحقيق أىداف النادي، ويشمل تحديد الاحتياجات والرغبات لمسوق المستيدفة

إن نجاح مجال الترويج الرياضي في الأندية الرياضية أصبح ميما وذلك نظرا لأىمية 
مجال العمل الرياضي وحيويتو كما وجد الرعاية التامة والمتميزة من جميع الجيات ذات 

وتحتاج الييئات الرياضية في إداراتيا إلي اقتصاديات واضحة ومحددة، حيث أن الصمة، 
ولكن في إطار ما يتاح من إمكانات، وىذه ىي نقطة لكل مؤسسة أىدافا تريد تحقيقيا 

البداية، وىو أن ما ىو متاح من إمكانات لا يفي بالمتطمبات في إطار الأىداف المطروحة 
 .والطموحة
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 ‌ب

في أوروبا وأميركا تعمل الأندية كمؤسسات اقتصادية ىدفيا مصالحيا التجارية الرابحة، 
وىذه الأندية تنتج الدعاية لمشركات، فممتمكات النادي ىي الرأسمال، واللاعبون ىم 

الاستثمار، والمشاىدة ىي المنتج، والنتائج ىي الجودة، فالرياضة إذاً ىي قطاع إنتاجي، 
الرياضي عمى الصعيد الفردي ىو مشروع استثماري صغير يؤدي تطوره إلى إعالة نفسو 
ومن حولو؛ وعمى صعيد الفرق ىي أشبو بالشركات التي ليا قيمة اسمية مادية وقانونية، 
حتى إن ىذه الفرق ليا قيمة في البورصة كفريق شيكاغو بولز واليوكي وكرة السمة، وقد 
تكون أنجح من الكثير من الشركات الأخرى؛ أما الأندية فيي مؤسسات تضم مختمف 

المشاريع والشركات، فاللاعب مشروع والفريق شركة، ويؤدي انتشار ىذه الأندية وتطورىا إلى 
توظيف عشرات الآلاف من موظفين وعمال ورياضيين ومدربين وحكام وأطباء وتعتمد الكثير 

 .من الدول عمى نجاح ىذه الأندية وتطورىا

في أندية القسم من خلال ىذه الدراسة التي تمقي نظرة عمى صورة الترويج الرياضي 
الوطني الاول الجزائرية من أجل معرفة بعض عناصره ومشاكميا التي تواجو ىذه الأندية، 

قبال المستيمك  وضرورة إظيار الجوانب المتعمقة بو مثل مكانة المنتج الرياضي في السوق وا 
عميو، وطرق أو أساليب التمويل المتعبة التي قد تسمح لموصول إلى ىدف التمويل الذاتي 
وحتى إلى توليد القيمة المضافة، وىذا باستعمال بدائل أخرى كمصادر لمتمويل كالعنصر 
البشري أو المنتج الرياضي إلى جانب الرياضة في حد ذاتيا بكل وسائميا، منشآتيا كمورد 

 .ليذا التسويق

بعد إطلاعنا عمى المراجع والنتائج المتحصل عمييا من خلال الدراسات المشابية في 
مجال الترويج الرياضي ومن خلال الربط بين ىذه النتائج وجدنا أن ىنالك مشاكل في 

الترويج تعاني منيا نوادي القسم الوطني الأول الأمر الذي استدعى ضرورة معرفة مدى 
المشاكل الترويجية التي )تأثيرىا عمى الأداء الرياضي وىذا ما كان سببا لاختيارنا موضوع 

دراسة حالة لفريق  (تعاني منها نوادي القسم الوطني الأول وتأثيرها عمى الأداء الرياضي
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وفاق سطيف وىذا عن طريق توزيع استمارة استبيان عمى مسيري النادي لموصول إلى تحقيق 
: أىداف الدراسة قمنا بتقسيم البحث إلى مجموعة من الفصول كالتالي

. التعريف بالبحث: الفصل التمهيدي

وفي ىذا الفصل حاولنا تحديد إشكالية البحث، وكذا تحديد فرضيات البحث والتي تعتبر 
كحل مؤقت لممشكمة المدروسة، ثم تطرقنا إلى أسباب اختيار الموضوع، أىمية البحث، 

.  الدراسةلمتغيربالإضافة إلى تحديد المفاىيم والمصطمحات والتعاريف الإجرائية 

الخمفية النظرية : الفصل الأول

تعمق ىذا الفصل ببعض عناصر المزيج الترويجي حيث تم التعريف بالترويج وأىميتو 
تعرضنا  عناصر المزيج الترويجي وأىدافيا وأىميتيا، ثمواستراتيجياتو والتطرق إلى بعض 

، بالإضافة إلى الأداء الرياضي، ثم عرضنا مجموعة من  النادي الرياضي المحترفإلى
 .مشابيةالدراسات ال

إجراءات البحث الميداني : الفصل الثاني

خصصناه لإجراءات البحث الميدانية حيث ألقينا فيو الضوء عمى الدراسة الاستطلاعية 
ومجالات الدراسة والمنيج المستخدم و عيينة البحث، بالإضافة إلى ضبط المتغيرات ووسائل 
البحث وطرق جمع المعمومات حيث تم عرض كل الاختبارات، وكذا الأساليب الإحصائية 

 عرض ومناقشة نتائج الدراسة من خلال الجداول، وفي الأخير الاستنتاج العام إلى بالإضافة
 .والاقتراحات لمبحث



 

 

الإطـــــــار العــــــام 
 للدراســـــــــة
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 : الإشكالية

من اجل معرفة المشاكل الترويجية و تأثيرىا عل الأداء الرياضي لمنادي الرياضي 
المحترف، ومن خلال دراسة ميدانية لوفاق سطيف، تتبمور الإشكالية التي سنحاول الإجابة 

 :عمييا من خلال ىذه الدراسة، والتي يمكن صياغتيا عمى الشكل الموالي

 وتنشيط المبيعات، الإعلان الى أي مدى يمكن لمؤشرات العمميات الترويجية والمتمثمة في
الترخيص والرعاية ان تساىم في رفع الأداء الرياضي لنوادي القسم الوطني الأول، نادي 

 وفاق سطيف كحالة دراسية؟ 

 : التساؤلات الجزئية
كيف يساىم الاعلان الرياضي والمتمثل في نماذج الاشيار في دعم الأداء الرياضي  -

 لنادي وفاق سطيف؟
ىل لتنشيط المبيعات عن طريق المحلات والأصناف الأخرى لمتنشيط دور ايجابي في  -

 تحقيق الأداء؟ 
ىل لاليات عقود التراخيص والرعاية دور ايجابي في رفع الأداء الرياضي لفريق وفق  -

 ؟سطيف
  : الفرضية العامة

تعتبر عممية الترويج من الجوانب الجوىرية في نجاح أساليب تنشيط المبيعات والاعلان 
وتراخيص الرعاية وذلك عن طريق تطوير أداء الفريق لأنيا بذلك تدفعو لزيادة شيرة ومكانة 

 .الفريق وطنيا
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 :الفرضيات الجزئية

تساىم اجراءات الاعلان بمختمف أصنافو في تطوير مكانة الفريق ومن ثم أدائو  -
 .الرياضي

يتجمى دور أسموب تنشيط المبيعات في اختيار السبل الكفيمة لجمب ولاء الزبائن  -
 .وبالتالي رفع مستوى الأداء الرياضي

تعتبر عقود الرعاية دلالة ايجابية عمى مكانة الفريق وعمى تبني الشركات الراعية  -
  .لمفريق مما يزيد في أداء الفريق

أهداف الدراسة   

 : الغرض من ىذه الدراسة لا يخرج من كونو محاولة لتحقيق الأىداف التالية

 في المجال الرياضي؛  محاولة لفت أنظار رجال التسويق لمتخصص في الترويج -
ثارة الوعي لممسؤولين في الرياضة بأىمية الترويج الرياضي في  - محاولة تحسيس وا 

 الوقت الحاضر؛
 محاولة الاطلاع عن الواقع الفعمي لمترويج الرياضي في الجزائر ورسم رؤية لممستقبل؛ -
إبراز أىمية التسويق الرياضي من خلال توليده للأموال مما يساعد في تحسين الأداء  -

 .الرياضي
الاطلاع عمى مدى مساىمة الاعلان الرياضي في تطوير الأداء الرياضي لمنادي  -

 .الرياضي المحترف
 .معرفة دور تنشيط المبيعات في تحقيق الأداء الرياضي لمنادي -
ودورىا في رفع الأداء الرياضي لفريق  الاطلاع عمى اليات عقود التراخيص والرعاية -

 .وفاق سطيف
 دراسة ومعالجة المعوقات التي تعرقل الترويج الرياضي؛ -
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 اقتراح بعض التوصيات لزيادة الاىتمام بالترويج الرياضي؛  -
. دور الترويج الرياضي في تغيير ،تدعيم وتطوير الييئات الرياضية في الجزائر -

 أسباب اختيار الموضوع

 :من أىم الأسباب التي دفعتنا إلي اختيار ىذا الموضوع ما يمي

موضوع الترويج الرياضي في الجزائر لم يؤخذ أو يستوفى حقو سواء في البحث العممي  -
 ؛أو التطبيق الميداني

 .غموض مفيوم ومجالات وحتى آليات العمل في مجال الترويج الذي يعد جديد ومبيم -
الأىمية والفائدة الكبرى التي يكتسييا الترويج بالنسبة لمييئات الرياضية في ظل العولمة  -

 ؛والتقدم
 ؛زيادة التحصيل العممي في مجال الترويج الرياضي  -
المساىمة في إثراء المعارف و لو بشكل بسيط لكل من أصحاب التخصص أو لمباحثين  -

  .نالأكاديميي

أهمية الدراسة  

تكمن أىمية ىذه الدراسة في الكشف عن مفيوم الترويج الرياضي مع تحديد مجالاتو 
وأدوات تفعميو في أرض الواقع، وأخذ موقع في السوق الجزائرية إضافة إلى أنيا تبين أىميتو 

في الوقت الحالي بسبب الحاجة إلى موارد مالية لمتسيير، إضافة إلى التدعيم والدفع 
بالرياضة في الإطار الصحيح والذي يسمح بتحسين النتائج والمراتب والأداء الرياضي عموما 

في التصنيف المحمي والعالمي،كل ىذا عن طريق صناعة الرياضة التي تعطي قوة مالية 
إضافة إلى أنيا تبين التفاعل الاجتماعي بين الييئة مستثمرة ومتولدة من التسويق الرياضي، 
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الرياضية وجميور المستيمكين والتعاملات الاقتصادية والتجارية مع العملاء، والى جانب ىذا 
 : كذلك

إيجاد استراتيجيو لمترويج الرياضي واضحة المعالم في المؤسسات الرياضية بناءا عمى  -
  ؛دراسة عممية لمواقع الحالي وبالتالي يسيل تنفيذىا والتجاوب معيا

محاولة وضع نقاط تقويمية لبعض العمميات الترويجية الضعيفة داخل الييئات الرياضية  -
 ؛بناء عمي ما تشير إليو نتائج دراسة الواقع التسويقي

ربط الترويج الرياضي بالدراسات العممية الأكاديمية لو أثره في الارتقاء بمستوي التخطيط  -
  ؛والتنفيذ والمتابعة والتقويم في المجال الرياضي والتسويقي

دراسة كيفية إدارة النادي الرياضي المحترف وتحسين أدائو الرياضي في ظل آليات  -
 .اقتصاد السوق المعاصر

 



 

 

 :الفصل الأول
 الأدبيــــــات النظرية
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: تمييد

 جديداً عمينا كعمـ تجاري يختص في كيفية تسويؽ وترويج الترويج الرياضييعتبر 
المنتجات والسمع الرياضية ويدخؿ فييا المنشآت الرياضية والأندية ونظاـ متقدـ لاحتراؼ 

اللاعبيف داخمياً وخارجياً وغيرىا، فالرياضة أصبحت عممية اقتصادية وبات النمو في مجاؿ 
التسويؽ الرياضي كبيراً وبسرعة مذىمة، ما زاد مف انتشاره، وحدا بالشركات التجارية إلى 

التنافس حوؿ رعاية الأحداث الرياضية، وقد حققت ىذه الشركات برعايتيا للأحداث العالمية 
مثؿ كأس العالـ أرباحاً خيالية، وأصبحت الرياضة الآف مصدر دخؿ ىائؿ في العالـ كمو 

.  وتجارة كرة القدـ محدث فييا تغيرات ىائمة عمى مر الزمف

الترويج في المجاؿ الرياضي ىو التطوير لمفاىيـ إدارة التسويؽ لممنظمات التي تعمؿ في 
المجاؿ الرياضي فالمنظمات الرياضية والشركات المنتجة لسمع قريبة مف المجاؿ الرياضي 

تسوؽ منتجاتيا الرياضية لمرياضييف الميتميف بالرياضة والمنظمات وأخيرا المستيمؾ 
.   الرياضي والمموليف أو المستثمريف مف قبؿ الدولة والرعاة أي ما يسمى بالعملاء

 والألقابإف نجاح وتطور الأداء الرياضي للاندية الرياضية وتحقيقيا لأحسف النتائج 
يختمؼ مف منظمة إلي أخري حيث يرتبط ىذا النمو والتطور ببعض العوامؿ الأخرى علاوة 
عمى ذلؾ يرتبط بوجية النظر والإدراؾ مف قبؿ المجاؿ الرياضي لأىمية الأساليب والوسائؿ 

التسويقي الرياضي عمى الخاصة بالمجاؿ الاقتصادي بالنسبة لممجاؿ الرياضي، إف المزيج 
العموـ وعنصر الترويج الرياضي الذي سنطرؽ لو في بحثنا كمفيوـ أو مصطمح جديد في 
عالـ الاقتصاد المعاصر يعتبر إلى وقت قريب كمفيوـ مبيـ وغير واضح بالنسبة لمبمداف 

العربية ومنيا الجزائر، لذا وجب التطرؽ إلى عدة جوانب تخصو حتى يزاؿ الغموض وتتضح 
الرؤية ويسيؿ فيـ دوره، أىدافو، أشكالو، أساليبو، استراتيجياتو وكؿ ما يرتبط بو مف قريب 

 . أو مف بعيد كالمفاىيـ الاقتصادية المعاصرة، العولمة والصناعة الرياضية 
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يتناوؿ ىذا الفصؿ دراسة وتحميؿ بعض المفاىيـ المتعمقة بالترويج الرياضي لمنادي 
: الرياضي المحترؼ وذلؾ وفقا لممباحث الآتية

الترويج الرياضي  -
النادي الرياضي المحترؼ  -
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الإطار النظري : المبحث الاول

في ىذا المبحث قمنا بالتطرؽ بشكؿ مفصؿ الى متغيرات الدراسة والمتمثمة في  :تمييد
المزيج الترويجي الرياضي بالاضافة الى الاداء الرياضي مف خلاؿ بعض التعاريؼ 

 .والاساليب والاىداؼ وذلؾ لتوضيح ملامح العمؿ البحثي

 : الترويج الرياضي 

:  تعريف الترويج .1.1
نفقو إذف كممة الترويج تعني التنفيؽ ىذا : نفؽ و روجتو ترويجا:  روج، راج، رواجا:لغة -

الشئ لابد مف الاتصاؿ بالآخريف و تعريؼ الناس بالسمع والخدمات التي يمتمكيا 
 . البائع

: اصطلاحا -

نشاط الاتصاؿ التسويقي الساعي لا بلاغ الأفراد و "  بأنو راشمانعرفو  :التعريف الثاني
المنشآت أو تذكيرىـ لحثيـ و التأثير عمييـ لقبوؿ الساعة أو الخدمة و الفكرة ثـ البحث عنيا 

  (. 14، ص 2009محمد عبده، حافظ،  ) "إما لإعادة بيعيا أو واستخدميا

:   عمى أف الترويج يعتمد يرتكز عمى ثلاث ركائزراشمانيؤكد 

 الإبلاغ، التذكير و الحث : إف للاتصاؿ الترويجي ثلاث أىداؼ ىي . 
 إف الترويج لا يشترط إف يكوف موجيا للأفراد فقط بؿ قد يكوف موجو لممنشأة . 
 إف الترويج سيخدـ لجميع المنتجات سواء أف كانت سمعا أو خدمات   .

 :تعريف الترويج الرياضي .2.1
في التسويؽ الرياضي مصطمح الترويج يشمؿ مجموعة مف الأنشطة  :التعريف الأول

 Rebert E. Baker and Cray). الموجية لتحفيز الاىتماـ، الوعي و شراء المنتج الرياضي

Esherick, 2013, p120) 
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:  التعريف الثاني
بإمكانية المسوؽ الرياضي التواصؿ مع العملاء، لإبلاغ، إقناع و تذكيرىـ "يمكف تعريفو 

 ,AARON C. T. SMITH and all, 2015) . حوؿ الميزات و الفوائد المنتجات و الخدمات الرياضية

P 196 )

:  تعريف إجرائي

عنصر مف عناصر المزيج التسويقي الرياضي ،يساعد عمى تحقيؽ أىداؼ "ىو عبارة عف 
الييئة الرياضية مف خلاؿ العمميات الاتصالية اليادفة لمعملاء الحاليف والمرتقبيف بغرض 

" .  إقناع وجذب العميؿ نحو المنتج أو الخدمة الرياضية 

:  من خلال التعاريف السابقة يمكن استنتاج ما يمي

 الترويح الرياضي يمثؿ عممية اتصالي إقناعي ىادؼ . 
 الترويج الرياضي يعتمد عمى أساليب التأثير الذىني و الإدراكي لممستيمؾ . 
  الترويج الرياضي عبارة عف عممية ىدفيا تحقيؽ غايات محددة لممنظمة

 . الرياضية 
 :  استراتجيات الترويج الرياضي .3.1

:  الغرض مف إستراتجية الترويج الرياضي ىو

  تعزيز الولاء لعلامة التجارية . 
 تطوير المنتج، الصورة و مصداقية المنتجات . 

إستراتجية الترويج الرياضي ىي إستراتجية مماثمة لإستراتجية التسويؽ الرياضي، ولكف 
الإستراتجية الترويجية تسعى عمى المدى القصير لتحقيؽ أىداؼ سواء أف كانت مباشرة أو 

.  غير مباشرة 
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:  الأىداف الترويجية عادة ما تشمل عمى .4.1
 زيادة المبيعات . 
 توفير المعمومات حوؿ المنتج أو الخدمة . 
  رفع حركة العملاء . 
 تعزيز الصورة . 
 دفع و التحفيز نحو الشراء . 
 نشر مخازف أو مواقع جديدة . 
 رضا العملاء أو المستيمكيف . 

المسوؽ المحترؼ يجب أف يفيـ مختمؼ أجزاء العممية الترويجية الرياضية، الذي ينظر 
التكامؿ في العممية الترويجية ىو .  إليو عادة مف المراحؿ النيائية لعممية التسويؽ الرياضي

إيصاؿ الرسالة لممستيمؾ وضماف أف يتـ استلاـ و فيـ تمؾ الرسالة، ىذا مف شأنو أف يؤدي 
تبدأ ىذه العممية في بناء الوعي، الذي ىو قياس في  . إلى شراء المنتج أو الخدمة الرياضية

  .Eric C).  المائة مف السوؽ المستيدؼ الذي يعرؼ المنظمة مف منتجات أو خدمات

Schwarz, Jason D.  Hunter, 2008, p214-215 )

 :المزيج الترويجي الرياضي .5
:  تعريف المزيج الترويجي الرياضي .1.2

 مف مجموعة عمى التسويقية الاتصالات برنامج الترويجي أو المزيج اصطلاح يطمؽ
 الفمسفة إطار في الترويجية لممؤسسة الأىداؼ لتحقيؽ معا وتتكامؿ تتفاعؿ المكونات التي

  (Kotler &Keller, 2006, p151).  السائدة التسويقية

 وتتناسؽ تتوازف التي والعناصر المكونات مجموعة مف عمى يشمؿ الترويجي المزيج
.  الموضوعة الترويجية الأىداؼ لتحقيؽ فعالة بطريقة
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المزيج الترويجي ىو احد عناصر المزيج التسويقي الذي يتكوف مف السعر، السمعة، 
في نفس الوقت فاف الترويج يعتبر ىو الأخر مزيج يتكوف مف المجموعة .  المكاف و الترويج

مف العناصر والأساليب يتـ إيجاد درجة مف التكامؿ بينيما مف اجؿ تحقيؽ الغرض واليدؼ 
خباره بالسمعة و إقناعو بيا  ( 45، ص 2009محمد حافظ،  ) . مف الترويج وىو إعلاـ المستيمؾ وا 

:  عناصر المزيج الترويجي .2.1

:  يمتثؿ عناصر المزيج الترويجي أو ما يطمؽ عميو أدوات الاتصاؿ التسويقي فيما يمي

الإعلاف، البيع الشخصي، الدعاية التجارية النشر التجاري، تنشيط المبيعات و العلاقات 
العامة، ولقد طرأت تغيرات كثيرة في البيئة التسويقية و في أسياسيات الاتصاؿ الشركات مع 

زبائنيا و ظيرت و سائؿ الاستجابة المباشرة و أصبح التركيز منصبا عمى الاتصالات 
الفردية المباشرة فظيرت عناصر ثانوية إلى عناصر المزيج الترويجي مثؿ التسويؽ المباشر 

( 47، ص 2009عمي صلاح زغبي،  ). و الإعلاـ 

في عالـ التكنولوجيا السريعة المزيج التقميدي و الاتصالات الجديدة، يظير الحاجة إلى 
.  طريؽ واضح و منسؽ لعممية توفير المعمومات إلى المستيمكيف الحاليف و المحتمميف
.  الأشكاؿ المختمفة لمترويج يمكف دمجيا في مزيج ترويجي لممنظمة أو الييأة الرياضية

ىو استخداـ عدد مف الأنشطة الترويجية المختمفة في وقت واحد بدلا مف التركيز عمى "
"  نشاط واحد الشكؿ الجماعي معروؼ بالمزيج الترويج الرياضي 

  عناصر المزيج الترويج الرياضيوالشكؿ التالي يوضح 
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( Paul Bakely, 2007, p 72) عناصر المزيج الترويج الرياضي: يمثل (1)الشكل 

: مف الشكؿ نلاحظ أف عناصر الترويج الرياضي تتكوف

 الإعلاف . 
 الرعاية . 
 تنشيط المبيعات . 
 البيع الشخصي . 
 التسويؽ المباشر . 
 العلاقات العامة  .

: الإعلان الرياضي .3
: تعريف الإعلان .1.3

 . الإشيار، بمعنى عكس السرية: لغة -
: تعددت التعريفات الباحثيف لو حسب رؤيتو و نذكر منيا: اصطلاحا -

 فف تعريؼ "  ىو الإعلانThe art of making know  ." 
 وسيمة المستخدمة في تسميـ الرسائؿ البيعية "  ىو الإعلان . " 

 الرعاية الترويج الرياضي الإعلان

 تنشيط المبيعات

 العلاقات العامة التسويق المباشر البيع الشخصي
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 وسيمة اتصاؿ غير شخصي مدفوعة الأجر والتي "  ىو النشاط الإعلاني
تبعثيا الشركات الأعماؿ والمؤسسات التي لا تيدؼ إلى الربح وكذلؾ الأفراد بغرض 

قناعيـ بيا عمي ) ". تقديـ سمع وخدمات وأفكار لمجموعة مف المستيمكيف أو المشتريف وا 

 (148، ص 2009فلاح الزعبي، 
:  تعريف الإعلان الرياضي  .2.3

ىو عممية .   ىو احد العناصر الأساسية لممزيج الترويجي الرياضيالإعلان الرياضي
جذب انتباه الجميور إلى المنتج، الخدمة الرياضية أو الأعماؿ التجارية الرياضية مف خلاؿ 

 . إعلانات مدفوعة الأجر في الصحافة المطبوعة والمذاعة ووسائؿ الإعلاـ الالكترونية

إرساؿ .   ىو عممية التواصؿ الأكثر استخداما في التسويؽ الرياضيالإعلان الرياضي
الرسائؿ مدفوعة الأجر بواسطة خطوط اتصاؿ لممستيمكيف الرياضييف مف اجؿ إقناعيـ 

 (Eric c. Schwarz, 2008, p 207).  لإجراء عممية الشراء

 ىو عرض في اتجاه واحد لرسالة مدفوعة الأجر حوؿ منتج رياضي الإعلان الرياضي
الجرائد، المجلات، التمفزيوف، بريد مباشر، لوحات تسجيؿ، لافتات، ممصقات، إعلانات في )

 (Eric c . Schawarz and all, 2013, p33). (اليواء الطمؽ

:  مف خلاؿ التعريفات السافمة الذكر يمكف استنتاج ما يمي

  انو جيود غير شخصية بمعنى الاتصاؿ بيف المعمف والمستيمكيف الرياضييف، يتـ
. . صحؼ، مجلات، راديو، تميفزيوف سينما  )عبر وسائؿ و طرؽ غير مباشرة 

 . (الخ ..
  انو لا يقتصر عمى عرض السمع الرياضية فقط بؿ عرض الخدمات الرياضية و

 . الأفكار و غيرىا
 انو يسعى لإقناع الجماىير لامتلاؾ سمعة أو تقبؿ سمعة أو خدمة الرياضية . 
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  انو شكؿ مف أشكاؿ المنافسة لو فوائد مثؿ الأسعار، الجودة وىي مؤثرة عمى قرارا
.  الشراء

   :أىداف وأىمية الإعلان .3.3

تنبع أىمية استخداـ الإعلاف و أىدافو مف الأىداؼ العامة لمترويج و التي تكمف في 
:    النقاط التالية

 التعريؼ العملاء بالمنظمة و بمنتجاتيا . 
 تذكير العملاء و الجميور . 
 بث الثقة في العملاء و الجميور . 
  الصمود في وجو المنافسة . 
 ( 263 - 262، ص 2011عنبر إبراىيـ شلاش، ) . حث العملاء عمى زيادة مشترياتيـ 

:   العممية الإعلانية .4.3
:  إف مفاتيح نجاح الإعلاف أو المزيج الإعلاني ىي

 من المعمن ؟ whoنقصد بو الشركة أي شركة إعلانية متخصصة  . 
 لمن أعمن ؟ to whomنقصد بو الجميور المستيدؼ  . 
 ماذا أعمن ؟ whatنقصد بو السمع و الخدمات  . 
 لماذا أعمن ؟ whyنقصد بو الأسباب و الدوافع  . 
  أين أعمن ؟whereنقصد بو المكاف المناسب لإعلاف  . 
  متى أعمن؟when 2009عمي فلاح الزعبي، ).  نقصد بو الزماف المناسب للإعلاف، 

(  153ص 

وىنا نشير إلى أف النموذج الإدراكي المطبؽ مف قبؿ شركات الإعلاف الناجحة كما أسمفنا 
".  AIDAايدآ "سابقا و تـ شرحو ىو نموذج 

: و يتـ نموذج الاتصاؿ وفؽ ما ىو مبيف في الشكؿ التالي  
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إعادة ترجمة                   ترجمة الأفكار                           

  
  
   

معمومات مرتدة     

 (153، ص 2009عمي فلاح الزعبي، )يمثل النموذج العام للاتصال  (2)الشكل 

:  من خلال الشكل نلاحظ

إف المعمف يقوـ بترجمة الأفكار الموجودة عف السمع و الخدمات إلى رسالة إعلانية تناسب 
، و بعدىا الوقوؼ عمى أثارىا بالنسبة (إرساؿ )ظروؼ المستيمكيف، اختيار الوسيمة المناسبة 

لممستيمكيف و تعديؿ السياسات الإعلانية بالقدر الذي يواجو أي انحراؼ عمى تنفيذ الخطة 
.  الإعلانية

: أىـ وسائؿ الإعلاف: وسائل الإعلان .5.3
تعتبر مف أىـ وسائؿ الإعلانية في العصر الحديث، وتنفرد بعدد مف المزايا : الصحف-1

:  أىما
  السرعة في إعداد و نشر الوسائؿ الإعلانية . 
  تقدـ بعض الصحؼ مف الكثير مف الخدمات إلى المعمنيف مثؿ تحميؿ الأسواؽ

 . وبحوث المستيمكيف
 ( 159، ص 2006ثامر البكري، ) التغطية الكثيفة 

 الرسالة

 المستيمك المعمن

 الوسيمة
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 إف ارتفاع الثقافة ومستوى المعيشة وزيادة الإمكانيات المادية لإفراد، أخذت : المجلات-2
المجلات تحؿ مكانة عالية بيف وسائؿ الإعلاف في الوقت الحاضر يمكف إيجاز مزايا 

:  المجلات فيما يمي
   إف حياة المجلات أطوؿ، الأمر الذي يتيح لمقارئ فرصة قراءة الإعلاف عدة مرات . 
   تطبع المجلات عمى ورؽ جيد مما يسمح باستخداـ والتحكـ في الإخراج والتصوير

براز ميزاتيا وخصائصيا  بما يساعد المعمنيف عمى عرض سمعيـ بألوانيا الطبيعية، وا 
 . بشكؿ أدؽ و أفضؿ

  تمر المجمة عمى جميع أفراد العائمة، و بذلؾ تضمف إبلاغ الرسالة الإعلانية إلى عدد
 . كبير مف القراء الأمر الذي يجعؿ كمفة الإعلاف منخفضة

  تقدـ بعض المجلات بعض الخدمات لعملائيا مف المعمنيف، والتي منيا دراسة ميوؿ
رغبات القراء، ومف خلاؿ دراسات يستطيع المعمف معرفة مدى التأثير والتجاوب الذي 

 . أحدثو الإعلاف ممؿ يجعمو يعدؿ إعلاناتو بطريقة تحقؽ الأىداؼ المرجوة
: ينفرد بعدد مف المزايا: التمفزيون -3

  تعتبر وسيمة إعلانية ميمة، فيو يساعد عمى إبلاغ الرسالة الإعلانية آلة جميور
 . المشاىديف بطريقة تستطيع جذب اىتماميـ و تشجعيـ عمى الشراء

  مكانية تكراره  يتميز التمفزيوف كوسيمة إعلانية بمزجو بيف الصوت والصورة وا 
.  بالإضافة إلى إمكانية تغطية الواسعة و متابعة الحدث

: أىـ المزايا: الراديو -4
  انو وسيمة ميمة سمعية يتسع فييا المحاؿ لمشرح الوافي، الأمر يقربيا مف الاتصاؿ

 . الشخصي
 يستطيع المعمف أف يقدـ رسالتو الإعلانية بمغات مختمفة تناسب الجماىير المستمعيف . 
  السرعة في توصيؿ الأخبار والمعمومات حيث يعتبر مف أسرع وسائؿ الاتصاؿ في

 . العالـ
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: فوائد ومزايا الإعلان الرياضي بالنسبة لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم .6.3

، مف حيث الاستفادة مف (الاسـ أو العلامة التجارية)استغلاؿ اسـ المنظمة الرياضية 
الشيرة و السمعة التي يتمتع بيا النادي في نشاط معيف و عمى مستوى معيف أو التي يتميز 
بيا نجومو و لاعبوه المميزوف و ذلؾ مف خلاؿ اعتبار ذلؾ مادة جذب إعلاني و تسويقي 

.  لأي منتج مف المنتجات أو بيع ىذه المنتجات باسـ النادي أو النجـ

وقبؿ الخوض في الحديث عف فوائد الإعلاف الرياضي عمى النادي وجب أولا التذكير  
:  بحقوؽ الأندية الإعلامية للاعبيف في النقاط التالية

 يجوز لو الاتفاؽ مع أي لاعب دوف  الشركات الإعلانية أو أي برنامج إعلاني لا
 . الرجوع إلى إدارة النادي

  يمتزـ اللاعب المحترؼ عند حضور لقاءات إعلامية بعدـ إحداث أي ضرر لنادية
 . أو مستوى ىذا النادي أو موظفيو أو إدارية

 تقتصر اتجاه النادي فقط بؿ تتوجو نحو الرعاة و  أصبحت التزامات اللاعبيف لا
، 172، ص 2006كمؿ درويش، السعدني خميؿ السعدني، ) . ذلؾ طبقا لمعقد وللائحة الداخمية لمنادي

194) 

يمكف للإعلاف الرياضي أف يحقؽ مجموعة واسعة مف الفوائد مف الأىداؼ لمنادي 
: الرياضي المحترؼ لكرة القدـ و التي نذكر مف بينيا

  الحفاظ عمى الوعي بالعلامة التجارية . 
 الولاء لمعلامة التجارية . 
  خمؽ ىوية قوية لممنتجات الرياضية . 
 تشجيع الجماىير لحضور الحدث الرياضي و مشاىدة المباريات . 
 إقناع لشراء المنتج أو الخدمة الرياضية . 
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 القدرة عمى الوصوؿ إلى فئة جماىيرية واسعة مف خلاؿ مسائؿ مقنعة .  (John Beech 

&Simon chardwick,2007,p225) 
  النادي الرياضي مف حقو أف يستثمر اللاعب إعلانيا عمى أي شعار أو علامة

اسـ اللاعب و شيرتو، الصور  )تجارية أو إنتاجية أو دعائية أو تسويقية مف خلاؿ 
كمؿ درويش، السعدني ).  (الفوتوغرافية مع اللاعب، توقيع اللاعب و رقـ قميص اللاعب

 (  194، ص 2006خميؿ السعدني، 
:  تنشيط المبيعات .4

:   تعريف تنشط المبيعات .1.4
 الطمب لدفع وتشجيع الموجية التقنيات مف مجموعة" تنشيط المبيعات بأنيا كوتمرعرؼ 

 طرؼ مف أو خدمة معيف لمنتجا حجـ الشراء زيادة بواسطة وذلؾ القصير، المدى عمى
( p603,,Philip kotler et Bernand Dubois) "التجارييف الوسطاء أو المستيمكيف

يقوـ بدور المؤثر المباشر في المبيعات عف طريؽ تقديـ أو عرض قيمة أو  ىو نشاط
حافز إضافي عمى السمعة تقدـ إلى المستيمؾ أو رجاؿ البيع أو الوسطاء الرياضييف كما 
يشمؿ جميع الأنشطة الترويجية عدا الإعلاف و البيع الشخصي والنشر والعلاقات العامة 

( 34، ص2013محمد شوكت مصطفى سمحة، ) . تيدؼ إلى إثارة الطمب

: المبيعات تنشيط ظيور عمى المساعدة العوامل .2.4

المبيعات وشيوع استخدميا  تنشيط أىمية نمو في ساىمت التي العوامؿ أىـ يمكف إبراز
: مف قبؿ المؤسسات كما يمي

 يفسر ما ىو الأخيرة الآونة في المنافسة عرفتو لنّتي ا الاشتداد إفنّ :  حدة المنافسة -1
 تضع أفنّ  المؤسسات عمى اللازـ مف كاف التسابؽ ىذا وجو ففي أنشطة التنشيط، تعدد

 باعتمادىا التجارية، العلامات مختمؼ وسط موقعيا عمى والرد لمحفاظ الدفاع تقنيات
 تفرض الحديث الاقتصاد فمعطيات . الكلاسيكية غير تمؾ قدرة ذات وسائؿ عمى
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 ىجومية الأكثر السلاح المبيعات تنشيط أيف تمثؿ لمصراع التجاري جديدة رؤية حتما
 . ىذا وقتنا في ودفاعية

 عمى يفرض المنافسة ة حدنّ  ضوء في لمسوؽ جديد منتج بعث إفنّ  :منتج جديد إدخال -2
 المستيمكيف، لأذواؽ المتسارع التطور مع وتكييفو تعديمو كيفية في المؤسسة التفكير

ف حتنّى ذلؾ  يستوجب المتسارع التطور وىذا المنتج، ىذا فعميـ إزاء ردة لـ تعرؼ و ا 
 لتجريب المتعددة التنشيط تقنيات ظيور إلى أدى ما جديد وىو ىو ما بكؿ التعريؼ
 . إلخ. . . و الكوبونات المنتج

 المتحدة الولايات في مؤسسات بيا دراسات قامت حسب :للإشيار المرتفعة التكمفة -3
 لتنشيط العالي الإمتياز يفسر الإشيار لنفقات المستمر الإرتفاع أفنّ  الأمريكية أثبتت

 سنويا الإستثمار يمكنيا لا لمنتجاتيا دائـ لدعـ حاجة في فالمؤسسة لنّتي . المبيعات
 عمى إقتصادية وتكوف عنيا فيي تحبذ وسائؿ مرونة وأكثر الإشيار في معتبرة بمبالغ
 . النتائج المرتقبة مع مباشر تناسب في الأقؿ

 خمؽ إلى أدى لمتوزيع الحديثة الأشكاؿ إتساع إفنّ  :التوزيع الحديثة أشكال توسع -4
 المحلات في خاصة البائعيف غياب في ذلؾ المبيعات، لتنشيط تقنيات متعددة

 في التنشيط كعممية المستيمكيف عمى لمضغط جديدة تستوجب أشكاؿ والتي الكبرى،
 . البيع مكاف

 النفقات إرتفاع في يؤثر إذ ميـ، العامؿ ىذا يعتبر :المستيمكين أذواق مرونة -5
التجارية  العلامات يغينّر ما نادرا المستيمؾ كاف فسابقا لتنشيط المبيعات، الموجية

عتياده بوفائو لمسمع محتفظاً  يقتنييا التي  رغبتو إنعداـ إلى أدى ا منـّ  ليا، والإرتياح وا 
 ومدفوعاً  الجيات كؿ مف ماروداً  أصبح المستيمؾ ىذا، وقتنا في أمنّا . التغيير في
 أصبح تشكيمة المنتجات بإستمرار، كذلؾ لإتساع وىذا المقتناة، العلامة لتغيير بقوة

 تطور وكذا الإشيار، عف طريؽ بسيولة المعمومات عمى الحصوؿ المستيمؾ بإمكاف
 . مستوى أذواقيـ ورفع لمجميور، المنتجات تقديـ في سيؿ النّذي النقؿ
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 المستخدمة الأدوات تفعيؿ في التكنولوجي التطور ساىـ حيث :التكنولوجي التطور -6
 فريد) إلخ. . . الكوبونات مع التعامؿ في مثلا عميو ىو كما تنشيط المبيعات، في

  (326،ص2005كورتؿ،
:   أىداف تنشيط المبيعات .3.4

:  تتمثؿ أىداؼ تنشيط المبيعات فيما يمي

 استقطاب و جذب المشتريف الجدد . 
 تسييؿ عممية فتح أسواؽ جديدة . 
 تسييؿ عممية فتح الأسواؽ الجديدة . 
 ( 266، ص 2004محمود جاسـ الصميدي ، ).  الصمود بوجو المنافسة 

:  أيضا مف خلاؿ أىداؼ أخرى نذكر منيا

  زيادة المبيعات لممنتجات الراكدة . 
  الترغيب في تكرار الشراء . 
 المحافظة عمى العملاء . 
 ( 93، ص 2009عصاـ أبو عقمة،  ) . دفع و تحفيز لاتخاذ قرار الشراء مف خلاؿ تجربة المنتج 
 :  أنواع وسائل تنشيط المبيعات .4.4

وسائؿ موجية لمزبوف وسائؿ : إف وسائؿ تنشيط المبيعات تتكوف مف مجموعتيف ىما
خاصة بالموزعيف، حيث إف الأولى ىي جزء مف إستراتجية الجذب وىذه تعمؿ مع الإعلاف 

لإثارة الانتباه لشراء المنتج ومنيؿ الكربونات والعينات المجانية وخدمات ما بعد البيع 
والمسابقات واليانصيب اما الوسائؿ الخاصة بالموزعيف فيي التي تسمى إستراتجية الدفع 

.  ومنيا الخصومات والعروض والمعارض والمكافآت والخدمات المساندة لممنتجات والميزانية 
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: ساليب تنشيط المبيعاتأ .5.4
 وىي عبارة عف وحدات مف المنتجات تقدـ لممستيمكيف مجانا في :العينات المجانية 

 . محولة للإثارة اىتماميـ نحو السمعة و توزع عادة في المتاجر
 ىي عبارة عف قسيمة يحؽ لحامميا أف يتحصؿ عمى خصـ معيف وتوزع : الكوبونات

 . الصحؼ والمجالات ىذه الكوبونات عف طريؽ
 تعرؼ بأنيا عرض بتقديـ صنؼ مف سمعة معينة بصورة مجانية، : الجوائز والمكافآت

وتستخدـ كحافز إضافي لاستمالة السموؾ الشرائي .  أو مقابؿ سعر منخفض
 . لممستيمؾ

 وىي أكثر الوسائؿ شيوعا وىدفيا جث المستيمكيف عمى شراء المنتجات :المسابقات 
 . مف خلاؿ منحيـ فرصة لمفوز بجوائز متنوعة تقدميا المؤسسة

 و تكوف عمى الشكؿ التالي: تخفيضات في السعر : 
ويقوـ ىذا .  و يتـ تحديد في ىذا الوصؿ المبمغ الحقيؽ لمسمعة: وصل تخفيض -1

 . النوع مف التخفيض في حالة الشراء بكمية كبيرة
تحديد مدة معينة يتـ فييا تخفيض الأسعار منتجاتيـ في : منح تخفيض خاص -2

 . بعض المواسـ 
 . تقديـ تخفيض في السعر بثلاثة منتجات يعادؿ سعر منتجيف: ثلاثة من اثنين -3
إنتاج العديد مف السمع يتيح بيعيا دفعة واحدة مع : بيع مجموعة من المنتجات -4

 . التخفيض في السعر الكمي
 ىو عبارة عف عرض لعينات مف السمع المرغوب الترويج ليا في : المعارض التجارية

وعادة ما تباع المنتجات .  المعارض التي تنظـ بيدؼ تعريؼ المستيمكيف بالمنتجات
 . في ىذه المعارض سعر اقؿ
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 تعتبر ىذه التقنية مف أىـ أساليب ترويج المبيعات، وخاصة إذا : مطبوعات الترويج
كانت مكتوبة بأسموب مبسط و مناسبة جدا، والتي تسمح ميزانيتيا بإنفاؽ الماؿ عمى 

 (124، ص 2002عباس علاؽ،  ) . كافة أساليب الترويج
: بالإعلان المبيعات تنشيط علاقة .6.4

 بمنتجاتيا لمتعريؼ المؤسسة إلييا تمجأ لنّتي ا الوسائؿ أىـ مف المبيعات تنشيط تعتبر
فنّ  قصيرة، زمنية فترة خلاؿ في مبيعاتيا وزيادة حجـ  عممية لنجاح الأساسية الشروط أحد و ا 

 في أو المجلات أو الصحؼ في كاف سواء الإعلاف، عمى الإعتماد ىو تنشيط المبيعات
 )المبيعات تنشيط بعممية القياـ المؤسسة عمى يصعب لأنو. إلخ. . . أماكف البيع أو التمفزة
 نظرا الإعلاف إستعماؿ دوف ،( إلخ. . . ومسابقات ىدايا، تخفيض السعر، مجاني، تجريب

: التالية للأسباب

 الجميور مف ممكف قدر أكبر تممس لنّتي ا الإتصاؿ وسيمة ىو الإعلاف . 
 أىـ مزايا  مف وذلؾ وواضحة، مختصرة المبيعات تنشيط رسالة تكوف أف يجب

 . الإعلاف
 مف الوحيد العنصر ىو والإعلاف مرات، عدنّة المبيعات تنشيط رسالة تعاد أف يجب 

 . الغرض بيذا يفي الترويجي الذي عناصر المزيج
 وجذب  البيع نقطة لتنشيط بقوة البيع مكاف في الإعلاف عمى المبيعات تنشيط إعتماد

 . الإنتباه
 المختصيف غالبية لأف المبيعات، تنشيط مكمؿ لعممية الإعلاف أفنّ  ملاحظة يمكف 

 المنتجات عف جيدة صورة لبناء تكفي لا وحدىا المبيعات تنشيط عممية أجمعوا أفنّ 
 بعض نفور وبذلؾ المنتجات ضعؼ إلى يشير ربما في التنشيط المبالغة لأفنّ 

 . المستيمكيف



 الفصل الأول                                                   الخمفية النظرية
 

 
27 

جذب  عف ناتجة المبيعات، في مؤقتة بزيادة تسمح المبيعات تنشيط عممية أفنّ  كما
الصورة  بتحسيف الكفيؿ الإعلاف ووحده الوفاء، معدؿ بزيادة تسمح لا لكنيا جدد، مستيمكيف

  (510 ص ،2002 السلاـ، عبد قحؼ أبو).  الطويؿ المدى عمى يؤثر لأنو الوفاء، معدؿ وزيادة

:  الرعاية الرياضية .5
 :تعريف الرعاية .1.5

حيث يسمح  (الأحداث )استثمار مادي أو غير مادي في النشطات " تعرؼ عمى أنيا 
 ( 56Walliser,2006,p)".  ىذا الأخير مف استغلاؿ الإمكانيات التجارية المتاحة

كؿ عممية إتصاؿ التي يقدـ مف خلاليا الراعي بشكؿ  " الغرفة التجارية الدوليةعرفتيا 
تعاقدي، عمى منح دعـ مالي أو غيره، بيدؼ إشراؾ و بصفة إيجابية صورتو، شخصيتو 

 Michel )"علامتة منتوجاتو، أو خدماتو مع الحدث، النشاط المنظمة أو الفرد الذي يدعمو 

Desbirdes 2004p50 )  

: تعريف الرعاية الرياضية .2.5

قياـ مؤسسات أو الشركات أو جمعيات أىمية أو حكومية أو مؤسسات تجارية بدعـ " ىي 
الأنشطة رياضية أو اتحادات رياضية أو أبطاؿ رياضييف في كافة الأنشطة الرياضية أو 

وىذا الدعـ المادي بشكؿ مادي ومعنوي و بيدؼ " محمية أو دولية " منافسات – دورات 
دعاية و إعلاف تجاري أو سياسي أو تبعا لمغرض مف ىذه الرعاية وتعود ىذه الرعاية عمى 

مجالات التربية البدنية والرياضية بالارتقاء بالمستوى الرياضي وزيادة قاعدة الممارسة 
 (99، ص 2006حسف احمد الشافعي،  ) ". للأنشطة الرياضية المختمفة

الرعاية الرياضية ىي عبارة عف ألية اتصالية تسمح بربط  " Pierre Shanounعرفيا "
  Shanoun . P, 1998, p25)) " علامة أو مؤسسة مباشرة مع حدث لجذب جميور معيف 
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فالقيمة المضافة لمرعاية تتمثؿ في إبعاد العلامة التجارية مف المغة الإشيارية التقميدية و 
إدماجيا بالفكرة مف وراء إقامة الحدث أو التظاىرة، بنجاح العممية، بصدؽ التظاىرة أو الفائدة 

فالرعاية الرياضية تتكيؼ مع متطمبات الاتصاؿ .  مف خلاؿ الحصة أو الروبورتاج
المعاصر، فتكوف ليا اثر ايجابي حوؿ شيرة العلامة، حوؿ وضع الأطراؼ التي تحظى 

  (Wallies. B  2006 p16 . باىتماميا و حوؿ صورة علامتيا

:  أىداف الرعاية الرياضية .3.5

 Desbordes et al ,2004;Tribu)ىنالؾ العديد مف الأسباب لمدخوؿ في برنامج لمرعاية الرياضية 

:  و معظميا تقع في أربع مجموعات رئيسية ىي، (2004

 زيادة الوعي . 
 الصورة . 
 المبيعات . 
 الإتصالات الداخمية  .Johan Beech, Simon Chadwick, 2007 p272)) 

أىداؼ الرعاية تقع بيف فرص المسؤولية الاجتماعية عف  فإف، Derssكما يقوؿ 
 الأىداؼ التجارية لمدعاية و الإعلاف، و العناية بالإتصاؿ مع العملاء، ففي دراسة قاـ بيا

Angenendt تبيف أف صورة الشركة أو موقعيا المستيدؼ، ىي مف أىـ الأىداؼ التي يتـ
.  الإتفاؽ عمى أساسيا عند اتفاقيات الرعاية

وبيف الجدوؿ التالي، الأىداؼ التي يمكف لممؤسسات استخداميا لعرض فرص الرعاية 
.  المحتممة، والمعتمدة عمى مبدأ الأىداؼ المشتركة

  



 الفصل الأول                                                   الخمفية النظرية
 

 
29 

سعد ) ةنسبة أراء المؤسسات الإقتصادية حول تغير أىداف الرعاي: يمثل (1)جدول رقم 

 (178، 2005شمبي، 

الإتجاه  2002 2000 1999أىداف الرعاية 
زيادة الشيرة 

المؤسسة 
83 74 68  

بناء وتحسين 
الصورة 

83 86 89  

  48 43 34ترويج المبيعات 
  53 49 46العناية بالإتصالات 
  33 25 17تحسين جو العمل 
  6 5 4أىداف أخرى 

ويمكف عرض أىـ أسباب التي تدفع بالمؤسسة الإقتصادية بالمؤسسات لمقياـ بعممية 
: الرعاية الرياضية، مف خلاؿ الأىداؼ التالية

:  الرفع من شيرة المؤسسة  -1

ىدؼ واحد ىو جعؿ إسـ العلامة التجارية أو الشركة معروؼ في أذىاف جميور 
  ((Johan Beech, Simon Chadwick, 2007 p272 . مستيدؼ

:  بناء صورة المؤسسة أو المنتج-2

مجموع المعتقدات  " صورة الشركة عمى أنيا( Trut 1989 وRies)عرؼ كؿ مف 
يمكنيا تغير  الرعاية لا".  والأفكار والانطباعات مف قبؿ المستيمكيف عف الشركة ومنتجاتيا

و لكف في وجود علاقة وثيقة الصمة، فإف الشركة ستكوف قادرة عمى نقؿ  صورة الشركة تماما
.  القيـ الإيجابية للأشخاص في ذىف المستيمؾ، شرعية العلاقة تمعب دورا كبيرا في ىذا النقؿ
تأثير الرعاية المتعمقة بالصورة يمكف أف تتجاوز بكثير رسالة الدعاية التقميدية وساعد في 
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 ,Johan Beech, Simon Chadwick . إقامة صمة وثيقة مع المستيمكيف و ذلؾ بفضؿ تقاسـ القيـ

2007 p274)) 

:  زيادة المبيعات -3

(Roger Enrico) في مجاؿ التسويؽ " رئيس سابؽ لشركة بيبسي كولا صرح بأف  ىو
و تتنوع ".  اليدؼ ليس الحصوؿ عمى برنامج تميفزيوني مجاني، و لكف زيادة المبيعات 

قد ترغب الشركة في زيادة المبيعات، و تحفيز . أىداؼ زيادة المبيعات مف الجيات الراعية 
ي كؿ حالة يعطي إىتماـ أػكثر للإتصالات ؼؼ.  مستيمؾ في محاولة تجربة منتج جديد

 (Johan Beech, Simon Chadwick, 2007 p274) . والإرتباط بالسوؽ المستيدؼ

:   الإتصال الداخمي-4

يسمح بتطوير روح الجماعة في المؤسسة، و صياغة ثقافتيا طبقا لتوجيات يتـ إختيارىا 
رياضة الألواح الشراعية، تعدد إستعمالاتيا : فمثلا. بحذر، حسب نوع الرياضة المعتمدة 

كدعامة مف طرؼ الرعاية الرياضية، لتحقؽ أىداؼ الإتصاؿ الداخمي، لأف ىذه الرياضة ليا 
روح الفريؽ، الشجاعة، المياقة، تجاوز : بعض القيـ المتقاربة مع تمؾ في المؤسسة، مثؿ

 (Michel Desbordes ,2004,p142).  الذات، التنظيـ، الإىتماـ بالتفاصيؿ

:  العناية بالإتصالات -5

إف مباراة معينة، قد تساعد رجؿ التسويؽ عمى الوصوؿ إلى قطاعات معينة، مثؿ 
المستخدـ المستمر لمسمعة، حممة الأسيـ و المستثمريف أو إلى مجموعات معينة تشغؿ 

لصناعة السيارات، التي وقعت العديد مف عقود " Audi"فمثلا شركة .  قطاعا ديموغرفيا
الفروسية، سباقات التزحمؽ عمى الجميد و القوارب الشراعية، فقد وجدت : الرعاية، لرياضات

بعد الحدث أف المشجعيف و المشاركيف كانوا مف العملاء المستديميف، لسيارات شركة 
"Audi " إننا نحاوؿ " حيث صرح قائلا"" مدير التسويؽ بشركة " جاي ىيوتف"مما لاحظو
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الوصوؿ إلى العملاء الذيف يعرفوف و يقدروف تكامؿ السائؽ مع السيارة، و القبطاف مع 
( 163،164 ،ص2005سعد أحمد شمبي، ).  السفينة، و الفارس مع الحصاف

: الترخيص .6

:   الترخيصتعريف 6. 1

التزاـ " بأنو  (Miline, Mc Donalad, Sulton)الترخيص ىو مفيوـ ديناميكي حيث عرفو كؿ مف 
( p259,Lynr. Kanle. Chris. Riley,2009 )"شخصي و المشاركة العاطفية لمعملاء مع المنظمة 

ىو اتفاؽ تعاقدي، شركة قد تستخدـ علامة تجارية لشركة أخرى مقابؿ إتاوة أو "الترخيص 
".  رسوـ 

مع اللاعبيف، الفرؽ، أسماء و شعارات : الترخيص ىو مجاؿ مزدىر للإعماؿ الرياضية
 ,Mathew D. Shank. Mark R. Lyberger, 2015) ". الأحداث التي تظير بشكؿ كبير مع المنتجات 

p284) 

الترخيص في المجاؿ الرياضي والاتفاقيات التجارية تمثؿ جزء ميـ مف المزيج التسويقي، 
.  عمى حد سواء (المرخص، وامتيازات المرخص لو )يعود بعوائد مالية لأصحاب الحقوؽ 

:  يقدـ مجموعة واسعة مف الفرص التجارية

 الحدث الرياضي و شعارات الفريؽ:ترخيص الشعار  . 
 الملابس و الأحذية الرياضية: ترخيص المنتجات . 
 نجوـ الفريؽ: ترخيص الشخصية .(Ians s. Black Show, 2004, p259) 

عممية يتـ بموجبيا السماح لممرخص لو استعماؿ اسـ " أبسط تعريؼ لمترخيص ىو أنو
".  المرخص لمتسويؽ و الترويج، الذي عادة ما يدفع إتاوات ليذه الحقوؽ

:  المنتجات والسمع الرئيسية الرياضية التي تحمؿ أسماء المرخصيف تتضمف
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 الملابس الرياضية . 
 الأحذية الرياضية . 
  (كرة القدـ، السمة، الطائرة، التنس )الكرات الرياضية . 
  (. ....مضارب البيسبوؿ، عصي اليوكي )غيرىا مف معدات الألعاب الرياضية 

(Richard A. Lipesy, 2006, p72. 73) 

تعطي عممية الترخيص لممنظمات الرياضية الفرصة التواجد في السوؽ، في الحيف ىي 
قبعات، : مصدر دخؿ جيد، وغالبا ما يتحقؽ ذلؾ مف خلاؿ إنشاء بضائع مرخصة مثؿ

اليدؼ مف الترخيص ىو تعزيز بالوعي .  قمصاف، الزى المدرسي، وغيرىا مف الملابس
( Eric C. Schwarz. Jason D. Hunter, 2008, p210) . بالعلامة التجارية و خاصة الجديدة منيا

الترخيص البضائع ىي وسيمة لمتمويؿ الرياضي، حيث تسمح المنظمة الرياضية باستعماؿ 
 ,Rger Bartlet) . مقابؿ رسوـ أو إتاوات (الاسـ، الشعار أو علامات أخرى )ممكيتيا الفكرية

Chris Gratton, 2006, p752)  

:  أىدف الترخيص .2.6

 :ييدؼ إلى

 الترويج لمعلامة التجارية . 
 خمؽ الوعي خصوصا في الأسواؽ الجديدة . 

 Alex Andru).  وتشمؿ عممية الترخيص حماية الممكية الفكرية مثؿ علامة تجارية أو شعار

. Miaai, 2013, p185 )

ويمكف أف نستنج مف كؿ سبؽ أف الترخيص في المجاؿ الرياضي وسيمة و بسيطة نسبيا 
عمى إف يتـ استخداـ  (اتفاؽ بيف المرخص والمرخص لو)لمدخوؿ لمسوؽ، حيث أف الترخيص 

 . العلامة أو الشعار مقابؿ مبمغ مف الماؿ متفؽ عميو وىكذا يمكف الدخوؿ إلى السوؽ
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:   ايجابيات الترخيص .3.6

:  ايجابيات الترخيص يمكف أف تشمؿ النقاط التالية

  تسويؽ المنتج بالاستفادة مف البطولات الرياضية المحترفة لسوؽ الشباب وخاصة
 . الأطفاؿ و المراىقيف

  يؼدوف التصنيع و تكبد التكاؿ (المرخص )لزيادة إيرادات (Richard A. Lipesy, 2006, 

p75, 76 )

:  الحصول عمى ترخيص .4.6

: في ابسط أشكالو يأخذ ثلاث خطوات

 فكرة المنتج . 
 خطة العمؿ . 
 العرض المالي . 
 : إطار الدفع والتكمفة .5.6

عمى الرغـ مف وجود أطر مختمفة لمتراخيص ،إلا أف الغالبية تحتوي عمى العناصر 
منتجات المستيمكيف،الترخيص وموقؼ الدفع يحتوي عمى العناصر : مشتركة فيما بينيا

:  التالية

 المسبؽ . 
 إتاوات . 
 الحد الأدنى لمضماف .( Daneil J. Bruton, MBA, 2016, p23, 24) 

: ىنالؾ نوعيف رئيسيف مف أشكاؿ مف الترخيص

 الترخيص مف قبؿ الفريؽ، المنظمات والرياضييف . 
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  الترخيص بالاسـ لبائعي السمع الرياضية إلى شركات أخرى التي تبيع المنتجات
 (Richard A. Lipesy, 2006 ). الرياضية وتحمؿ أسماء الرخصيف

: لأنيا الموضوع الأساسي لمترخيص قبؿ ىذا وجب أف نعرج إلى العلامة التجارية

:  تعريف العلامة التجارية-1

إشارات تيدؼ إلى تعريؼ وتميز منتجات المؤسسة ونوع مف الدقة ىي " تعرؼ عمى أنيا 
مصطمح، إشارة، رمز أو أي تنسيؽ بيف ىذه العناصر وتستخدـ أساسا لتحديد نوعية السمع 

" والخدمات لمبائع أو مجموعة مف البائعيف و تميزىا عف سمع المنافسيف 

العلامة ىي مصطمح، كممة، إشارة، رسـ أو جميع مكونات ىذه العناصر تعمؿ عمى 
" تعريؼ الخدمات و السمع لجماعة البائع وىو ما يميزىا عف المنافسيف

مف خلاؿ ما سبؽ مف التعريفات نجد الاتفاؽ عمى مفيوـ العلامة وتعريفيا يراىا 
، الذي "Signe"ليوية المنتج و المؤسسة و اغمبيـ يركزوف عمى مفيوـ الإشارة (مبرزة)معرفة

يثير في الذىف المستيمؾ انطباع لمنتج أو فكرة معينة دوف غيرىا يعبر عنيا بجممة مف 
 (13،ص2008معراج ىوراي،مصطفى سائحي،) "الرسومات والكممات والأسماء

: العلامة التجارية في المفيوم المعاصر  -2

وسيمة لمتميز واحد أنماط الاتصاؿ " تعتبر العلامة التجارية بمفيوميا المعاصر 
الجماىيري، فيي ابمغ وأسرع الاتصاؿ في تبميغ رسالة أو فكرة، و تعد العلامة التجارية 

المعاصرة علامة بصرية ترافؽ المنتج في كؿ حالاتو، أو كؿ ما يتعمؽ بأي مجاؿ خاص بو 
مف أوراؽ و مطبوعات و إعلانات، و ىي التي تحقؽ مف خلالو الرابط البصري ،الربط بيف 

  (42، ص2012دعاء محمد عابديف محمد، ) . المنتج أو المنظمة أو غيرىا
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 تعمؿ آلة :نياأ عمى سيميولوجي لمنظور ووفقا"  Andrea Semprin"عرفيا كؿ مف 
 مختمؼ مستخدمة (المستيمكيف جميور تستيدؼ التي المحادثات خلاؿ مف الأدلة عمى توليد

 (Andrea Semprin,1992, p 27) . (الاتصاؿ وسائؿ

 : رخصة استغلال العلامة -3

 03/06 مف الامر16يجوز الترخيص باستعماؿ العلامة و ىذا ما يفيـ مف المادة 
يمكف أف تكوف الحقوؽ المرتبطة بالعلامة التجارية " : المتعمؽ بالعلامات حيث نصت عمى

موضوع رخصة استغلاؿ واحدة، أو إستئثارية أو غير إستثئارية، لكؿ جزء مف السمع أو 
".  الخدمات التي تـ إيداع أو تسجيؿ العلامة بشأنيا

ويقصد باستغلاؿ العلامة التجارية، العقد الذي يمنح بواسطتو صاحب العلامة لمغير الحؽ 
.  في استغلاؿ علامتو كميا أو جزئيا بصورة استثمارية أو لا، وبمقابؿ يكوف عمى شكؿ إتاوات

:   مفيوم عقد الترخيص-4

عقد الترخيص الخاص بالعلامة ىو اتفاؽ بيف مانح الرخصة والمرخص لو، بيدؼ منح 
.  ىذا الأخير حؽ استغلاؿ تمؾ العلامة ويكوف الترخيص لمقابؿ يدفعو المرخص لو لممرخص

عقد الترخيص ىو الاتفاؽ الذي مف خلالو يتنازؿ صاحب العلامة وىو المرخص عف أو 
جزء مف احتكاره لاستغلاؿ علامتو لشخص أخر وىو المرخص لو، و يتـ ذلؾ بواسطة مقابؿ 

.  مالي

إف القانوف يسمح بإبراـ العقود التراخيص الخاصة بالعلامة التجارية وقد جاء الأمر 
 إلى 16 المتعمؽ بالعلامات في الجزائر عدة مواد تتكمـ عف الترخيص وىي المادة 03/06

.  18المادة 
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:  الإطار القانوني لعقد الترخيص-5

عقد الترخيص يخضع لمقواعد العامة المنصوص عمييا في القوانيف المدنية و التجارية ىذا 
مف جية ومف جية أخرى يخضع عقد الترخيص لمشروط الخاصة المنصوص عمييا في 
القانوف العلامات التجارية، ومف حيث أف موضوع العقد ىو الترخيص باستعماؿ علامة 

 المتعمؽ بالعلامة التجارية 06/ 03 مف الأمر 18 إلى 16تجارية، و كما أسمفنا فاف المواد 
 في عنو والنشر وتسجيمو قيده يمكف حتى العقد، في الكتابةوعميو يشترط . في الجزائر 
 . لذلؾ المخصصة السجلات

: الترخيص عقد  أنواع-6
 العلامة، وعمى أو البراءة إما استغلاؿ في الحؽ يقتصر فيو: الإستئثاري الترخيص - أ

 يمنع العقد، بحيث يرسميا التي الجغرافية الحدود داخؿ سواه دوف فقط لو المرخص
 مف الترخيص النوع وىذا لو، المرخص لغير أخرى تراخيص منح المرخص عمى
 يجوز كما لا العقد، يحدده الذي الإقميـ داخؿ الاستغلاؿ في المرخص حؽ يسمب

 يرسميا المكانية التي الحدود داخؿ الاستغلاؿ في أخر لشخص يرخص أف لممرخص
.  الاستئثاري الترخيص عقد

 مف منع المرخص لا الترخيص مف النوع  وىذا:العادي أو الإستئثاري غير الترخيص -‌ب
 حقو مف كما يكوف الأشخاص، مف يشاء عدد لأي بالاستغلاؿ أخرى تراخيص منح

 (123، 124 ، ص1984 الفتلاوي، حسيف جميؿ سمير) . بنفسو الاستغلاؿ

:  وذلؾ مف اجؿ:  لمعلامة التجارية لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدمالترويج

 تحسيف القدرة التنافسية لمعلامة التجارية . 
 تعزيز مكانتيا وسمعتيا في السوؽ . 
 توسيع مجاؿ العلامة تجارية  .
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I. النادي الرياضي المحترف لكرة القدم  : المطمب الثاني
:  تعريف النادي الرياضي .1

النادي الرياضي ىو الييكؿ القاعدي لمحركة الرياضية الذي يضمف تربية وتحسيف مستوى 
.  الرياضي مف اجؿ تحقيؽ الأدءات الرياضية 

:  الإطار القانوني لمنادي .2

إف القوانيف التي يسير بيا النادي الرياضي ىي القوانيف المتعمقة بالجمعيات، التي جاء 
قانون  المتعمؽ بالجمعيات، 2012 جانفي 12 المؤرخ في 12/06قانون رقم النص بيا في 

 المؤرخ 90/118المرسوم التنفيذي رقم المتعمؽ بالتربية البدنية والرياضية، كذا 05/13رقم 
 سبتمبر، 22 المؤرخ في 90/284بالمرسوم التنفيذي رقم  متمـ 1990 أفريؿ 30في 

 237/94المرسوم التنفيذي رقم  الذي يحدد صلاحيات وزير الشباب والرياضة، 1990
 الذي يحدد صلاحيات وزير الداخمية والجماعات المحمية والبيئية 1994 أوت 10المؤرخ في 

 . و الإصلاح الإداري

  : تصنيف النوادي الرياضية الجزائرية .3

 مف قانوف 78، 75 تصنؼ النوادي الرياضية في الجزائر إلى صنفيف، ذلؾ حسب المواد 
:  نذكرىا فيما يمي50/13

: النادي الرياضي الياوي .1.3

 عمى أف النادي الرياضي الياوي جمعية رياضية ذات نشاط غير مربح، 75 تنص المادة 
، وكذا القانوف الأساسي، المعد 13/ 05قانون رقم تسير بقانوف متعمؽ بالجمعيات وأحكاـ 

.  مف طرؼ الاتحادية الرياضية الوطنية، والذي يحدد ميامو
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:  النادي الرياضي المحترف .2.3

 فإف النادي المحترؼ شركة تجارية ذات ىدؼ 13/ 05قانون  مف 78مف خلاؿ المادة 
:  رياضي يمكف أف يتخذ أحد الأشكاؿ التالية

 المؤسسة ذات الشخص الوحيد الرياضية ذات المسؤولية المحدودة . 
 الشركة الرياضية ذات مسؤولية المحدودة . 
  الشركة ذات الأسيـ . 

تسير الشركات المنصوص عمييا أعلاه، بإحكاـ القانوف والتجاري و أحكاـ ىذا القانوف، 
وكذا قوانينيا الأساسية الخاصة التي يجب إف تحدد، لاسيما كيفيات تنظيميا و طبيعة 

.  المنافسة 

.  تحدد القوانيف الأساسية النموذجية لمشركات المذكورة أعلاه، عف طريؽ التنظيـ

 الاحتراف في كرة القدم  .4

 (12، ص 2012الهادي عيسى، رعاش كمال،، ): كاف ظيور الاحتراؼ في كرة القدـ كما يمي
لـ يأتي ذلؾ إلا بعد مرحمة طويمة مف التطور و الاعتراض، فالمعبة كانت ترويح بالنسبة 
لمقمة في الجامعات والمدارس ويطمؽ لييا في انجمترا اسـ لعبة الجنتمماف، وأصبحت فيما بعد 

.  لعبة القاعدة العريضة مف الشعبوالجماىير وخاصة أعضاء الأندية الرياضية
كاف أوؿ محترؼ في تاريخ كرة القدـ ىو جيمس لانج الاسكتمندي الذي انضـ إلى فريؽ 

ـ وكانوا يضعوف لو أجره في حذائو سرا بعد المباريات، وكاف 1876شفيمد الانجميزي عاـ 
الاحتراؼ غير رسميا مف قبؿ، وكانت طبقة الارستقراطييف يعتبروف الاحتراؼ مف الأعماؿ 

.  الخاصة بالطبقات الأدنى مستوى
ـ قدـ نادي اتبوف شكوى لاتحاد كرة القدـ وفييا أف الفريؽ المنافس 1883في فيفري 

ـ 1883بريستوف يضـ لاعبيف محترفيف سرا، مما يخالؼ بطولة كاس انجمترا، في نوفمبر 
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ثبت للاتحاد الانجميزي لكرة القدـ اف نادي اكربنتجتوف في مسابقة الكأس قاـ بتقديـ اجر 
لأحد اللاعبيف، حيث قدـ النادي الميزوـ شكوى وىو نادي بارؾ رود، وبعد ذلؾ تـ توقيؼ 
كؿ مف بريستوف، بيرتمي، بوليتوؿ عف الاشتراؾ في بطولة الكأس بعد ثبوت تيمة الاحتراؼ 

عمى لاعبييـ، ومف ىنا بدا العمؿ بتقديـ بياناف وافية عف مصدر رزؽ ووظائؼ جميع 
.  اللاعبيف لمتأكد مف أنيـ ىواة 

وعندما وافؽ الاتحاد الانجميزي عمى الاحتراؼ وجد بعض المعارضة مف أنصار الفرؽ 
الياوية، وقد نص عمى شرعية الاحتراؼ عمى أف يعيش اللاعب المحترؼ عمى بعد ستة 
أمياؿ مف ناديو عمى الأكثر لمدة عاميف قبؿ أف يجوز لو تمثيؿ ناديو في بطولة كاس 

انجمترا، وجاء الرد عمى ذلؾ القرار المتعسؼ مف شركات الغاز والكيرباء والفحـ الانجميزية 
بالاعتراؼ بحؽ العماؿ اللاعبيف لكرة القدـ في الحصوؿ عمى إجازات بمرتب كامؿ وكانت 
أوؿ إجازة مدفوعة بالكامؿ في تاريخ كرة القدـ للاعب محترؼ، وأصبح الاحتراؼ الرياضي 

.  ـ1985رسميا و قانونيا منذ عاـ 

يجاد  أما في الجزائر فقد عممت الدولة عمى تنويع مصادر التمويؿ للأندية الرياضية وا 
ـ 2004 أوت 14 المؤرخ في 10|04مصادر بديمة عف تمويؿ الدولة، فكاف صدور قانوف 

المتعمؽ بإنشاء أندية محترفة وتحويميا إلى شركات مساىمة تفتح لخواص مف اجؿ الاستثمار 
 (325ص  ،2012أفريل  بوصالح النذير،).  و تصبح شركات ذات مسؤولية محدودة أو شركات ذات أسيـ

: الأداء الرياضي .5

اف الأداء الرياضي بصفة عامة يشمؿ جميع مياديف الحياة مف سموكات ونشاطات يقوـ 
بيا الفرد بشكؿ مستمر ومتواصؿ في كؿ أفعالو وأقوالو لتحقيؽ أىداؼ معينة ومف أجؿ بموغ 

حاجاتو وأغراضو المحددة سواء كاف في المجاؿ العممي أو المجاؿ التعميمي أو المجاؿ 
ىذا الأخير الذي عرؼ تطورا كبيرا وممحوظا نتيجة الأبحاث العديدة والدراسات ، الرياضي

.  المعمقة في محاولة لتحسينو خدمة لمرياضييف 
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ايصاؿ الشيء الى : الأداء الرياضي عمى انو" عصاـ عبد الخالؽ " ويعرفو الدكتور 
وىو عبارة عف انعكاس لقدرات ودوافع لكؿ فرد لأفضؿ سموؾ ممكف نتيجة : المرسؿ اليو

لتأثيرات متبادلة لمقوة الداخمية وغالبا ما يؤدي بصورة فردية، وىو نشاط أو سموؾ يوصؿ الى 
نتيجة كما ىو المقياس الذي تقاس بو نتائج التعمـ، وىو الوسيمة لمتعبير عف عممية التعميـ 

.  سموكيا 

.  ويقصد بو أف يؤدي الفرد أفضؿ أداء ممكف قدر استطاعتو : الأداء الأقصى -
ويقصد بو ما يؤديو الفرد بالفعؿ وطريقة أدائو، وليس ما يستطيع : الأداء المميز -

.  أدائو 
:  الأداء الرياضي لمنادي الرياضي المحترف .6

ىو جممة الميارات الفنية والادارية والرياضية للاعبي ومسيري النادي الرياضي المحترؼ 
والتي يحقؽ مف خلاليا ىذا الأخير أعمى مستويات الأداء وذلؾ بغرض حصد الألقاب 
.  والنجاحات في ظؿ التحديات والرىانات القائمة سواء عمى المستوى المحمي أو العالمي

ومف جية أخرى فاف تحقيؽ النتائج الرياضية الجيدة ومستوى الأداء الرياضي المرجو في 
ظؿ الاحترافية يقود النوادي الرياضية الى استقطاب أكبر عدد ممكف مف العملاء وابراـ عقود 

الرعاية والتراخيص بالاضافة الى صفقات الاعلاف وذلؾ لمترويج لسمع وخدمات الشركات 
.   المتعاقدة في ايطار قانوني معيف

  



 الفصل الأول                                                   الخمفية النظرية
 

 
41 

 :القدم كرة في العوائد لتيارات الرئيسية  المصادر .7

:  و ذلؾ مف خلاؿ المخطط التالي

 

 

 

 

 

  
 

.  القدم كرة في العوائد لتيارات الرئيسية المصادر: يمثل (03)الشكل رقم 

:  مف الشكؿ نلاحظ أف المصادر الرئيسية لتيارات العوائد في كرة القدـ ىي

 (الرعاية، البضائع المرخصة )                 تجارية . 
 (الإذاعي– التمفزيوني  )                     البث . 
 مبيعات التذاكر، جميع الأنشطة التجارية لمنادي  )        المباراة يوم

 . (الرياضي لكرة القدـ 

وعميو نستنتج أف النادي الرياضي المحترؼ لكرة لقدـ يحاوؿ إنطلاقا مف العناصر 
السابقة تحقيؽ أكبر عوائد مالية، حيث انو في وقتا الحالي أصبح الحديث ليس مقتصر عمى 

كممة أنصار بؿ تعدىا وأصبح يشمؿ العملاء، إذف وجب تفعيؿ كؿ السبؿ والطرؽ حتى 
.  يتسنى إرضائيـ 

البضائع - رعاية الملابس– الرعاية 
التجارية 

 

الموبايل – الانترنت – المقطات – البث التمفزيوني 

 

Commercial 

Broadcasting 
تذاكر المباريات 

 تذاكر موسمية 

 العضوية

 مواقف السيارات

 

 

 

 العضوية 
 - 

 مواقف 
 السيارات

Match Day 
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الدراسات المرتبطة : المبحث الثاني

تضمف المبحث الثاني بعض الدراسات المشابية محمية واجنبية والتي استفدنا منيا  :تمييد
اختيار وىـ المراجع  لأالمنيجيةونظرية اؿالمقاربات  والمفاىيـ العمميةتحديد كثيرا مف حيث 
صياغة الفرضيات والاستنتاجات بصورة عممية سميمة المساىمة بصورة والمنيج و العينة 

 .رئيسية في التعميؽ عمى النتائج و تفسيرىا

:  والمشابية الدراسات السابقة .1

يعتبر ىذا الموضوع محؿ الدراسة مف المواضيع قميمة المتابعة مف الباحثيف والاكادمييف 
الجزائرييف، نظرا لقمتيا وصعوبة الوصوؿ إلييا، ومنو نحاوؿ أف نتناوؿ بعض الدراسات 

.  المنعزلة مف الجزائز ودوؿ عربية وحتى أجنبية

 موساوي أمال: من عداد الطالبة : 1الدراسة 

 عنواف الدراسة النواحي المؤىمة للاحتراؼ ودور التسويؽ الذي بمعبو التسويؽ الرياضي 

ىدفت الدراسة إلى تسطير الدور الذي يمعبو التسويؽ  (2011(في إنجاح المشروع  

الرياضي في ميداف كرة القدـ الاحترافية بصفة خاصة و كذا إبراز العلاقة ما بيف الرياضة 

والتسويؽ والتعرؼ عمى التسويؽ الرياضي كشكؿ مف أشكاؿ تمويؿ الأندية ومعرفة مدى 

 .تطابؽ النوادي الجزائرية لكرة القدـ لتقنية التسويؽ

  التحميمي اعتمدت الدراسة عمى المنيج الوصفي  : المنيج المستخدـ. 

  واشتممت عينة الدراسة عمى نادي كرة القدـ مولودية الجزائر: عينة الدراسة 

  و توصمت الدراسة إلى النتائج التالية :
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 .لمتسويؽ الرياضي أثر واضح في إنجاح مشروع الاحتراؼ مف حيث تمويؿ الأندية -

 .يعتبر الإعلاف عمى الملابس و أدوات الرياضة أحد مصادر التمويؿ -

البث الإذاعي والتميفزيوني للأنشطة والمناسبات الرياضية دور في رفع مستوى الدخؿ  -

 .المالي للأندية

محمد  مشري: إعدادمن : 2 الدراسة

ىدفت  و.لممستيمؾ النيائي القرار الشرائي اتخاذ عمى المبيعات تنشيط أثرتحت عنواف 

: الدراسة إلى

. النيائي لممستيمؾ الشرائية القرارات عمى التأثير في المبيعات تنشيط دور إبراز -

 . النيائي لممستيمؾ الشرائي القرار في المؤثرة العوامؿ أىـ عرض -

 تنشيط بتقنيات بساـ عيف في الجزائر اتصالات مستيمكي تأثير مدى عمى الوقوؼ -

. متعاقبة فترات عمى تقدميا المؤسسة التي المبيعات

 معمومات كمصدر الجزائر اتصالات قبؿ مف المقدمة المبيعات تنشيط دور تقييـ -

. الجزائر اتصالات وكالة مستيمكي نظرا وذلؾ وجية الخدمات، عف مفيد

 التحميمي الوصفي إعتمدت الدراسة عمى المنيج:  المنيج المستخدـ .

  مشترؾ258اشتممت الدراسة : عينة الدراسة . 

 توصمت الدراسة إلى النتائج التالية :
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 تقوـ بيا مؤسسة التي (العروض ) المبيعات تنشيط بتقنيات العينة إفراد يتأثر -

 .الجزائر اتصالات

 يفضمو عنصر أىـ الأسعار تخفيض يعد المبيعات تنشيط تقنيات مختمؼ مف -

 المسابقات تقنية و مجانا الموداـ تقديـ يأتي بينما اتصالات الجزائر مؤسسة مستيمكي

 .الموالية المراتب في اليدايا تقنية 

 الجزائر اتصالات مؤسسة جعمت التي الأسباب أىـ مف المبيعات تنشيط يعتبر -

 .كبيرة سوقية حصة تكتسب

 تقدميا التي العروض حياؿ بالرضى شعورىـ عف المستقصاة العينة أفراد معظـ عبر
.  المؤسسة

 عمي غراب إبراىيممن إعداد : 03الدراسة 

: ـ، تحت عنواف2010، 3ماجستير في الإدارة والتسيير الرياضي، جامعة الجزائر مذكرة

حالة المؤسسات والاتحادات الرياضية : واقع التسويؽ الرياضي بالمؤسسات الرياضية"

، حيث تمحورت إشكالية ىذه الدراسة حوؿ مدى تأثير غياب التسويؽ الرياضي في "اليمنية

المؤسسات الرياضية، وركزت ىذه الدراسة عمى توضيح المعوقات والعراقيؿ لتطبيؽ التسويؽ 

الرياضي مف جية، ومف جية أخرى قدمت ىذه الدراسة أىـ السياسات والقوانيف في المجاؿ 

الرياضي، إلى جانب الاستراتيجيات الواجب استخداميا وكيفية تفعيؿ إدارة التسويؽ في 

المؤسسات الرياضية مع وجوب الاستعانة بالكفاءات المتخصصة في مجاؿ التسويؽ 

 . الرياضي
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من إعداد محمد شوكت مصطفى سمحة  :  4 الدراسة

 دور الشركات الراعية للأنشطة الرياضية في تطوير الحركة الرياضية: عنواف الدراسة 

ىدفت الدراسة إلى دور شركات الراعية للأنشطة الرياضية في تطوير الحركة الرياضية في و

الضفة الغربية مف جية نظر العامميف في المجاؿ الرياضي و كذا تحديد أىمية الرعاية في 

 .تسويؽ الشركات الراعية

 اعتمدت الدراسة عمى المنيج الوصفي : المنيج المستخدـ

 مف إدارييف، مدربيف، حكاـ، إعلامييف 214واشتممت العينة عمى :  عينة الدراسة 

  .رياضييف

  وتوصمت الدراسة إلى ما يمي :

العامموف في المجاؿ الرياضي يروف ضرورة توفير الرعاية الرياضية لما ليا عمى  -

 .الجوانب الاقتصادية والاجتماعية والفنية والدعاية والإعلاف

لا يوجد اختلاؼ في وجيات النظر العامميف في المحاؿ الرياضي سواء أف كانوا  -

 .إدارييف أو مدربيف أو حكاـ أو إعلامييف حوؿ الرعاية الرياضية

. قمة الشركات الراعية في الضفة الغربية وذلؾ لعدـ الاستقرار الأمني والسياسي -

 الحمد وطارق المومني راسة زيادد :05لدراسة ا 

 التسويؽ إستراتيجية واقع ": ـ، تحت عنواف2012للأبحاث، الأردف،  النجاح جامعة مجمة
تيدؼ إلى دراسة " والأندية الرياضية  الاتحادات إداري نظر وجية مف الأردف في الرياضي

الإدارييف، مف خلاؿ مجالات  نظر وجية مف الأردف في الرياضي التسويؽ إستراتيجية واقع
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التسويؽ كافة وتشمؿ الييكؿ التنظيمي، الإداري، الاقتصادي، الاجتماعي، الأىداؼ، 
الأساليب، تسويؽ حقوؽ الدعاية والإعلاف، التسويؽ التمفزيوني، تسويؽ البطولات واللاعبيف 
ومنشآت المؤسسة والعوامؿ المؤثرة فيو، ونتائجيا أدت إلى توجيو الاتحادات والأندية إلى 

 .  استخداـ استراتيجيات تسويؽ فعاؿ

عمي عبدالله الجفري، أحمد محمد عبد السلام، محمد دراسة قام بيا : 06الدراسة 
 مصطفي الحبيب عمار

: ـ تحت عنواف2006باحثوف مف السعودية بالتعاوف مع مجموعة مساعديف في  
الدراسة المقدمة خاصة بالتسويؽ " استراتيجية مقترحة لمتسويؽ الرياضي بالوطف العربي "

السعودية، الأردف،  )الرياضي في الدوؿ العربية وكانت عينة الدراسة مف أربعة دوؿ عربية 
، قاـ الباحثوف بتطبيؽ استمارة التسويؽ الرياضي عمي بعض السادة (مصر، تونس

بالدوؿ العربية  (المؤسسات الحكومية  الشركات، الأندية، )المسؤوليف عف إدارة الرياضة في 
كعينة لمدراسة لمعرفة الوضع الحالي لمتسويؽ الرياضي بالمؤسسات الرياضية بكؿ دولة 

نقاط الضعؼ  مدى استخداميـ لمتسويؽ الرياضي، الاستفادة العائدة مف التسويؽ الرياضي،)
قاـ الباحثوف بإجراء دراسة استطلاعيو . (التي قد تحوؿ دوف تنفيذ، وغيرىا مف النقاط 

 فرد موزعيف عمي الدوؿ الأربعة وبواقع تسعة أفراد في كؿ دولة، 36لاستمارة التسويؽ عمى 
وتـ تقسيـ التسعة أفراد إلي ثلاث مجموعات كؿ مجموعة مكونة مف ثلاث أفراد، المجموعة 

الأولي لممسئوليف عف إدارة الرياضة بالدولة، المجموعة الثانية مف المسئوليف عف إدارة 
 .  الأندية، المجموعة الثالثة مف الشركات التي ترعي الرياضة

 اتضح ليـ مف خلاؿ البحث أف نجاح المؤسسات الرياضية في غزو الأسواؽ وفي الأخير
بمنتجاتيا يرجع إلى المنتوج الجيد في إطار تبني لممفيوـ الحديث لمتسويؽ وفقا لرغبات 
تباع إستراتيجية تنافسية قائمة عمى تكامؿ وترابط العناصر الأربعة لممزيج  المستيمؾ وا 

 . التسويقي، دوف التركيز عمى عنصر دوف آخر
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 يمحمد عبد العظيم محمود علدراسة قام بيا :  07الدراسة 

خطة مقترحة : "عنواف تحت ـ ،2006  دكتوراه بجامعة القاىرة، مصرأطروحةوىي تمثؿ 
يرى الباحث في ىذه الدراسة، أف معالجة " لإدارة المؤسسات الرياضية وفقا لأىداؼ تسويقية 

مشاكؿ التمويؿ والمشاكؿ المالية لممؤسسات الرياضية التي لا تتماشى مع متطمبات المنتج 
الرياضي تتطمب فتح سوؽ لممؤسسات الرياضية والعمؿ عمى تسويؽ منتجات وخدمات 
المؤسسات الرياضية وذلؾ مف خلاؿ إدارة تساعد عمى تحقيؽ تمؾ الأىداؼ ومف خلاؿ 

اعتماد المؤسسات الرياضية عمى التمويؿ الذاتي والعمؿ عمى تحسيف مستوى الخدمات بيا، 
ييدؼ البحث إلى وضع خطة لإدارة المؤسسات الرياضية وفقاً للأىداؼ التسويقية وذلؾ  كما

التعرؼ عمى أساليب إدارة المؤسسات الرياضية، تحميؿ للأساليب والخدمات  :مف خلاؿ
تصميـ ىيكؿ بنائي تنظيمي لإدارة  التسويقية التي تقدميا ىذه المؤسسات لممجتمع،

المؤسسات الرياضية يتفؽ مع حجـ المؤسسة وأىدافيا في ضوء مفيوـ التسويؽ، تحديد 
لمسمطات والمسؤوليات للأقساـ الإدارية التي يتكوف منيا الييكؿ التنظيمي، وأخيرا اقتراح 

 . مجموعة مف الأساليب التسويقية التي يمكف تنفيذىا في ضوء الإمكانيات المتاحة

 Robert Zullo, Willie) دراسة لـ مينغ لي، ويمي باردن وروبرت زيمو :08لدراسة ا
Burden, Ming Li) 

 :Outsourced Marketing in NCAA division I institutions ": تحت عنواف
The Companies’ Perspective "  ـ، لعمميات 2002ىدفت إلى تقييـ الوضع في سنة

الاعتماد عمى التسويؽ الخارجي في الفعاليات الجامعية، وشممت الدراسة جميع المديريف 
الرياضييف لمقسـ الأوؿ والقسـ الثاني مف الجمعية الوطنية لمرياضيف الجامعييف، فشممت 

 .  مدير241بذلؾ 
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أشارت النتائج إلى أف أكثر مف نصؼ برامج القسـ الأوؿ كانت تتمتع بتغطية كمية أو 
مف المشاركيف أشاروا إلى  % 61،3جزئية وأقؿ مف نصؼ برامج بالنسبة لمقسـ الثاني، وأف 

أنيـ يعتمدوف عمى مصادر خارجية في دعـ برامجيـ وضرورة إقامة علاقات تكاممية مع 
 . البرامج الرياضية وكؿ البرامج الداعمة

:  التعميق عمى الدراسات .2

نظرا لأىمية الاطلاع عمى الدراسات السابقة والمشابية لما تمثمو مف مساعدة الباحث 
:  لمتعرؼ عمى

 المقاربات المنيجية . 
 المفاىيـ العممية . 
 مقاربات نظرية . 

:  الأمر الذي يتضح معو مدى الاستفادة من ىذه الدراسات بصفة عامة ما يمي

 تحديد المفاىيـ . 
 تحديد أىـ المراجع . 
  الاستقرار عمى إجراءات البحث خاصة مف حيث اختيار المنيج و العينة . 
 القدرة عمى صياغة الفرضيات و الاستنتاجات الخاصة بصورة عممية سميمة . 
 المساىمة بصورة رئيسية في التعميؽ عمى النتائج و تفسيرىا . 

إف التسويؽ الرياضي مجاؿ جديد نسبيا عمى مستوى المحمي و ليس لو تعريؼ مستقؿ 
وكوف أف .  إنما يقع ضمف التعريؼ العاـ لمتسويؽ بكؿ ما يتضمنو مف معاني و دلالات

الترويج الرياضي ىو عنصر مف عناصر المزيج التسويقي الرياضي، فإنو لا يخرج عف 
نطاؽ الترويج بصفة عامة حيث إف الترويج الرياضي ىو اتصاؿ بالآخريف وتعريفيـ بأنواع 

 . السمع و خدمات التي بحوزة البائع
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مف خلاؿ عرض الدراسات فقد تبيف أف موضوع الترويج المتناوؿ في البحوث كانت لو 
عدت زوايا سواءا ما تعمؽ بزيادة المبيعات أو بتأثير عمى سموؾ المستيمؾ أو عمى القرار 

الشرائي أو تناوؿ احد عناصر المزيج الترويجي عمى حدة و ربطو بالمتغيرات المذكورة سالفا 
بالإضافة إلى أف بعض الدراسات في الترويج الرياضي ركزت عمى الرعاية الرياضية فقط 

بالإضافة إلى دراسة تطرقت إلى التمويؿ الذاتي مف خلاؿ الإستثمار مف حيث الواقع و ليس 
مف حيث الإقتراح، مع العمـ أف صور التمويؿ الذاتي إما تكوف بالتسويؽ الرياضي أو 

  . الاستثمار الرياضي

اختمفت ىذه الدراسات مف حيث تناوليا لدراسة المتغيرات مف حيث ىدؼ الدراسة والعينة  
المختارة والفروض الموضوعة، ومف حيث المنيجية وكذلؾ المعالجة الإحصائية وطبعا مف 

  حيث النتائج

:  وما يميز الدراسة ىو
 . اختلاؼ في العينة -
 . حداثة موضوع الترويج الرياضي -
موضوع دارسة البحث التي تناولت الترويج الرياضي مف عدة زوايا وىذا ىو ما يميز  -

 . الرعاية الرياضية- الترخيص– تنشيط المبيعات– الإعلان الرياضي : الدراسة
 . بالاضافة الى جانب الاداء الرياضي لمنادي المحترؼ

 



 

 

 :الفصل الثاني
 الدراسة التطبيقية
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:  تمهيد

لقد ارتأينا أن ندعم الجانب النظري لمبحث بدراسة ميدانية، وىي عبارة عن استبيان موجو 
لمسيري الأندية الرياضية لكرة القدم وذلك بيدف التحقق من الاستنتاجات التي تم التوصل 

.  إلييا في الدراسة النظرية لمبحث
وقد كان اختيار ىذا النوع من الدراسة الميدانية عمى أندية كرة القدم دون غيرىا لأسباب 

:  عديدة أىميا
أنيا الأقرب نظريا لمفاىيم التسويق الرياضي من الأندية الأخرى؛  -
؛ م2010 ديسمبر 29عمى اعتبار أنيا دخمت عالم الاحتراف بداية من  -
أندية الرياضات الأخرى مازالت لحد الآن تسير في نيج الأندية الياوية؛  -
.  الأندية أقرب لتوظيف الترويج الرياضي من الرابطات، الاتحاديات والمجان -

  : ىذا وقد ىدفت ىذه الدراسة الميدانية إلى تحقيق الأىداف التالية
التعرف والوقوف عند آراء ووجيات نظر المسيرين والإداريين؛   -
ىدف إعلامي، عن طريق التعريف بواقع الترويج الرياضي والتطمعات المستقبمية؛  -
العمل عمى جمع أكبر قدر من المعمومات حول الموضوع، ومحاولة اختبار  -

 . فرضيات البحث
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الطـريقـة المنهجيـــــة وأدواتــــها : المبحث الأول

يوضح ىذا المبحث كل ما يتعمق بالبحث الميداني من منيجية وادوات البحث  :تمهيد
 .بالاضافة الى العينة واسباب اختيارىا من خلال الدراسة الاستطلاعية

دراسة ميدانية لممشاكل الترويجية التي تواجه نوادي القسم الوطني : المطمب الأول
:  الأول

:  الدراسة الإستطلاعية .1

 الدراسة الاستطلاعية أو الكشفية تعتبر التطبيق الأولي لأداة الدراسة عمى مجموعة من 
عناصر المجتمع تيدف إلى الاستطلاع عمى الظروف المحيطة بالظاىرة وكشف جوانبيا 

وأبعادىا وىي تساعد الباحث في الكشف الأولي لفرضيات الدراسة، تمييدا لبحثيا بحثا معمقا 
عممية الإستطلاع عمى الظروف المحيطة بالظاىرة التي يرغب الباحث في "ىي . وشاملا

خضاعيا لمبحث العممي مروان عبد )". دراستيا والتعرف عمى أىم الفروض التي يمكن وضعيا وا 

( 38. ، ص2000المجيد إبراىيم، 

جراءاتها .2.1 :  خطوات الدراسة الاستطلاعية وا 
:   الدراسة الإستطلاعية النظرية-1

قمنا بحصر أكبر عدد ممكن من الأدبيات من كتب ومصادر ودراسات سابقة التي ليا 
.  علاقة بمتغيرات الدراسة سواء المتغير المستقل أو المتغير التابع

:   الدراسة الإستطلاعية الميدانية-2

اليدف من القيام بالدراسة الاستطلاعية ىو تدريب الباحث عمى بناء وتطبيق أدوات جمع 
البيانات المستخدمة في الدراسة والتأكد من صلاحيتيا، حتى يتمكن من تطبيقيا بميارة أكبر 
عمى مجموعة الدراسة الأساسية، ولمعرفة بعض النقاط اليامة التي قد يلاحظيا عن تطبيقو 
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للأدوات والأساليب عمى العينات الاستطلاعية والتأكد من صلاحيتيا وبمورة موضوع البحث 
.  وصياغتو بطريقة أكثر إحكاماً 

منهجية البحث   .2

 يستخدم البحث المنيج الوصفي المناسب لمدراسات المسحية والتحميمية وخاصة عند 
كما يرجع سبب اختيار ىذا المنيج لمناسبتو ليذا البحث ولما يتمتع بو دراسة الوضع الحالي، 

من قدرة عمى وصف الظاىرة وتحديد وضعيا الحالي، والتعرف عمى جوانب القوة والضعف 
تبويبيا، بل يمضى إلى ما ىو أبعد  وفييا، ولا يقتصر البحث الوصفي عمى جمع البيانات

من ذلك، فيو يفسر البيانات ويوفر المعمومات التي تساعد عمى توضيح الظاىرة وبيان 
.  أسبابيا

:  متغيرات الدراسة .3
 الأداء الرياضي لنوادي القسم الوطني الأول: المتغير التابع -
المشاكل الترويجية التي تواجو نوادي القسم الوطني الأول : المتغير المستقل -
 :  مجتمع الدراسة وعينته .4

حجم المجتمع الأصمي لمدراسة كبير ويشتمل عمى جميع أعضاء ومسيري نوادي القسم 
الوطني الأول كان من اللازم عمينا إجراء عممية اختيار مفردات العينة بواسطة الاختيار غير 

 (العمدية) العشوائى

مجال استخدام العينة القصدية في دراستنا الاستطلاعية كان من خلال الاستبيان بيدف 
التعرف عمى اتجاىات وأراء فئة معينة من فئات المجتمع والمتمثمة في مسيري نادي وفاق 

.  تم اختيار عينة البحث بالطريقة العمدية. سطيف، دون أي اختيار عشوائي

 : واشتممت عينة البحث عمى
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  ؛رئيس النادي و نائب الرئيس -
  ؛مانجير النادي  -
 .  أعضاء مسيرين في النادي17 -

 : مجالات الدراسة  .5
 . اقتصر تطبيق الدراسة عمى أعضاء ومسيري نادي وفاق سطيف: المجال البشري -
 30/06/2018 إلى 01/01/2020تم تطبيق الدراسة من : المجال الزمني -
 نادي وفاق سطيف: الحدود المكانية -

 أدوات ووسائل الدراسة الميدانية: المطمب الثاني

نجاز أي دراسة، بيا نظرا للأىمية العممية والعممية التي يحظى  الجانب الميداني لنجاح وا 
فقد استيدفنا من خلال ىذا المطمب إعطاء فكرة توضيحية لأىم الوسائل المستخدمة في 

جمع البيانات والمعمومات المتعمقة بالجانب الميداني، فضلا عن الأساليب الإحصائية التي 
وتحميل  اتبعناىا لمعالجة أداة الدراسة والمتمثمة في استمارة الاستبيان، وذلك بيدف قياس

الاختبارات الإحصائية لآراء ومقترحات فئات العينة، بالإجابة عمى محاورىا الاستبيانية، 
وقد استعممنا الاستبيان : الاستبانة: ولموصول إلى النتائج المراد تحقيقيا استخدمنا أداة

لجمع البيانات الأولية والتحضير، التحميل،  باعتباره الأكثر استخداما من قبل الباحثين
 . النتائج واستخلاص

  الاستبانة -
نظرا لممشاكل والعراقيل والمصاعب التي واجيتنا في مراحل مختمفة أثناء إعداد ىذا 

الوصول إلى اكبر عدد من الأندية عمى المستوى الوطني، استخدمنا  البحث، وعدم إمكانية
الاستبيان لما ليا من مزايا في مجال قياس تطابق وجيات نظرنا مع أفراد العينة الموجية ليا 

خلال تحميل نتائجو وتكوين رأي عن التساؤلات المطروحة تمييدا  ىذا الاستبيان، وذلك من
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الجيد والفيم الصحيح لمظاىرة المقصودة  لاستخلاص النتائج النيائية، والوقوف عمى الإدراك
.  من مختمف جوانبيا، حيث سيتم التطرق ليذه الأداة فيما يأتي بالتفصيل

مراحل إعداد الاستبيان : المطمب الثالث

يضن الكثير أن الاستبيان عممية بسيطة، تقتصر عمى توزيع قائمة أسئمة نموذجية حول 
الردود، لكن ما وقفنا عميو خلال ىذه الدراسة من صعوبات جاء  موضوع الدراسة ثم تمقي

ليثبت لنا عكس ذلك، وسنقوم في ىذا المطمب بالتعرض إلى مختمف مراحل إعداد الاستبيان 
من مرحمة إعداد الاستمارة، وكيفية تصميم قائمة  والظروف التي تمت صياغتو فييا، بدءا

المعتمدة للاختبار الأولي ليا وصولا  الأسئمة، مرورا بكيفية نشر وتوزيع الاستمارات، والطريقة
.  إلى أىم الصعوبات و المشاكل التي صادفناىا

تصميم الاستمارة : الفرع الأول .1
 في ىذه المرحمة حاولنا قدر الإمكان إعداد الأسئمة بصفة بسيطة والابتعاد عن التصنع 

قابمة لمفيم من قبل الأفراد المستجوبين وحتى لا يمكن إعطاء تفسيرات  والتعقيد، حتى تكون
متعددة أخرى ليا، حيث تمحورت ىذه الأسئمة حول مشاكل الترويج الرياضي في الأندية 

 . الجزائرية المحترفة وخاصة ما تعمق بآدائيا الرياضي
وقد استعنا في ذلك بآراء بعض الأساتذة والزملاء الذين وجيونا في كيفية إعداد استمارة 

ولقد حاولنا قدر الإمكان خلال فترة إعدادىا الابتعاد عن التعمق في طرح أسئمة . الاستبيان
حول المفاىيم الصعبة لمترويج الرياضي، والعمل بالمقابل عمى طرح مجموعة من الأسئمة 

نجمب اىتمام وتركيز الفرد المستقصى، وكل ذلك من أجل  بشكل متسمسل ومترابط حتى
 . والموضوعية الحصول عمى أكبر قدر من الإجابات الجادة

تتضمن عنوان الموضوع  ىذا فضلا عن الديباجة التي تتصدر استمارة الاستبيان، والتي
 محل الدراسة مع تقديم وجيز لمشيادة المراد الحصول عمييا، وذلك لتبرير القيام بيذه

حاطتيم عمما بأن المعمومات . الاستبانة، مع رجائنا ليم الإجابة بكل عناية وموضوعية وا 
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تستخدم إلا لأغراض البحث العممي فقط، كما أشرنا كذلك إلى الجية  المدلى بيا سوف لن
الأكاديمية التي ينتمي إلييا الطالب، وذلك لزيادة قبوليا والثقة فييا من طرف أفراد العينة مع 

.  م معنانوتشكرىم في الأخير عمى تعاو
هيكل استمارة الاستبيان : الفرع الثاني .2

سؤالا موزعة عمى ثلاثة محاور رئيسية، إضافة إلى  (33 )تضمنت الاستمارة أربعون 
الإجابة الواضحة والدقيقة  أسئمة حول معمومات شخصية، ومن أجل الوصول إلى

 : لممستجوبين فقد اعتمدنا خلال صياغتنا للأسئمة
 أسئمة تعدد الخيارات  :

:  ولقد توزعت الأسئمة عمى مختمف محاور الموضوع كما يمي
يتناول ىذا القسم الأسئمة المرتبطة بالاعلان الرياضي، ويظم ىذا القسم : المحور الأول (1

 ( 07-01)الأسئمة 
يتناول ىذا القسم الأسئمة المرتبطة بتنشيط المبيعات، ويظم ىذا القسم : المحور الثاني (2

 ( 14-08)الأسئمة 
يتناول ىذا القسم الأسئمة المرتبطة بالترخيص والرعاية الرياضية، و يظم : المحور الثالث (3

 ( 22-15)ىذا القسم الأسئمة 
( 11-01)يتضمن أسئمة مرتبطة بالأداء الرياضي، ويضم الأسئمة :: المحور الرابع (4
 الخطوة الثانية عممية التحكيم  :

 في ىذه المرحمة تم عرض الأدات عمى الخبراء والمحكمين قصد عممية التحكيم وذلك 
لقياس صدقو الظاىري وصدق المحتوى والمضمون بعرضو عمى مجموعة من الأساتذة 

المختصين في الإدارة والتسيير الرياضي بمعيد عموم وتقنيات الأنشطة البدنية والرياضية 
.  بجامعة الأغواط
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أساتذة من قسم الإدارة والتسيير  (5)، عددىم الأساتذةقمنا بتقديم الاستبيان إلى عدد من 
.  الرياضي بمعيد عموم وتقنيات الأنشطة البدنية والرياضية بجامعة الأغواط

 .  وبعد عممية التحكيم تم إستخراج أدوات البحث في الصورة النيائية
نشر وتوزيع الاستمارة : الفرع الثالث .3

، جاءت بعدىا (01)بعد أن تم إعداد الاستبيان بالشكل النيائي الموضح في الممحق رقم 
.  عمى العينة المقصودة من مسيرين و إداريين نادي وفاق سطيف مرحمة توزيعو

:  اعتمدنا عمى الطرقتين أساسيتين في توزيع الاستمارات  وبصفة عامة
 ؛الاتصال المباشر بأفراد العينة وتسميميم استمارة الاستبيان بأنفسنا -
.  الاستعانة ببعض زملاءنا في توزيع الاستمارات -

تنوعت أساليب وطرق الردود وحتى الوقت، حيث تراوحت مدة الحصول عمى الإجابة ما 
بين ساعات، أيام، وفي بعض الأحيان أشير وذلك بعد إلحاح كبير  

 : طرفنا، وعموما يمكن حصر عممية استرجاع قوائم الاستبيان في الآتي من
 ؛الحصول عمى الإجابة بشكل مباشر من الفرد المستقصي -
.  الاتصال بالزملاء الذين استعنا بيم لاستلام الاستمارات -

 مشاكل وصعوبات البحث: الفرع الرابع .4
بالرغم من أىمية الاستبيان كأداة لجمع واستقصاء إجابات وأفراد العينة حول مواضيع ذات 

أىمية لمطالب، وبالرغم من حصولو واستلامو لحجم معين من الإجابات تسمح باعتمادىا 
الملائمة، إلا أن ذلك لم يمنع من وجود بعض المشاكل  لمدراسة وفق الأساليب الإحصائية

أفراد العينة، والتي يمكن تمخيصيا  والصعوبات التي اعترضننا خلال مرحمة استلام إجابات
 : بإيجاز فيما يمي

التجاوب السمبي لبعض أفراد العينة، رغم إلحاحنا واستفسارنا المستمر عن مصير  -
 وجيت ليم؛ استمارة الاستبيان التي
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تزامن بحثنا مع المشاكل المتمثمة في الدعوة القضائية التي وجيت الى رئيس النادي  -
تماطل بعض أفراد العينة في الإجابة عمى الاستبيان رغم زياراتنا المتكررة ليم، حرمنا  -

جاباتيم، نظرا لأن لمدراسة حدودا زمنية لا يمكن تجاوزىا؛  من الحصول عمى آراءىم وا 
قصد صعوبة الدخول إلى بعض المرافق الرياضية والوصول إلى العاممين فييا،  -

جاباتيم والتعرف عمى اتجاىاتيم  تسميميم استمارات الاستبيان والحصول عمى آراءىم وا 
.  أىمية بالغة بالنسبة لنا التي تعد ذات

.   والتي مثمت أكبر عائق في الدراسة دون أدنى شكcovid 19تزامن بحثنا مع جائحة  -
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عرض نتائج الدراسة : المبحث الثاني

بعد تفريغ اجابات افراد العينة عمى اسئمة تم اجراء العمميات الاحصائية لمعاملات  :تمهيد
 الارتباط والانحدار الخطي بين مؤشرات الدراسة 

.  الإعلان الرياضي: المحور الأول .1

يوضح التكرارات، النسب المئوية، المتوسط الحسابي، الانحراف : (02)الجدول رقم 
المعياري ومجموع الدرجات الخاصة بإجابات أفراد عينة الدراسة المتعمقة بمحور الإعلان 

 . الرياضي

  الوزن التكرار %النسبة  المعياري. إ المتوسط المجموع

36 1,8 0,41 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 04 20 1_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 16 80

34 1,7 0,47 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 2_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

28 1,4 0,68 
 غير موافق 02 10

 موافق بدرجة متوسطة 08 40 3_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 10 50

28 1,4 0,75 
 غير موافق 03 15

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 4_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 11 55

37 1,85 0,37 
 غير موافق 00 00

 5_السؤال
 موافق بدرجة متوسطة 03 15
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 موافق بدرجة كبيرة 17 85

33 1,65 0,49 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 07 35 6_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 13 65

36 1,8 0,41 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 04 20 7_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 16 80

من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه، نلاحظ أن إجابات أفراد عينة الدراسة عمى 
وضوح الغرض من الاعلان )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتي العبارة الأولى 

الرياضي لمنتج أو الخدمة الرياضي لمنادي المحترف الرياضي لكرة القدم يزيد من عممية 
، أما الوزن (% 80)تكرار وىو ما يمثل نسبة ( 16): ، الوزن موافق بدرجة كبيرة(الشراء

، في حين لم تسجل أي إجابة (% 20)بنسبة مرات أي  (04)تكرر : موافق بدرجة متوسطة
.  تحمل عدم موافقتيا

 بانحراف معياري 1,8كان  (1)رقم كما لوحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة 
 . (36)، ومجموع درجات (0,41)

اختيار الوسيمة الأكثر فعالية للاعلان الرياضي ) والتي نصت عمى العبارة الثانيةأما 
لممنتج أو الخدمة الرياضية لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم يزيد من الاقبال نحو 

( % 30)مرة، و  (14)موافق بدرجة كبيرة حيث تكررت الإجابة  (% 70): سجل، (الشراء
مرات، في المقابل لم تسجل أي إجابة تحمل عدم  (06)موافق بدرجة متوسطة التي تكررت 

.  الموافقة
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 بانحراف معياري 1,7كان  (2)رقم كما لوحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة 
.  (34)، ومجموع درجات (0,47)

تعمل الاعلانات الرياضية لمنادي الرياضي المحترف ) التي تمثمت في العبارة الثالثةأما 
: فقد سجل، (لكرة القدم بكثرة عمى الاقبال لمشراء بكميات كبيرة لممنتج أو الخدمة الرياضية

موافق  (% 40)مرات،  (10)موافق بدرجة كبيرة و ىي الإجابة التي تكررت  (% 50)
(.  02)غير موافق بتكرار  (% 10)و  (08)بدرجة متوسطة بتكرار 

، (0,68) بانحراف معياري 1,4كان  (03)رقم لوحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة 
.  (28)ومجموع درجات 

تكرار الاعلانات الرياضية لمنادي الرياضي المحترف ) والتي كانت كالتالي العبارة الرابعة
. (لكرة القدم لأكثر من مرة يكسر حالة التردد في شراء المنتجات أو الخدمات الرياضية 

موافق بدرجة متوسطة  ( %30) مرة،  ( 11 ) موافق بدرجة كبيرة بتكرار % 55: لوحظ
.  مرات ( 03) غير موافق بتكرار  ( % 15) مرات و  ( 06 )بتكرار 

 بانحراف معياري 4. 1كان  ( 04 )كما لوحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة رقم 
 (.  28) ، ومجموع درجات ( 75. 0)

ان تصميم الاعلان أو الرسالة الاعلانية الرياضية  ) والتي تمثمت في العبارة الخامسة
لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم بطريقة جذابة تقود الى شراء المنتج أو الخدمة 

موافق  ( %15) مرة،  ( 17) موافق بدرجة كبيرة بتكرار  ( % 85 ): سجل. (الرياضية 
.  مرات، في حين لم يسجل أي اجابة تحمل وزن غير موافق ( 03 )بدرجة متوسطة بتكرار 

 بانحراف معياري 85. 1: بــــ ( 05 )كما سجل المتوسط الحسابي لأوزان العبارة رقم 
 (.  37) و مجموع درجات  ( 0.37)
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ان الاعلانات الرياضية لمنادي الرياضي المحترف ) والتي تجسدت في العبارة السادسة
. (لكرة القدم عبر مواقع التواصل الاجتماعي تشجع عمى شراء المنتج أو الخدمة الرياضية 

موافق بدرجة متوسطة  ( %35) مرة،  ( 13) موافق بدرجة كبيرة بتكرار  ( %65 ): لوحظ
.  مرة في حين لم يلاحظ أي إجابة تحمل وزن غير موافق ( 07 )بتكرار 

بانحراف  ( 06 ) كمتوسط حسابي لمعبارة رقم 65. 1بالإضافة إلى أنو تم تسجيل 
(.  33)وبمجموع درجات  (49. 0)معياري 

ان استخدام الانترنت للاعلانات الرياضية لمنادي ) والتي تمثمت في العبارة السابعة
: سجل. (الرياضي المحترف لكرة القدم يساعد في شراء المنتج أو الخدمة الرياضية

موافق بدرجة متوسطة بتكرار ( %20)مرة،  ( 16 )موافق بدرجة كبيرة بتكرار   (80%)
.  مرات في حين لم يسجل أي إجابة تحمل وزن غير موافق ( 04)

) بانحراف معياري  (07) كمتوسط حسابي لمعبارة رقم 8. 1بالإضافة إلى أنو تم تسجيل 
(.  36) وبمجموع درجات  ( 41. 0

.  تنشيط المبيعات: المحور الثاني .2

يوضح التكرارات، النسب المئوية، المتوسط الحسابي، الانحراف : (03)الجدول رقم 
المعياري ومجموع الدرجات الخاصة بإجابات أفراد عينة الدراسة المتعمقة بمحور تنشيط 

 . المبيعات

  الوزن التكرار %النسبة  المعياري. إ المتوسط المجموع

36 1,8 0,41 

 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 03 15 8_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 17 85
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32 1,6 0,60 

 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 07 35 9_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 12 60

33 1,65 0,49 

 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 10_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

35 1,75 0,44 

 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 11_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

33 1,65 0,59 

 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 05 25 12_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

34 1,7 0,47 

 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 13_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

34 1,7 0,57 

 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 04 20 14_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 15 75

من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه، نلاحظ أن إجابا أفراد عينة الدراسة عمى 
الواجهات الأمامية التي نراها في ) والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الثامنة

 (محلات لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم تقود الى شراء المنتج أو الخدمة الرياضية
والإجابة بدرجة متوسطة  (%85)تكرار بنسبة  (17): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ
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بينما الإجابة بغير موافق لم تحظى بأي تكرار في  (%15)تكرارات بنسبة  (03): حظيت بــــ
.  ىذه العبارة

بانحراف معياري  (8. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الثامنة يساوي 
(.  36)و مجموع درجات  (41. 0)

مبيعات الفرص تعمل عمى جذب جماهير جدد )والتي صيغت كالاتي العبارة التاسعة 
الإجابة بموافق  (نحو المنتج أو الخدمة الرياضية لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم

و الإجابة بموافق بنسبة متوسطة حظيت  (%60)تكرار بنسبة  (12): بدرجة كبيرة حظيت بـــ
تكرار بنسبة  (01: )أما الإجابة بغير موافق فحظيت بــــ (%35)تكرارات بنسبة  (07): بـــ
(05%  .)

. 0)بانحراف معياري  (65. 1)كما نسجل أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة التاسعة 
(.  33)ومجموع درجات  (59

توزيع عينات تحفز الجماهير عمى شراء المنتج أو )والتي تمثمت في العبارة العاشرة 
الإجابة بموافق بدرجة كبيرة . (الخدمة الرياضية لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم

تكرارات  (06: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بـــ (%70)تكرارا بنسبة  (14): حظيت بــــ
.  أما الإجابة بغير موافق لم تحظى بأي تكرار (%30)بنسبة 

( 49. 0)بانحراف معياري  (65. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة العاشرة 
(.  33)ومجموع درجات 

الجوائز التشجيعية تعمل عمى التوجه نحو )والتي صيغت العبارة الحادية عشرة 
 الإجابة. (استهلاك المنتج أو الخدمة الرياضية لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم
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والإجابة بدرجة متوسطة حظيت  (%70)تكرارا بنسبة  (14): بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ
.  أما الإجابة بغير موافق لم تحظى بأي تكرار (%30)تكرارات بنسبة  (06): بـــ

. 0)بانحراف معياري  ( 75. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة الحادية عشرة 
(.  35)ومجموع درجات  (44

العروض الترويجية تعمل عمى جذب جماهير جدد )والتي تضمنت العبارة الثانية عشرة 
الإجابة بموافق . (نحو المنتج أو الخدمة الرياضية لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم

: والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بـــ (%70)تكرارا بنسبة  (14): بدرجة كبيرة حظيت بــــ
تكرار بنسبة  (01: )أما الإجابة بغير موافق فحظيت بــــ (%25)تكرارات بنسبة  (05)
(05%)  .

. 0)بانحراف معياري  ( 75. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة الحادية عشرة 
(.  35)ومجموع درجات  (44

النشرات التوضيحية تعمل عمى جذب جماهير جدد ) و التي صيغت العبارة الثالثة عشرة
الإجابة بموافق . (نحو المنتج أو الخدمة الرياضية لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم

: والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بـــ (%70)تكرارا بنسبة  (14): بدرجة كبيرة حظيت بـــ
.  أما الإجابة بغير موافق لم تحظى بأي تكرار (%30)تكرارات بنسبة  (06)

. 0)بانحراف معياري  ( 7. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة الثالثة عشرة 
(.  34)ومجموع درجات  (47

استخدامات جديدة بالإضافة إلى الاستخدامات )و التي تمثمت في العبارة الرابعة عشرة 
الحالية تعمل عمى جذب جماهير جدد نحو المنتج أو الخدمة الرياضية لمنادي الرياضي 

( %75)تكرارا بنسبة  (15): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ. (المحترف لكرة القدم
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أما الإجابة بغير موافق  (%20)تكرارات بنسبة  (04): والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بـــ
.  (%5)تكرار بنسبة  (01): فحظيت بــــــ

. 0)بانحراف معياري  ( 7. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة الرابعة عشرة 
(.  34)ومجموع درجات  (57

.  الترخيص والرعاية الرياضية: المحور الثالث .3

يوضح التكرارات، النسب المئوية، المتوسط الحسابي، الانحراف : (04)الجدول رقم 
المعياري ومجموع الدرجات الخاصة بإجابات أفراد عينة الدراسة المتعمقة بمحور الترخيص 

 . والرعاية الرياضية

  الوزن التكرار %النسبة  المعياري. إ المتوسط المجموع

38 1,90 0,31 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 02 10 15_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 18 90

34 1,70 0,47 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 16_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

33 1,65 0,75 
 غير موافق 03 15

 موافق بدرجة متوسطة 01 05 17_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 16 80

26 1,30 0,80 
 غير موافق 04 20

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 18_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 10 50

 19_السؤال غير موافق 00 00 0,41 1,80 36
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 موافق بدرجة متوسطة 04 20

 موافق بدرجة كبيرة 16 80

33 1,65 0,49 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 07 35 20_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 13 65

37 1,85 0,37 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 03 15 21_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 17 75

33 1,65 0,59 
 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 05 25 22_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه، نلاحظ أن إجابات أفراد عينة الدراسة عمى 
تساهم الشركات الراعية في )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الخامسة عشرة 

: الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (زيادة ميزانية النادي الرياضي المحترف لكرة القدم
تكرارين بنسبة  (02: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ (%90)تكرار بنسبة  (18)
.  بينما الإجابة بغير موافق لم تحظى بأي تكرار في ىذه العبارة (10%)

بانحراف  (9. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الخامسة عشرة يساوي 
(.  38)و مجموع درجات  (31. 0)معياري 

تعمل الشركات الراعية عمى توفير موارد مالية )و التي تمثمت في العبارة السادسة عشرة 
 (إضافية لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم من خلال دعم للاعبين المثاليين و المميزين

والإجابة بدرجة متوسطة  (%70)تكرارا بنسبة  (14): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ
.  أما الإجابة بغير موافق لم تحظى بأي تكرار (%30)تكرارات بنسبة  (06): حظيت بـــ
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. 0)بانحراف معياري  ( 7. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة السادسة عشرة 
(.  34)ومجموع درجات  (47

تساعد الشركات الراعية في إستقدام مدربين  ) و التي صيغتالعبارة السابعة عشرة 
الإجابة بموافق بدرجة كبيرة . (عمى أعمى مستوى لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم

تكرار  (01: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بـــ (%80)تكرارا بنسبة  (16): حظيت بـــ
(.  %15)تكرارات بنسبة  (03: )أما الإجابة بغير موافق فحظيت بــــــ (%5)بنسبة 

. 0)بانحراف معياري  ( 65. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة السابعة عشرة 
(.  33)ومجموع درجات  (75

تعمل الشركات الراعية عمى التعقد مع لاعبين  )والتي تمثمت العبارة الثامنة عشرة 
الإجابة بموافق بدرجة . (. محترفين لتطوير المستوى لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم

( 06: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بـــ (%50)تكرارات بنسبة  (10): كبيرة حظيت بـــ
(.  %20)تكرارات بنسبة  (04: )أما الإجابة بغير موافق فحظيت بــــــ (%30)تكرارات بنسبة 

. 0)بانحراف معياري  ( 30. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة الثامنة عشرة 
(.  26)ومجموع درجات  (80

انشاء البضائع المرخص لها يعد مصدر جيد  ) والتي صيغتالعبارة التاسعة عشرة 
الإجابة بموافق بدرجة كبيرة (. لمنادي الرياضي المحترف لكرة القدم لتحقيق موارد اضافية

تكرارات  (04: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بـــ (%80)تكرارا بنسبة  (16): حظيت بـــ
.  أما الإجابة بغير موافق فمم تحظى بأي تكرار (%20)بنسبة 

. 0)بانحراف معياري  ( 80. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة التاسعة عشرة 
(.  36)ومجموع درجات  (41

تعمل البضائع المرخصة عمى زيادة ايرادات النادي  ) والتي تمثمتالعبارة العشرون 
الإجابة بموافق بدرجة كبيرة . (الرياضي المحترف لكرة القدم دون تصنيع وتكبد التكاليف
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تكرارات  (07: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بـــ (%65)تكرارا بنسبة  (13): حظيت بـــ
.  أما الإجابة بغير موافق فمم تحظى بأي تكرار (%35)بنسبة 

( 49. 0)بانحراف معياري  ( 65. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة العشرون 
(.  33)ومجموع درجات 

استغلال صورة اللاعبين لصالح الشركة  ) والتي تمثمتالعبارة الواحدة والعشرون 
. (المرخص لها باستعمال علامة النادي الرياضي المحترف لكرة القدم يزيد من المداخيل

والإجابة بدرجة متوسطة  (%85)تكرارا بنسبة  (17): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ
.  أما الإجابة بغير موافق فمم تحظى بأي تكرار (%15)تكرارات بنسبة  (03): حظيت بـــ

بانحراف معياري  ( 85. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة الواحدة والعشرون 
( 37)ومجموع درجات  (37. 0)

الاعتماد عمى النوعية والتصميم المميز من قبل ) والتي صيغتالعبارة الثانية والعشرون 
الإجابة . (الشركة المرخص لها يزيد من مداخيل النادي الرياضي المحترف لكرة القدم

والإجابة بدرجة متوسطة حظيت  (%70)تكرارا بنسبة  (14): بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ
تكرار بنسبة  (01: )أما الإجابة بغير موافق فحظيت بـ (%25)تكرارات بنسبة  (05): بـــ
(5%  . )

بانحراف معياري  ( 65. 1)كما لاحظنا ان المتوسط الحسابي لمعبارة الثانية والعشرون 
(.  33)ومجموع درجات  (59. 0)
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.  الأداء الرياضي: المحور الرابع .4

يوضح التكرارات، النسب المئوية، المتوسط الحسابي، الانحراف : (05)الجدول رقم 
المعياري و مجموع الدرجات الخاصة بإجابات أفراد عينة الدراسة المتعمقة بمحور الأداء 

 . الرياضي

  الوزن التكرار %النسبة  المعياري. إ المتوسط المجموع

27 1,35 0,59 
 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 11 55 23_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 08 40

29 1,45 0,60 
 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 09 45 24_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 10 50

18 0,90 0,79 
 غير موافق 07 35

 موافق بدرجة متوسطة 08 40 25_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 05 25

34 1,70 0,47 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 26_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

33 1,65 0,59 
 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 05 25 27_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70

32 1,60 0,68 
 غير موافق 02 10

 موافق بدرجة متوسطة 04 20 28_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 14 70
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36 1,80 0,41 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 04 20 29_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 16 80

32 1,60 0,60 
 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 30_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 13 65

32 1,60 0,60 
 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 06 30 31_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 13 65

36 1,80 0,41 
 غير موافق 00 00

 موافق بدرجة متوسطة 04 20 32_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 16 80

31 1,55 0,60 
 غير موافق 01 05

 موافق بدرجة متوسطة 07 35 33_السؤال

 موافق بدرجة كبيرة 12 60

من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه، نلاحظ أن إجابات أفراد عينة الدراسة عمى 
أداء الفريق المحترف )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الثالثة والعشرون 

( %40)تكرارات بنسبة  (08): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (مستقر خلال الموسم
بينما الإجابة بغير موافق  (%55)تكرارا بنسبة  (11): والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ

(.  %5)تكرار بنسبة  (01): فحظيت بــ

( 35. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الثالثة والعشرون يساوي 
(.  27)و مجموع درجات  (59. 0)بانحراف معياري 
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نتائج الفريق تتميز )و التي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الرابعة و العشرون 
والإجابة  (%50)تكرارات بنسبة  (10): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (بالإجابية

بينما الإجابة بغير موافق فحظيت  (%45)تكرارات بنسبة  (09): بدرجة متوسطة حظيت بــــ
(.  %5)تكرار بنسبة  (01): بــ

( 45. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الرابعة والعشرون يساوي 
(.  29)و مجموع درجات  (6. 0)بانحراف معياري 

الأداء المالي لمفريق )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الخامسة والعشرون 
( %25)تكرارات بنسبة  (05): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (يتميز بالنمو 

بينما الإجابة بغير موافق  (%40)تكرارات بنسبة  (08): والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ
(.  %35)تكرار بنسبة  (07): فحظيت بــ

( 90. 0)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الخامسة والعشرون يساوي 
(.  18)و مجموع درجات  (79. 0)بانحراف معياري 

تتأثر نتائج الفريق )و التي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة السادسة والعشرون 
تكرارا  (14): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (الرياضي بمستوى التحضير الجيد 

بينما  (%30)تكرارات بنسبة  (06: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ (%70)بنسبة 
.  الإجابة بغير موافق فمم تحظى بأي تكرار

( 70. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة السادسة والعشرون يساوي 
(.  34)و مجموع درجات  (47. 0)بانحراف معياري 

ينفق الفريق رؤوس )التي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيوالعبارة السابعة والعشرون 
تكرارا بنسبة  (14): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (أموال كبيرة لتطوير الأداء
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بينما الإجابة  (%25)تكرارات بنسبة  (05: )و الإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ (70%)
(.  %5)تكرار بنسبة  (01): بغير موافق فحظيت بــ

( 65. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة السابعة والعشرون يساوي 
( 33)و مجموع درجات  (59. 0)بانحراف معياري 

نجاح الفريق يتوقف )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الثامنة والعشرون 
( 14): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (عمى مستوى التحضير في بداية الموسم

( %20)تكرارات بنسبة  (04: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ (%70)تكرارا بنسبة 
(.  %10)تكرار بنسبة  (02): بينما الإجابة بغير موافق فحظيت بــ

( 60. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الثامنة والعشرون يساوي 
( 32)ومجموع درجات  (68. 0)بانحراف معياري 

نجاح الفريق يتوقف )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة التاسعة والعشرون 
تكرارا بنسبة  (16): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (بقدرة الراعي لضخ الأموال

بينما الإجابة  (%20)تكرارات بنسبة  (04: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ (80%)
.  بغير موافق فمم تحظى بأي تكرار

( 80. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة التاسعة والعشرون يساوي 
( 36)و مجموع درجات  (41. 0)بانحراف معياري 

نجاح الفريق يتوقف عمى )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الثلاثون 
تكرارا  (13): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (مستوى التحضير في بداية الموسم

بينما  (%30)تكرارات بنسبة  (06: )والإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ (%65)بنسبة 
(.  %5)تكرار بنسبة  (01): الإجابة بغير موافق فحظيت بــ
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بانحراف  (60. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الثلاثون يساوي 
(.  32)ومجموع درجات  (60. 0)معياري 

تقوم الشركة الرياضية )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الواحدة والثلاثون 
تكرارا بنسبة  (13): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (بتقييم سنوي لآداء الفريق

بينما الإجابة  (%30)تكرارات بنسبة  (06: )و الإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ (65%)
(.  %5)تكرار بنسبة  (01): بغير موافق فحظيت بــ

( 60. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الواحدة و الثلاثون يساوي 
(.  32)و مجموع درجات  (60. 0)بانحراف معياري 

تعاني الفرق الجزائرية )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الثانية والثلاثون 
و  (%80)تكرارا بنسبة  (16): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (من ضعف الآداء

بينما الإجابة بغير موافق  (%20)تكرارات بنسبة  (04): الإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ
.  فمم تحظى بأي تكرار

( 80. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الثانية والثلاثون يساوي 
(.  36)و مجموع درجات  (41. 0)بانحراف معياري 

تقوم الشركة الرياضية )والتي جاءت صياغتيا عمى النحو الآتيالعبارة الثالثة والثلاثون 
تكرارا بنسبة  (12): الإجابة بموافق بدرجة كبيرة حظيت بـــ (بتقييم سنوي لآداء الفريق

بينما الإجابة  (%35)تكرارات بنسبة  (07: )و الإجابة بدرجة متوسطة حظيت بــــ (60%)
(.  %5)تكرار بنسبة  (01): بغير موافق فحظيت بــ

( 55. 1)كما نلاحظ أن المتوسط الحسابي لأوزان العبارة الثالثة والثلاثون يساوي 
(.  31)و مجموع درجات  (60. 0)بانحراف معياري 
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:  دراسة الارتباط والانحدار الخطي البسيط بين متغيرات الدراسة. 5
 بعد تطبيق معامل الارتباط الذي يمكن من خلالو تحديد طبيعة العلاقة التي تربط بين 

:  متغيرات الدراسة، جاءت النتائج كالآتي
 

.  يوضح معاملات الارتباط بين متغيرات الدراسة(: 06) الجدول رقم

 الأداءالرياضي الترخيص و الرعاية تنشيط المبيعات الاعلان الرياضي 
    1 الاعلان الرياضي
   1 0,611409 تنشيط المبيعات

 1 0,381986 0,608005 الترخيص و الرعاية
 

 1 0,563602 0,347239 0,295408 الأداء الرياضي
 

، لوحظ وجود علاقة ارتباط طردية (05)من خلال النتائج الموضحة في الجدول رقم 
 بين الأداء الرياضي و عنصر الترخيص و الرعاية، في حين تم تسجيل (r=. 56)متوسطة 

 .=r) وتنشيط المبيعات (r=. 29)ارتباط ضعيف بين الأداء الرياضي و الاعلان الرياضي 
34)  .

 

شكل انتشار يوضح العلاقة بين الأداء الرياضي والترخيص : (4)الشكل رقم 
.  والرعاية

y = 0,72x + 7,28
R² = 0,3176
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العلاقة بيانيا بين الأداء الرياضي والترخيص والرعاية،  (4)يوضح شكل الانتشار رقم 
.  مبرزا معادلة الانحدار الخطي البسيط

ومنو نستنتج أن الأداء الرياضي عمى مستوى النادي المحترف لوفاق سطيف يولي أىمية 
أكبر لعنصر الترخيص والرعاية في التسيير من أجل الوصول إلى الأىداف الرياضية 

.  المنشودة
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 مناقشة نتائج الدراسة: المبحث الثالث

تطرقنا في ىذا الجزء من البحث الى مناقشة النتائج عمي أساس الفرضيات  :تمهيد
 .الجزئية ونتائج لدراسات سابقة اولا ثم مناقشتيا عمى اساس الفرضية العامة

    : مناقشة الفرضيات: المطمب الأول

:  مناقشة النتائج الخاصة بالفرضية الاولى  .1

من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه، نلاحظ أن إجابات أفراد عينة الدراسة 
تأثير حاولنا إبراز ( 7)و (6)و (5)و (4)و (3)و (2)و (1)المحور الأول  عمى العبارات

 الإعلان الرياضي التي تواجو نوادي القسم الوطني الأول عمى الأداء الرياضي مشاكل
إدارة النادي والأداء  التي تنتيجيا إستراتيجيات الإعلانفوجدنا أنو توجد علاقة ضعيفة بين 

تم تسجيل ارتباط ضعيف بين الأداء الرياضي والاعلان ، حيث الرياضي لفريق وفاق سطيف
 أي أن إستراتيجيات الإعلانات الرياضية المنتيجة من قبل لإدارة (r=0,29)الرياضي قدر ب

 تأثر إيجابيا إلا أن ىذا التأثير كان ضعيفا جدا عمى الرغم من وجود مشاكل إلا أنياالنادي 
لا يكاد يذكر عمى الأداء الرياضي للاعبي نادي وفاق سطيف، ومنو فإن الفرضية الأولى 

تساىم اجراءات الاعلان بمختمف أصنافو في تطوير مكانة الفريق ومن ثم أدائو : "القائمة
 موساوي أمال:   من عداد الطالبة  تعارضت مع دراسة.  حيث لم تتحقق" الرياضي

النواحي المؤىمة للاحتراف و دور التسويق الذي بمعبو التسويق الرياضي : عنوان الدراسة 

(  2011(في إنجاح المشروع  

 : توصمت الدراسة إلى النتائج التالية

 . لمتسويق الرياضي أثر واضح في إنجاح مشروع الاحتراف من حيث تمويل الأندية -
 . يعتبر الإعلان عمى الملابس وأدوات الرياضة أحد مصادر التمويل -
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البث الإذاعي والتميفزيوني للأنشطة والمناسبات الرياضية دور في رفع مستوى الدخل  -
.  المالي للأندية

:  مناقشة النتائج الخاصة بالفرضية الثانية  .2

من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه، نلاحظ أن إجابات أفراد عينة الدراسة 
حاولنا إبراز ( 14)و (13)و (12)و (11)و (10)و (9)و (8)المحور الأول  عمى العبارات
 تنشيط المبيعات التي تواجو نوادي القسم الوطني الأول عمى الأداء الرياضي تأثير مشاكل

إدارة النادي  التي تنتيجيا أساليب تنشيط المبيعاتفوجدنا أنو توجد علاقة ضعيفة بين 
تم تسجيل ارتباط ضعيف بين الأداء الرياضي ، حيث والأداء الرياضي لفريق وفاق سطيف

 المنتيجة من قبل تنشيط المبيعاتأي أن أساليب  (r=0,34)والاعلان الرياضي قدر ب
 تأثر إيجابيا عمى الأداء الرياضي للاعبي عمى الرغم من وجود مشاكل إلا أنيالإدارة النادي 

نادي وفاق سطيف إلا أن ىذا التأثير كان ضعيفا جدا لا يكاد يذكر، ومنو فإن الفرضية 
يتجمى دور أسموب تنشيط المبيعات في اختيار السبل الكفيمة لجمب ولاء : " الثانية القائمة

  حيث .لم تتحقق" الزبائن وبالتالي رفع مستوى الأداء الرياضي

 " محمد مشري" تعارضت مع دراسة

 .لممستهمك النهائي القرار الشرائي اتخاذ عمى المبيعات تنشيط أثر: عنوان الدراسة

 : توصمت الدراسة إلى النتائج التالية

 تقوم بيا مؤسسة التي (العروض ) المبيعات تنشيط بتقنيات العينة إفراد يتأثر -
 . الجزائر اتصالات

 يفضمو عنصر أىم الأسعار تخفيض يعد المبيعات تنشيط تقنيات مختمف من -
 المسابقات تقنيةو مجانا المودام تقديم يأتي بينما اتصالات الجزائر مؤسسة مستيمكي

 . الموالية المراتب في اليدايا تقنيةو
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 الجزائر اتصالات مؤسسة جعمت التي الأسباب أىم من المبيعات تنشيط يعتبر -
 . كبيرة سوقية حصة تكتسب

 تقدميا التي العروض حيال بالرضى شعورىم عن المستقصاة العينة أفراد معظم عبر -
.  المؤسسة

:  مناقشة النتائج الخاصة بالفرضية الثالثة  .3

من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه، نلاحظ أن إجابات أفراد عينة الدراسة عمى 

حاولنا ( 22)و (21)و (20)و (19)و (18)و (17)و (16)و (15)المحور الأول  العبارات

التي تواجو نوادي القسم الوطني الأول عمى الأداء  الرعاية والترخيص تأثير مشاكلإبراز 

إدارة النادي  التي تنتيجيا الرعاية والترخيص فوجدنا أنو توجد علاقة بين آليات الرياضي

من خلال النتائج الموضحة في جدول معاملات ، والأداء الرياضي لفريق وفاق سطيف

الارتباط بين متغيرات الدراسة، لوحظ وجود علاقة ارتباط طردية متوسطة قدرت 

الرعاية والترخيص عمى  أي أن  بين الأداء الرياضي ومؤشر الترخيص والرعاية(r=0,56)ب

 تأثر إيجابا عمى الأداء الرياضي للاعبي نادي وفاق الرغم من وجود مشاكل إلا أنيا

تعتبر عقود الرعاية دلالة ايجابية عمى مكانة : "سطيف، ومنو فإن الفرضية الثالثة القائمة

حيث إتفقت . قد تحققت" الفريق وعمى تبني الشركات الراعية لمفريق مما يزيد في أداء الفريق

الشركات  دور:نوان الدراسة ، عمحمد شوكت مصطفى سمحة:   من إعداد الطالبمع دراسة

 .الراعية للأنشطة الرياضية في تطوير الحركة الرياضية

 : توصمت الدراسة إلى ما يمي
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العاممون في المجال الرياضي يرون ضرورة توفيرالرعاية الرياضية لما ليا عمى  -
 . الجوانب الاقتصادية والاجتماعية والفنية والدعاية والإعلان

لا يوجد اختلاف في وجيات النظر العاممين في المحال الرياضي سواء أن كانوا  -
 . إداريين أو مدربين أو حكام أو إعلاميين حول الرعاية الرياضية

 . لسياسيواقمة الشركات الراعية في الضفة الغربية و ذلك لعدم الاستقرار الأمني  -

:   عرض وتحميل ومناقشة نتائج الفرضية العامة: المطمب الثاني

من نادي وفاق سطيف لكرة القدم  مسيريبعد الإطلاع عمى نتائج الاستبيان الذي قدم إلى 
التعرف عمى تأثير المشاكل الترويجية التي تواجو نوادي القسم الوطني الأول عمى أجل 

تنشيط ،  الإعلان الرياضي محاور تشملأربعة والذي قمنا بتقسيمو إلى الأداء الرياضي
كل محور يحتوي عمى عدة أسئمة الرعاية والترخيص، والأداء الرياضي، ، المبيعات

من خلال النتائج الموضحة في جدول معاملات الارتباط بين متغيرات والموضحة أعلاه، 
 بين الأداء الرياضي (r=0,56)الدراسة، لوحظ وجود علاقة ارتباط طردية متوسطة قدرت ب

ومؤشر الترخيص والرعاية والذي يأثر إيجابيا وبصفة مباشرة عمى الأداء الرياضي والذي 
يثبت صحة الفرضية الثالثة ، في حين تم تسجيل ارتباط ضعيف بين الأداء الرياضي 

 والذين يأثران (r=0,34) ومؤشر تنشيط المبيعات (r=0,29)ومؤشر الإعلان الرياضي 
الثانية ، ومن و تأثير ضعيف لا يكاد يذكر الأمر الذي لا يثبت صحة الفرضيتين الأولى 

خلال دراسة نتائج المؤشرات السالفة الذكر نلاحظ أنيا لاتحقق الأىداف المرجوة وبالتالي 
تعتبر عممية الترويج من الجوانب الجوىرية في نجاح  : "عدم تحقق الفرضية العامة القائمة

أساليب تنشيط المبيعات والاعلان وعقود الترخيص والرعاية وذلك عن طريق تطوير أداء 
 دراسةمع إلى حد ما حيث إتفقت . الفريق لأنيا بذلك تدفعو لزيادة شيرة ومكانة الفريق وطنيا

 "م، تحت عنوان 2012للأبحاث، الأردن،  النجاح جامعة الحمد، مجمة وطارق المومني زياد
والأندية  الاتحادات إداري نظر وجية من الأردن في الرياضي التسويق إستراتيجية واقع
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، ونتائجيا أدت إلى توجيو الاتحادات والأندية إلى استخدام استراتيجيات تسويق "الرياضية
.  فعال

قام بيا عمي عبدالله الجفري، أحمد محمد عبد السلام، محمد  كما تعارضت مع دراسة
م 2006مصطفي الحبيب عمار باحثون من السعودية بالتعاون مع مجموعة مساعدين في 

، وفي الأخير اتضح ليم "استراتيجية مقترحة لمتسويق الرياضي بالوطن العربي: "تحت عنوان
من خلال البحث أن نجاح المؤسسات الرياضية في غزو الأسواق بمنتجاتيا يرجع إلى 
تباع  المنتوج الجيد في إطار تبني لممفيوم الحديث لمتسويق وفقا لرغبات المستيمك وا 

إستراتيجية تنافسية قائمة عمى تكامل وترابط العناصر الأربعة لممزيج التسويقي، دون التركيز 
 . عمى عنصر دون آخر
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 : الاستنتاج العام

 في يومنا الحالي درجة كبيرة من الأىمية و يظير ذلك من العمميات الترويجيةلقد بمغت 
فبعد قيامنا بيذه ، احتلاليا مكانة كبيرة في شتى المجالات وخاصة المجال الرياضيخلال 

الرياضي لمنادي  الأداء للاطلاع عمى المشاكل الترويجية وتأثيرىا عمى تىدفالدراسة والتي 
 . الرياضي المحترف

من خلال إطلاعنا عمى المراجع ونتائج المتحصل عمييا من خلال الدراسات المشابية في 
 نادي وفاق سطيفالدراسة التي قمنا بيا عمى  ومن خلال الربط بين الترويج الرياضيمجال 

 :  التاليةالنتائج التاليةتوصمنا إلى 

 توجد علاقة ارتباطية ضعيفة بين الاعلان الرياضي والأداء الرياضي . 
 يؤثر الإعلان الرياضي عمى الأداء الرياضي تأثير إيجابيا ضعيفا . 
  كما يوجد علاقة ارتباطية ضعيفة أيضا بين عنصر تنشيط المبيعات والأداء

 . الرياضي
 يؤثر تنشيط المبيعات عمى الأداء الرياضي تأثير إيجابيا ضعيفا . 
 بينما يوجد علاقة ارتباطية متوسطة بين الرعاية والترخيص وبين الأداء الرياضي . 
 تؤثر الرعاية والترخيص عمى الأداء الرياضي إيجابيا . 
 أما الترويج بصفة عامة فوجدنا انو لا يؤثر تأثير قوي عمى الأداء الرياضي . 
  ومنو نستنتج أن الأداء الرياضي عمى مستوى النادي المحترف لوفاق سطيف يولي

أىمية أكبر لعنصر الترخيص والرعاية في التسيير من أجل الوصول إلى الأىداف 
 . الرياضية المنشودة

مما سبق وجدنا كخلاصة لمنتائج التي توصمنا الييا من خلال دراستنا بعض المشاكل 
:  تمثمت فيما يمييالتي تواجو الترويج في النادي والت
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نقص التنسيق وانعدام التوازن عند أندية القسم الوطني الأول في استخدام العناصر  -
ىمال التركيز عمى بعض العناصر أيالترويجية  . الأخر البعض وا 

 لمتسوق كإستراتيجية من المزيج الترويجي وعدم استعمالو الإعلاني الجانب إىمال -
. من طرف النادي

 تنشيط المبيعات لاختيار السبل الكفيمة لجمب بأساليبنقص اىتمام مسيري النادي  -
 . الرياضي لمناديالأداءولاء الزبائن ومنو رفع مستوى 



 

 

 الخاتمـــــــة
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: الخاتمة

أصبح الترويج في مجال الرياضة يحتل صدارة الاىتمامات في العالم المتقدم، نتيجة لما 
من أموال ضخمة، تجعل العجز المالي آخر اىتمامات أنديتيا الرياضية مما ينعكس  يدره

في الدخل القومي، فالتسيير العممي في ىذا  عمى أدائيا الرياضي، بالإضافة إلى مساىمتو
حين أن النظرة التقميدية لمرياضة في دول  المجال أصبح القاعدة المتبعة في ىذه البمدان، في

لذا فإنو عمى ىذه الدول التعامل مع الرياضة كصناعة  العالم الثالث ما زالت ىي السائدة؛
في ىذا المجال من خلال تسطير سياسة  حقيقية، والعمل عمى تشجيع المعاملات الاقتصادية

كل المجالات التشريعية والإجرائية والمالية والفنية  شاممة لإصلاح القطاع الرياضي تضم
والتقنية من أجل تييئة الظروف لخمق المناخ الملائم، باعتباره أىم العوامل المشجعة عمى 
إحداث طفرة اقتصادية عملاقة و بالتالي تحقيق الأىداف المرجوة وتطوير الأداء الرياضي 

 .لمنوادي 
يعتبر الترويج الرياضي أحد الوسائل والطرق التي يجب أن تساىم في حل بعض 

المعوقات وخاصة المادية التي تتعرض ليا الأندية الرياضية والتخفيف من العبء المادي 
الذي تقدمو السمطات الرسمية لتمك الأندية، ولذلك وجب تسميط الضوء عمى المشاكل 

الترويجية أساسا وخاصة مشاكل الرعاية والترخيص حسب نتائج دراستنا وتقديم الحمول 
والتسييلات مما يمكنيا من أن تعيد تنظيم خريطة الدعم المادي لتمك االأندية ليكون لو أثر 

كبير في إعادة التوازنات المالية والتي بدورىا تساىم في تحقيق تمك الأندية لأىدافيا المرجوة، 
وعميو يجب أن لا يكون المفيوم الترويجي باللأندية الرياضية عشوائيا، وبدون استخدام 

الوسائل العممية حتى يكون لو تأثيرا ايجابيا في رفع مستوى الأداء الرياضي لمنادي الرياضي 
بعد القيام بدراسة تأثير المشاكل الترويجية عمى الأداء الرياضي لمنادي الرياضي المحترف، 

 إلى غاية 2020-01-01المحترف وذلك خلال الفترة الزمنية الواقعة ما بين 
 وفييا تم القيام بالزيارة الميدانية مع الاطلاع عمى الدراسات المشابية، تم 30/06/2020
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اعداد استبيان، وبعد ذلك قمنا بتوزيع الاستمارات، توصمنا إلى مجموعة من الاستنتاجات 
أظيرتو نتائج الدراسة ليذا لممحور، التي تبرز مدى أىمية عقود الرعاية والترخيص، والذي 

 .بأن عقود الرعاية والترخيص تعزز مكانة النادي وتطور أدائو الرياضي
في دراستنا ىذه ركزنا عمى بعض مؤشرات الترويج وأىممنا منيا البعض رغم أنو يمكن 

أن يكون ليا تأثير ممموس عمى النتائج وىذا راجع إلى ضيق الوقت المتوفر لمباحث، ويمكن 
. أن تكون ىذه المؤشرات كمشكلات تستدعي دراسات مستقبمية
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 .القدم دون تصنيع وتكبد التكاليف

 
20 

    
استغلال صورة اللاعبين لصالح الشركة المرخص لها باستعمال علامة النادي 

.  الرياضي المحترف لكرة القدم يزيد من المداخيل

 
21 

    
الاعتماد عمى النوعية والتصميم المميز من قبل الشركة المرخص لها يزيد من 

.  مداخيل النادي الرياضي المحترف لكرة القدم

 
22 



 
 
  

 
 الأداء الرياضي 

    
 أداء الفريق المحترف مستقر خلال الموسم

 
1 

    
 نتائج الفريق تتميز بالإجابية 

 
2 

    
 الأداء المالي لمفريق يتميز بالنمو 

 
3 

    
 تتأثر نتائج الفريق الرياضي بمستوى التحضير الجيد

 
4 

    
 ينفق الفريق رؤوس أموال كبيرة لتطوير الأداء 

 
5 

    
  الفريق يتوقف عمى مستوى التحضير في بداية الموسم احنج

 
6 

    
 نجاح الفريق يتوقف بقدرة الراعي لضخ  الأموال 

 
7 

    
 يم سنوي لآداء الفريق يتقوم الشركة الرياضية بتق

 
8 

    
 تعاني الفرق الجزائرية من ضعف الآداء

 
9 

    
 مشاكل الفريق تتجمى في ضعف السيولة المالية 

 
10 

    
  هو سبب ضعف آداء الفريقفقضعف المرا

 
11 



 إستبيان
 

وزارة التعميم العالي و البحث العممي 
جامعة عمار ثميجي الأغواط 

 
معهد عموم و تقنيات الأنشطة البدنية و الرياضية 

 
تخصص إدارة الموارد البشريه وتسيير المنشآت الرياضية 

 إستبانة موجهة 
 المحترف لكرة القدم"وفاق سطيف " لرؤساء و مسيري نادي

 :من اعداد الطالبين 
 .زبيش مداني - 
 . جرادي حمزة- 
 
نطلب من سيادتكم الإجابة على ىذه العبارات المطروحة، و ذلك من اجل معرفة أرائكم و اقتراحاتكم حول   

: الموضوع الذي يدخل ضمن أبحاث رسالة تخرج للحصول على شهادة الماستر في التربية البدنية و الرياضية فرع 
دراسة حالة وفاق "المشاكل الترويجية التي تواجو نوادي القسم الوطني الأول : بعنوانإدارة و تسير الرياضي 

 "سطيف
 
.  تحصل عليها من طرفكم تستخدم لغرض البحث العلمينو في الأخير تأكدوا أن ىذه المعلومات التي   

 
 

 : السن 

 :الخبرة 

 : المؤهل العلمي 

 

 

  في الخانة المناسبة نشكركم على مساعدتكم لنا و الوقت الذي (  x)نطلب منكم الإجابة بوضع علامة  

 .خصصتموه لنا


