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  ملخص
 الأنشطة والفعاليات الرياضية منتجات تقدمها المنظمات الرياضية شأنها إن
 منتج تقدمه المنظمات الإنتاجية والخدمية، فهي منتجات تجمع بين السلعة أيشأن 

  .دوالخدمة في آن واح
 بل راغ، لا تقتصر على الترفيه وقضاء أوقات الفيوم مخرجات الأندية الرياضية الإن

تعدى ذلك لتدخل في عالم الصناعة، وتقدم دعمها للاقتصاد الوطني، إذ لها من الأهمية 
ّالكبيرة في تمويل المشروعات الإستراتيجية الحالية والمرتقبة والتي من شأنها أن تفعل من 

ضية والاقتصادية، والحد من البطالة، وتوظيف الفئة الشبابية في مجالات مختلفة، الحركة الريا
ً العالم، وأيضا زيادة الوعي دولًفضلا عن تأصيل العلاقات الاجتماعية والاقتصادية بين 

  . الثقافي بين أفراد المجتمع الواحد
ديد من الأندية ً بدا واضحا في الع- الترويجي ولاسيما الابتكار -  بتكار مفهوم الاإن

الرياضية ولاسيما تلك التي تمتلك الموارد الكبيرة، والتقنيات الحديثة، والخبرات الفنية 
والإدارية، فهي تسعى نحو التميز في تقديم منتجاتها المتمثلة بالأنشطة والفعاليات الرياضية 

الجمهور  بإطار جديد يلائم حاجات جمن خلال إدخال التحسينات المستمرة، ليظهر المنت
ًالرياضي ورغباته، فضلا عن الاستفادة من تراكم المعلومات والخبرات في مجال تسويق تلك 

  .المنتجات واختيار الوسيلة الفاعلة للترويج عنها
  .الابتكار والمزيج الترويجي:  البحثمفتاح        
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Abstract 
The Sports activities and products offered by Sports 

organizations, like any product offer production and service 
organizations, they are products combine the goods and services at 
the same time. 

    The outputs of sports clubs today not only for entertainment 
and leisure, but exceeded in order to enter in the world of industry, 
and lend their support to the national economy, because of its great 
importance in the financing of strategic projects current and 
projected that that will do the economic movement, and the reduction 
of unemployment and employment Category youth in various fields, 
as well as consolidating the social and economic relations between the 
countries of the world, and also to increase cultural awareness among 
members of the same society. 

The concept of innovation, especially innovation catalog was 
apparent in many of the Sports Clubs, particularly those that possess 
considerable resources, and Technologies, expertise and management, 
they seek to excellence in providing products of the activities and 
sporting events through the introduction of continuous improvements, 
the product shows the framework of a new fit the needs of public 
sports and desires, as well as benefit from the accumulation of 
information and experience in the Marketing of these products and 
choose effective way to promote it. 

This research and through the methodology, and the theoretical 
framework and field highlights the reality of the availability of 
innovation in the field of promotion activities and sporting events in 
Duhok Sports Club and support it, and to address the obstacles that 
surround the process of innovation and marketing promo. 
The keys: Innovation and  Mix Promotion. 

  
  منهجية البحث:  الأولالمحور

  مشكلة البحث: ًأولا
 لأهمية الموضوع، وقلة الدراسات والبحوث على المستوى المحلي في ًنظرا

في تسليط الضوء على المجال الرياضي، فإن هذا البحث يمكن أن يسهم 
ً ومهم الذي يعد محورا أساسيا من محاور النجاح لكافة ويموضوع حي ً ّ

المنظمات الرياضية ولاسيما الأندية الرياضية منها، إذ يلاحظ هناك ضعف 
 الرياضية، والفعالياتملحوظ في مجال الاهتمام بالابتكار الترويجي للأنشطة 

من خلال توظيفها لعناصر المزيج وكيفية ترويج تلك الأنشطة والفعاليات 
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 بذلك يمكن عرض الاستثارات الآتية والتي تعكس بطبيعتها إشكالية ي،الترويج
  :البحث الحالي وهي

   التسويقي؟ار يهتم النادي المبحوث بموضوع الابتكهل .1
 يدرك أعضاء النادي المبحوث أهمية الترويج بوصفه أداة فاعلة هل .2

ًياضية محليا ودوليا؟لتسويق الأنشطة والفعاليات الر ً 
 يطمح النادي المبحوث إلى البحث عن أسواق رياضية جديدة من هل .3

 خلال التسويق والترويج عن أنشطته وفعالياته الرياضية؟
  أهمية البحث: ًثانيا

 من خلال ملاحظة إشكالية البحث، ولما لهذا الموضوع البحث أهمية تكمن
يات الرياضية على نحو فاعل من أهمية كبيرة في تسويق الأنشطة والفعال

 في دعم الرياضيوملحوظ، ومدى إسهام الابتكار في مجال الترويج في المجال 
  . وتطورهاموهاالصناعة الرياضية ون

  هدف البحث: ًثالثا
  : البحث إلى التعرف على النقاط الآتيةيهدف

 .  النادي المبحوث لموضوع الابتكار التسويقيتفهم .1
 .لنجاح في مجال الابتكار الترويجي النادي المبحوث اتحقيق .2
 على الأسواق الرياضية الحالية والجديدة من خلال توظيفه لعناصر التعرف .3

 .  التسويقي والترويجيلمزيجا
  فرضيات الدراسة: ًرابعا

 : البحث على الفرضيات الرئيسة الآتيةاعتمدت
 الابتكار التسويقي في البحث عن أسواق رياضية جديدة يساهم .1

ًفيها محليا وإقليميا ودولياوالدخول  ً ً . 
 الابتكار الترويجي في تطوير أنشطة النادي وفعالياته الرياضية يساهم .2

 .وعلى مستوى واسع
  مجتمع البحث واختيار العينة: ًخامسا
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ً اختيار نادي دهوك الرياضي مجتمعا للبحث، وذلك لأسباب عديدة ّتم
  :منها

ة وإدارية، ولاعبين  النادي مقومات أساسية من كوادر فنييمتلك .1
  .ًمحترفين، وملاعب رياضية وصالات تدريبية، فضلا عن امتلاكه

ً النادي مزيجا تسويقيا، إلا أنه يحتاج إلى توظيف في الأنشطة يمتلك .2 ً
 .المقدمة على نحو فاعل

 النادي بأن تكون له رؤية إستراتيجية تسويقية لبلوغ المراتب يطمح .3
 .نافسة الأندية الرياضية المنالعليا بي
 إجراء مقابلات مع رئيس النادي وأعضائه من خلال توجيه أسئلة ّوتم

ّمتعددة والإجابة عليها، كما وتم توزيع استمارات الاستبانه لعدد من جماهير 
 500نادي دهوك الرياضي في مدينتي دهوك وأربيل حول موضوع البحث وبواقع 

  .يلها، وتبويبها، وتحل%100 بنسبة ترجاعهاّاستمارة تم اس
  أسلوب جمع المعلومات: ًسادسا

 على استمارة استبانه كأداة لجمع البيانات والمعلومات حث الباعتمد
الأول تضمن البيانات الوصفية : المتعلقة بالبحث، والتي تكونت من قسمين

  ). الجنس، والعمر، والحالة الاجتماعية، والمستوى العلمي(
فقرات ) 10( فقد أشتمل على نستبيا أما القسم الثاني من استمارة الا

ّ أعضاء النادي وجمهوره لمفهوم الابتكار في مجال الترويج، وتم دراكلمعرفة إ
  :تقسيمه إلى الآتي

  . فقراتمسةّالابتكار التسويقي، والذي تضمن خ. 1
ًالابتكار الترويجي، والذي تضمن خمسة فقرات أيضا. 2 ّ.  

  أسلوب التحليل الإحصائي: ًسابعا
 محايد، لا أتفق، لا فق،ًاتفق تماما، أت( ليكرت الخماسي ياس مق اعتمادّتم

 في إجراء SPSS VER.16.0 الإحصائيّ، وتم استخدام البرنامج ً)أتفق تماما
 المئوية، هاعمليات التحليل الإحصائي، ومن خلال استخدام التكرارات ونسب
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ض والتوحيد والأوساط الحسابية، والانحرافات المعيارية، واستخدم أسلوب العر
 على نحو ملحوظ، نتائجها النسبية لمتغيرات البحث، لتظهر هميةلاستخراج الأ

 وطرح المقترحات التي من شأنها أن ملية،والاستفادة منها في عرض النتائج الع
تعزز من وضع النادي الرياضي الحالي، واستفادة الأندية الرياضية العراقية 

  .الأخرى المنافسة منها على نحو واضح
  

  المفهوم والأهمية/ الابتكار :  الثانيالمحور
  مفهوم الابتكار: ًأولا

 مفهوم واسع لا ينحصر في Innovation Concept مفهوم الابتكار إن
الابتكار المادي المرتبط بالمنتج أو خصائصه ومكوناته المادية أو الجانب 

دة للابتكار التقني، بل يتعداه إلى كل ما هو جديد ومتفرد، وهناك أنواع عدي
  والذي يركز على الجانب Technical Innovationالابتكار التقني : منها

  الذي Product Innovation والابتكار في مجال المنتج  ،التقني والاختراعات
 Process يهدف إلى التحديث والتطوير للمنتجات، والابتكار في العمليات 

Innovationلمنظمات الرياضية، والابتكار  المعالجة التي تعتمدها اوطرائق
 الذي يعنى بكافة أعمال الإدارة Administrative Innovationالإداري 

 الإدارية والوظيفية للمنظمة مثل المالية والتسويق والأفراد تهاوأوجه أنشط
  ).68 ،2007حسن، (

 عن الآخرين، ظمة يتضمن كل ما هو حديث ومختلف يميز نشاط المنفهو
ي المركز التنافسي، وتحسين الأداء، فاستخدام طريقة معالجة ًويمنحها دعما ف

لتصنيع المنتج وتسويقه هو ابتكار، أو استخدام طريقة جديدة في تقديم الخدمة 
 جديد فهو ابتكار يللجمهور الرياضي هو ابتكار، أو القيام بنشاط تنظيم

  ).222 ،2000هواري، (
رار في البحث عن تطوير  تقوم الأندية الرياضية وباستمأن يتطلب بذلك

أنشطتها وفعالياتها الرياضية وبما يحقق فوائد كبيرة تعود بالنفع العام لأفراد 
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 أقصى إشباع ممكن حقيق والسعي نحو تي،المجتمع ولاسيما الجمهور الرياض
لحاجاتهم ورغباتهم، لذا فالابتكار يفترض أن يقوم على أساس العمليات 

 معتمدة ورصينة وأسس التقليد وفق قواعد التسويقية الحديثة، وبعيدة عن
  . ولاسيما عنصر الترويج فيه

 يعتمد ها الابتكار وتنفيذراتيجيةٍ فإن نجاح أي ناد رياضي في تبني إستبذلك
ًمع قدرتها على الملائمة، فضلا عن توفير الموارد البشرية والمادية والمالية 

  .والقانونية لإجرائها
أي فكرة جديدة أو ممارسة جديدة أو "كار إنه  التعاريف الواردة للابتومن

 بذلك  ،)12 ،2003الصيرفي، " (تعبير جديد بالنسبة للفرد الذي يقوم بتبنيها 
فالتركيز لا يكون على درجة تمايز واختلاف الأفكار عن الأفكار الموجودة 
ًمسبقا والمستقرة ولكن التركيز يكون على تبني تلك الأفكار والممارسات 

  .يروالتعاب
القدرة على إيجاد منتجات جديدة تستطيع المنظمات من " جاء على إنه كما

   .(Cravens,2000,123)" خلالها أن تحقق ميزة تنافسية
 مناخ ملائم ومناسب للابتكار في ترويج أنشطة الأندية الرياضية ولتحقيق

يفترض المساهمة الفاعلة من منتسبي النادي الإداريين والفنيين واللاعبين 
والمدربين وكل من له علاقة بالنادي الرياضي، وبمختلف الفئات العمرية، وذلك 

 تعنى بالابتكار توظف مهامها قتةمن خلال إعداد فرق عمل مستمرة أو مؤ
 دراسة البيئة الخارجية كذلكللكشف عن مواطن القوة والضعف داخل النادي، و

تربين، وتكريس الجهود في  به، ومعرفة الأندية المنافسة الحاليين والمقمحيطةال
  ).201 ،2002القريوتي، (البحث عن الأفكار العلمية والعملية 

 ويعمل النادي على تبني إقامة ندوات وبرامج تدريبية مكثفة وعلى نحو كما
خاص بالمنتسبين والقائمين على عملية تسويق الأندية والفعاليات الرياضية 

هم فيما بعد الحافز والمثابرة على الذين من الأمل أن تكون لدي) ّالمسوقين(
 التي من شأنها أن تعزز من وضعها فكارتحقيق أهدافهم من خلال إعداد الأ
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القائم وتحقيق الأهداف، وهذا يتطلب من النادي الدعم الكافي للجهود 
ً يؤدي إلى إيجاد مناخا مناسبا للابتكار، لذيالمبذولة من هؤلاء المنتسبين وا ً

لى مناخ تسويقي هادف يهدف مساعدة المبتكرين، والعمل وهذا يعني التوصل إ
  . ومواجهة التحديات الخارجيةرصعلى توظيف الف

  أهمية الابتكار: ًثانيا
  (Allen, 2005, 122-124):  الأهمية في جانبين ثلاثة جوانب رئيسة هيتأتي
وتتمثل في إنه يحقق للنادي الرياضي ميزة ): النادي الرياضي (المنظمة.1

ً من خلال تميزها عن الأندية الرياضية الأخرى، فضلا عن زيادة حصتها تنافسية
السوقية، وتحسين مكانتها الذهنية في السوق الرياضية والمتمثل بعدد غير قليل 

 لحاليمن الجماهير الرياضية، وكذلك تأتي الأهمية في الحفاظ على جمهورها ا
لهم جماهير جدد وتقديم أفضل الخدمات التي من شأنها أن تجذب من خلا

  .مرتقبين
 من الفوائد التي تأخذ شكل إشباع يرإن الابتكار يحقق لهم الكث: الجمهور.2

 على نحو أفضل وتوفير في ليةحاجات لم تكن مشبعة، أو إشباع حاجات حا
النفقات، مثل بيع تذاكر المباريات بأسعار مخفضة، أو نقل الجمهور من أماكن 

ودة بهم، وكثير من الامتيازات التي تقدمها إقامتهم وإلى أرض الملعب، والع
ً الرياضي فيدعمونه ماديا اديللمشتركين في النادي، أي لدهم انتساب للن

 .ًومعنويا
يتمثل الابتكار من خلال قيام المنظمات الراعية سواء :  الراعيةالمنظمات   .3

ولة ًالإنتاجية أو الخدمية بتقديم منتجاتها تزامنا مع حدث رياضي مهم مثل بط
كأس العالم، ويتم ذلك من خلال قيامها بإعلان متميز وباستخدام أحدث 

 في الترويج، وهذا يزيد من مبيعات تلك المنظمات، وتحقيق الأرباح قنياتالت
ً، فضلا عن )النادي والمنظمة المنتجة الراعية(التي تعود بالنفع لكلا الطرفين 

 .ر رياضيين لزبائن جدد سواء كانوا رياضيين أم غياكتسابهم
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 تقدم يلاحظ أن هناك مجموعة من العوامل التي جعلت من الابتكار ذو أهمية ومما
 (Sam, 2002, 167) :خاصة أكثر من أي وقت مضى، ومن بين تلك العوامل

 ارتفاع . ت. المنظماتحجمكبر . ب. نظماتالم بين المنافسة زديادا  . أ
 الأفكار على لطلبا تزايد. جـ.الموارد في نقص . ث.المستهلكين توقعات
 .الجديدة

 العوامل وغيرها تضع الكثير من الضغوطات على المنظمة ه إن كل هذإذ
ًلتكون أكثر تميزا وأكثر سعيا لتحقيق ميزة تنافسية باعتبار إن هذه الأخيرة الورقة  ً

  .الرابحة للمنظمة في ظل هذه العوامل والظروف
  ويجدوافع السعي نحو الابتكار في مجال التر: ًثالثا

اتكسنون، : ( تبني مفهوم الابتكار الأسباب الآتيةاء الدافع من وريأتي  
2004، 104-105.(  
 الأمثل الموارد الداخلية للنادي على نحو فاعل، أي دراسة التوظيف .1

  .البيئة الداخلية للنادي، وكشف مواطن القوة والضعف والوقوف عليها
ة التحديات  الأمثل للفرص الخارجية وفهمها، ومواجهالتوظيف .2

الخارجية، أي دراسة البيئة الخارجية وتحسين موقف النادي أمام الأندية 
  .المنافسةالرياضية 

 الأمثل لمختلف مجالات التمويل، ووضع الخطط الكفيلة الاستخدام .3
  .لآلية التمويل والإنفاق الرشيد للأموال

ً التغيرات والتطورات في المجال الرياضي محليا، وعربيا، مواكبة .4 ًوعالميا ً
وفق الظروف الراهنة لتحقيق أهداف النادي المرجوة في البقاء والنمو 

 المحيطة خارجيةوالاستمرار، مع الأخذ بنظر الاعتبار المتغيرات والظروف ال
  .ببلد النادي الرياضي
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   التسويقي والترويجيالابتكار:  الثالثالمحور
  قيمفهوم الابتكار التسوي: ًأولا

 واسع فهوم يلاحظ إنه مريةوم الابتكار في الأوليات الإدا النظر إلى مفهعند
 والتحديث، والتجديد Innovation متعددة أبرزها الإبداع فاهيم مع متلطويخ

وينظر إلى الإبداع إنه جزء من الابتكار، وإن الابتكار شطر مكمل للإبداع، فهو 
  ).331 ،2013طالب، (ّتطبيق لممارسات الإبداع التي تم التوصل إليها 

 يركز في مفهومه على تعزيز النشاط التسويقي، وأساليب العمل والابتكار
 يقوم به النادي وماالتسويقي ولاسيما ما له علاقة بعناصر المزيج التسويقي، 

ً تساهم جميعا في تكوين حالة جديدة ءاتالرياضي من أساليب وطرائق وإجرا
ويج أو التوزيع، وما الابتكار تسويقية سواء في مجال المنتج أو التسعير أو التر

ًفي الترويج ومزيجه إلا واحدا من الأهداف التي تبغي الأندية الرياضية تحقيقها 
ًلتسويق أنشطتها وفعالياتها الرياضية محليا وعربيا و  ,Shilbury, 2009) ًعالمياً

ً إذ إن الوصول إلى آلية جديدة أو أسلوب ترويجي جديد يعد ابتكارا ،(200 ّ
 الندوات والمعارض امة، فابتكار طريقة للاتصال الترويجي من خلال إقًتسويقيا

 نقل ووالمؤتمرات التي ترافق الحدث الرياضي، واستقطاب الجماهير الرياضية، أ
 الرياضي الذي يصعب عليه جمهورالحدث الرياضي بدقة وجودة عالية لل

ًمشاهدة ذلك الحدث من أرض الملعب ما هو إلا ابتكارا تسويقيا ً (Foster, 
et al, 2006, 150)، وهكذا فإن أي عمل مميز ومتفرد تقوم به الأندية 

 من النادي الرياضي علالرياضية في مجال تسويق أنشطتها وفعالياتها الرياضية يج
  ..ًمختلفا عن الآخرين في السوق الرياضية

ات  الإمكانيات اللازمة لانتاج منتجوفيرت" الابتكار التسويقي على إنه وعرف
 ,Sam)"  الفكرية لتحقيق الميزة التنافسيةجاميعجديدة عن طريق بناء الم

2002, 232).  
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قدرة المنظمة على تكوين القيمة وزيادة قدراتها المالية "ً أيضا على إنه وجاء
والتقنية من خلال ابتكار منتجات جديدة أو خطوط إنتاجية جديدة تسهم في 

ائمة أو إيجاد طرائق للترويج عنها خفض التكاليف أو تحسين المنتجات الق
  .(Alan and Sam, 2000, 98)" وتسويقها
 الابتكار في المجال الرياضي من خلال تطوير المزيج التسويقي ويأتي

 ولاسيما عناصر المزيج الترويجي، إذ الرياضية،وتوظيفه للأنشطة والفعاليات 
ًيتيح ذلك للأندية الرياضية أن تفتح أسواقا جديدة سواء  جذب محلية أو دولية لً

  .أكبر عدد ممكن من الجماهير الرياضية
 آلية جديدة في الإعلان أو البيع الشخصي أو أي عنصر من عناصر فابتكار

 الترويجي لنشاط رياضي ما يزيد من ربحية النادي وتقدمه على الأندية لمزيجا
يوم صناعة تدر  وتحقيق مكانة متميزة في الأسواق الرياضية، فالرياضة ال،المنافسة

بالعوائد المالية التي من شأنها أن تعزز من الوضع الاقتصادي والاجتماعي أكثر 
  .الفراغ أوقات وقضاءًمما هي مجالا للترفيه 

  الابتكار في المزيج الترويجي: ًثانيا
ً الترويج عنصرا أساسيا من عناصر المزيج التسويقي، ويتأثر كثيرا ّيعد ً ً

ًى  عناصر المزيج التسويقي، وأيضا يتأثر بالقرارات التي  التي تطرأ علتغيراتبال
 ويمكن أن تكون هذه ، تسويق منتج مافيتتخذها المنظمة عند الشروع 

القرارات من العوامل المساعدة على الترويج للسلعة أو الخدمة وقبولها في 
لع ً القرارات عائقا أمام عملية الترويج لهذه السهالسوق، كما يمكن أن تكون هذ

  .(Kotler and Armstrong, 2009, 332)والخدمات 
 هو أحد الأنشطة التسويقية التي تقوم بإمداد المستهلك الأخير أو والترويج

 والأسعار والخدمات المقدمة عة بمعلومات عن المنظمة والسلمالمستخد
وغيرها، وذلك بهدف التأثير في سلوك المستهلك وتوجيهه، وتحسين الصورة 

منظمة، وكسب ولاء المستهلك نحوها ونحو السلع والخدمات التي الذهنية لل
  .(Blech, and Blech, 2001, 90)تقدمها 
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 المنظمات للاتصال ستخدمهامجموعة من الأساليب المتنوعة التي ت" الترويج بأنه ّيعرف
 نه ، كما جاء على إ(Moriarty, et al, 2009, 263)"  والمحتملينيينبزبائنها الحال

 Clow, and)" ة من الأنشطة التي تستهدف إقناع السوق بمنتجات المنظمةمجموع"
Baack, 2007, 145)، وغالبا ما يشار إلى العناصر المكونة للترويج بعناصر المزيج ّ ً

والعلاقات العامة، , والدعاية, وتنشيط المبيعات, شخصيوالبيع ال, الإعلان: (الترويجي، وهي
 مازال الترويج بعناصره المختلفة ولاسيما عنصر الإعلان يمثل ، وقد كان و)والتسويق المباشر

ًمجالا خصبا للابتكار في كثير من المنظمات الإنتاجية والخدمية    ).125 ،2000كوتلر، (ً
 ,Stanton, et al, 2001):  تحديد المزيج الترويجي على عوامل عديدة منهاويتوقف
345-246).  

 للسلع الصناعية نتيجة الترويجصي أهمية عند إذ يكون للبيع الشخ: نوع السلعة. 1
أما في حالة السلع الميسرة وسلع . لطبيعتها الفنية واحتياجها لخدمات ما قبل البيع وما بعده

 فيفضل الاعتماد على الإعلان وأساليب تنشيط المبيعات، وذلك لانتشار توزيعها وقالتس
  ً.جغرافيا

ي والإعلان أهمية عند تقديم السلعة إلى  للبيع الشخصكونوي: دورة حياة السلعة. 2
 الإعلان ىأما في مرحلة النمو فيفضـل الاعتماد عل. السوق لإقناع المستهلك بالشراء

لمواجهة المنافسة، وفي حالة النضوج للسلعة تستخدم المنظمة أساليب تنشيط المبيعات 
مر إلى تنشيط ًللحفاظ على وضعها الحالي، وأخيرا تظهر مرحلة الانحدار ويحتاج الأ

ًالمبيعات أيضا كتقديم الهدايا المجانية، وتخفيض الأسعار، للتخلص من المخزون الراكد 
  .للأصناف المختلفة من السلع

يفضل الاعتماد على البيع الشخصي للترويج عن السلعة إذا كانت : خصائص السوق. 3
ة في مناطق جغرافية ًالسوق مركزا في منطقة جغرافية محددة، أما في حالة توزيع السلع

  .متباعدة، فيفضل الاعتماد على الإعلان وتنشيط المبيعات
تميل المنظمة إلى استخدام أسلوب البيع الشخصي إذا كانت هذه : ميزانية الترويج. 4

 فيفضل الاعتماد على أساليب ،أما في حالة كون هذه الميزانية كبيرة. الميزانية محدودة
  .الإعلان وتنشيط المبيعات
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 ,Blech and Blech, 2001):  يأتي توضيح مبسط لعناصر المزيج الترويجيفيماو
93) 

  الإعلان. 1
 للمزيج الترويجي، وهو الاتصال غير المباشر وغير ساسية العناصر الأأحد

الشخصي لنقل الرسالة البيعية إلى الزبائن المستهدفين عن طريق وسائل غير 
  : لمفهوم، فالإعلان يهدف للآتيًوطبقا لهذا ا.  معينجرمملوكة مقابل أ

 الزبائن المرتقبين بالسلع والخدمات التي تقدمها المنظمة تعريف  . أ
  .وخصائصها ومميزاتها

 في زيادة الطلب على السلع والخدمات، مما يساعد على الإسهام  . ب
  .  المتاحةالمواردالتوظيف الأمثل للطاقات و

والخدمات المنافسة  المنافسة التجارية أو الإعلانية عن السلع مواجهة  . ت
  .في السوق

 بمنتجات المنظمة، وجهودها في المجال الاقتصادي زبائن التعريف  . ث
  .والاجتماعي

  . لمنتجاتها في السوقز صورة مناسبة للمنظمة، ومركز متميتكوين  . ج
 الاستقرار في المبيعات، والمحافظة على الولاء لعلامة تجارية تحقيق  . ح
   .معينة

عة فهناك التعليمي، والإرشادي، والتذكيري، ً الإعلان أشكالا متنوويأخذ
  .والتنافسي، والإعلامي

  ).176 ،2000 ن،ويلسو: ( عن منتج معين وكالآتيعلان خطوات عديدة للتخطيط للإوهناك
 ميزانية تحديد - . الهدف الإعلانيتحديد - . تحديد السوق المستهدفة- 

 البرنامج تنفيذ - .علانية الوسيلة الإاختيار - . الرسالة الإعلانيةتصميم - .الإعلان
  . فعالية البرنامج الإعلانيتقييم - .الإعلانية

القنوات الفضائية الرياضية المتخصصة، الراديو، الصحف :الإعلان وسائل ومن
 الرياضية، التصفح عبر الانترنت، البريد الإلكتروني، الملصقات، النشرات لاتوالمج

  .الضوئية المتحركة
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 الأفكار الإعلانية، والتركيز في الرسالة الإعلانية على الأفكار  الابتكار والتجديد فيإن
المثيرة للرغبة، وزيادة الاقتناع تجاه النشاط أو الفعالية الرياضية المعلن عنها، مع الحرص 
على توفير عنصر الصدق، وعدم المبالغة في الإعلان، هي من أولى النقاط الرئيسة لنجاح 

 ,Regan and Ghobadian, 2002)لرياضي لجمهوره  الذي يقدمه النادي اعلانالإ
57).  

  البيع الشخصي. 2
 إلى الاتصال المباشر بين النادي الرياضي وجمهوره الذي من خلاله يتم النقل ويشير

ًويعد البيع الشخصي مصدرا . اديالشفوي للرسالة البيعية باستخدام رجال البيع التابعين للن ّ
ًالأسواق والمنافسين، كما ويعد أيضا من أفضل الوسائل ًمهما للكثير من المعلومات عن  ّ

 فهناك أهداف عديدة للبيع الشخصي فهومًوطبقا لهذا الم. لمتابعة خدمات ما بعد البيع
  .(Palmer, 2000, 213):منها

  . الجديد في الأسواقضي درجة مناسبة من القبول للنشاط الرياتحقيق  . أ
  . الحاليةةت الرياضي عن جمهور جديد للأنشطة والفعالياالبحث  . ب
 على ولاء الجمهور الحاليين للنشاط الرياضي من خلال المحافظة  . ت

  .تقديم خدمات مرافقة
 الجمهور المرتقب بالخدمات الفنية اللازمة لتسهيل عملية إمداد  . ث
  .البيع
 .  بمعلومات كافية عن النشاط الرياضي وخصائصه وفوائدهالإمداد  . ج
غباتهم، وسياسات  معلومات عن حاجات الجمهور ورتجميع  . ح

  . المنافسين
  :   وللقيام بعملية البيع الشخصي يفترض تتبع الخطوات الآتية

 تحديد -. العلاقات العامة مع الجمهوربدء -. المرتقبمهور اكتشاف الج-
 - .عية العملية البيإتمام -. الرسالة البيعيةتقديم -.أهمية الجمهور المرتقب

 . خدمات مرافقة ما بعد البيعتقديم
  تنشيط المبيعات. 3
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 الأندية الرياضية على تنشيط مبيعاتها واكتساب جماهير جدد من تعمل
إقامة المعارض والمسـابقات برعاية : خلال عددد من الأساليب الترويجية مثل

 لىالمنظمات الإنتاجية أو الخدمية، وتخفيض أسعار تذاكر مشاهدة المباريات ع
 Kim AND): ت المجانية، وكالآتينحو مباشر، وتقديم الهدايا والعينا

Mauborgne, 2007, 117) .  
يتم تنظيمها في فترات معينة لأجل الحفاظ على الجمهور : المعارض  . أ

الحالي، وكسـب جماهير جدد، وتحسين الصورة الذهنية للنادي، ولضمان 
 الجيد لهذه دادنجاح ذلك يلاحظ أن على النادي الاهتمام بالتخطيط والإع

افقة لأنشطتها وفعالياتها الرياضية، والتنسيق المنظم مع القائمين المعارض المر
  . من أفراد ومنظمات حكومية أو خاصةعليها
يتم الإعداد لها للجمهور الرياضي المشجع للنادي بغرض : المسابقات  . ب

 وهذه المسابقات تكون متنوعة فهناك اضية،الترويج عن أنشطته وفعالياته الري
شعرية، وغيرها، وهي مدعومة بجوائز نقدية أو عينية تقدم الثقافية والأدبية وال

وتهدف هذه المسابقات البيعية إلى . للفائزين من الجمهور الرياضي المشارك
 إقامة ت ولاسيما في حالادزيادة مبيعات التذاكر، وكسب جماهير جد

البطولات الرياضية المهمة مثل الدوري الممتاز، والبطولات المحلية والدولية 
  .ثل بطولات المونديالم

ًيلاحظ ذلك جليا في أسعار التذاكر، إذ يقوم النادي :  الأسعارتخفيض  . ت
بتخفيض سعر التذكرة بغرض زيادة الإقبال على الملاعب ومشاهدة الحدث 

 للجمهور على الشراء ولاسيما في ًتشجيعاّالرياضي عل نحو مباشر، وهذا يعد 
  . مواسم إقامة الفعاليات الرياضية

 الترويجية، تقدم عند القيام بشراء عدد معين من التذاكر، وقد اياالهد  . ث
تكون هذه الهدايا عبارة عن سلع رياضية أو غير رياضية مثل الملابس والأحذية 

وهناك .  وأعلام النادي، ومواد غذائية منوعة، وغيرهات وشعاراالرياضية،
 السلع التي تقدمها  النادي بإرسال وحدة أو أكثر منعنىالعينات المجانية، إذ ي
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المنظمات الراعية للنادي إلى مجموعة من الجمهور المستهدف بدون مقابل، 
 .وذلك للترويج وجذبهم لصالح أنشطة النادي

  النشر. 4
 كبيرة من عداد بدون مقابل، وأن تكون الأخبار المنشورة مهمة لأيكون

معلومات عن ويهدف النشر إلى بث أخبار و. الجمهور، وتؤثر في الرأي العام
النادي والأنشطة والفعاليات الرياضية التي يمارسها، ومواعيد اللقاء مع 
المنافسين من الأندية الرياضية الأخرى، وكذلك السياسات الخاصة بالنادي، 

 ,Kotler) وذلك بهدف تحسين الصورة الذهنية للنادي في السوق الرياضية
2007, 351).  

الأفلام التسجيلية، أو التحقيقات  منها يدةً النشر أشكالا عدويأخذ
الصحفية، ويفترض تحديد الهدف من النشر والقطاعات المستهدفة من هذا 
النشر، ويفضل الاعتماد على هذه الوسيلة في حالة المشروعات التي لا تسعى 

  . (Ailawadi, et al, 2001, 98) ةإلى الربح ، وكذلك المنظمات الحكومي
  

  تطبيقيالجانب ال:  الرابعالمحور
  وصف متغيرات البحث: ًأولا

 جدول يوضح التحليل الإحصائي لمتغيرات البحث الوصفية، والذي الآتي
الجنس، والعمر، والحالة الاجتماعية، (تضمن المتغيرات الرئيسة للعينة المبحوثة 

، إذ استخرجت التكرارات والنسب المئوية، والأوساط )والمستوى العلمي
 ).1(لمعيارية، وكما موضح في الجدول  االانحرافاتالحسابية و
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 والنسب المئوية والوسط الحسابي والانحراف المعياري التكرارات  )1 (الجدول
   الوصفية لعينة البحثللمتغيرات                    

 النسب  التكرار  الفقرة
  المئوية

 الوسط
  الحسابي

 الانحراف
  المعياري

 مجموع
الاستمارات 

  الموزعة
  الجنس

 %70  350  كرذ
 %30 150  أنثى

1.30  0.45  

   العمريةالفئات
 %17  85   سنة18-22
 %27  135  سنة27 -23
 %19  95  سنة28-32
 %22  110  سنة33-37
 %15  75  فأكثر سنة38

2.91  1.32  

   الاجتماعيةالحالة
 %40  200  متزوج
 %52  260  أعزب
 %8  40  أخرى

1.68  0.61  

  ي العلمىالمستو
 %16  80   فما دونإعدادية

 %24  120  دبلوم
 %48  240  بكالوريوس

 %12  60   عليادراسات

2.56  0.89 

500 
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  تحليل متغيرات البحث باستخدام جداول العرض والتوحيد: ًثانيا
  متغيرات الابتكار التسويقي. 1

 )2 (الجدول
  نادي والجمهور الرياضي شدة الاستجابة لدى أعضاء الهيئة الإدارية للبيان

 اتفق  الفقرات
  ًمامات

 لا  محايد  أتفق
  أتفق

 أتفق لا
  ًتماما

  المجموع

 الرياضي نادييهتم ال. 1
المبحوث بتطوير مزيجه 
التسويقي الحالي للأنشطة 
والفعاليات الرياضية التي 

  .يقدمها

  500  ــ  5  5  80  410

يهتم النادي بتوليد . 2
الأفكار التسويقية لأنشطته 

  .الياته الرياضيةوفع

  500  ــــ  30  25  60  385

يرغب النادي بتدريب . 3
 تسويق لكوادره في مجا

الأنشطة والفعاليات 
  .الرياضية

  500  ـــ  ــ  ـــ  80  420

يمتلك النادي . 4
الإمكانيات المادية والبشرية 

  .لتحسين واقعه التسويقي

350  70  20  40  20  500  

يرغب النادي في البحث . 5
رياضية جديدة عن أسواق 

لأنشطته وفعالياته الرياضية 
ًمحليا وإقليميا ودوليا ً ً.  

  500  ــــ  ــ  ـــ  40  460

أعلاه، يتم ضرب أوزان مقياس ) 2( حصر الإجابات  في الجدول وبعد
  ).3(الجدول، وهذا ما يوضحه )2-،1- صفر،،1+،2(+ليكرت الخماسي بـ 
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  )3 (الجدول
  يئة الإدارية للنادي والجمهور الرياضي النهائي لتوجهات أعضاء الهالتقويم
 اتفق  الفقرات

  ًتماما
 أتفق لا   أتفقلا  محايد  أتفق

  ًتماما
  المجموع

يهتم النادي الرياضي . 1
المبحوث بتطوير مزيجه 
التسويقي الحالي 
للأنشطة والفعاليات 

  .الرياضية التي يقدمها

  899  ـــ  1-  صفر  80  820

يهتم النادي بتوليد . 2
تسويقية الأفكار ال

لأنشطته وفعالياته 
  .الرياضية

  800  ــــ  30-  صفر  60  770

يرغب النادي بتدريب . 3
كوادره في مجال تسويق 
الأنشطة والفعاليات 

  .الرياضية

  920  ـــــ  ــــ  ـــ  80  840

يمتلك النادي . 4
الإمكانيات المادية 
والبشرية لتحسين واقعه 

  .تسويقيال

  690  40-  40-  صفر  70  700

غب النادي في ير. 5
 أسواق نالبحث ع

رياضية جديدة لأنشطته 
ً الرياضية محليا هوفعاليات

ًوإقليميا ودوليا ً.  

  960  ـــــ  ــ  ـــ  40  920

 تقييم توجهات المبحوثين، تم التوصل إلى بيان الأهمية النسبية من وبعد
  ).4(وجهة نظر كل منهم، وهذا ما يوضحه الجدول 
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  )4(    الجدول                           
   للنادي والجمهور الرياضية الأهمية النسبية من وجهة نظر أعضاء الهيئة الإداريبيان
 الأهمية  الفقرات

  النسبية
 الياتهيرغب النادي في البحث عن أسواق رياضية جديدة لأنشطته وفع. 5

ًالرياضية محليا وإقليميا ودوليا ً ً.  
960  

جال تسويق الأنشطة والفعاليات يرغب النادي بتدريب كوادره في م. 3
  .الرياضية

920  

 بتطوير مزيجه التسويقي الحالي وثيهتم النادي الرياضي المبح. 1
  . الرياضية التي يقدمهالفعالياتللأنشطة وا

899  

  800  .يهتم النادي بتوليد الأفكار التسويقية لأنشطته وفعالياته الرياضية. 2
  690  .ة والبشرية لتحسين واقعه التسويقييمتلك النادي الإمكانيات المادي. 4

   لمتغيرات الابتكارالنهائيأعلاه يلاحظ الترتيب ) 4( الجدول من
 المبحوثة، إذ يهتم النادي لعينة حسب أهمية كل متغير من وجهة نظر اويقيالتس

 المحلي والإقليمي لمستوىالمبحوث بالبحث في أسواق جديدة والدخول فيها وعلى ا
لال الدعوة إلى إقامة البطولات الرياضية والاقتراب من أندية رياضية أخرى والدولي من خ

والاستفادة مما تمتاز به تلك الأندية من قدرات رياضية وخبرات تدريبية ومعلومات أخرى، 
هذا وقد ترتبت بقية المتغيرات . نقطة) 960(ولقد احتل هذا المتغير المرتبة الأولى بواقع 

ً، وصولا إلى المتغير الذي جاء في المرتبة الأخيرة )4(في الجدول حسب أهميتها النسبية 
والمتضمن أن النادي الرياضي المبحوث يحتاج إلى الدعم المادي والبشري ليتمكن من 

 التسويقي، ه الرياضية ليتمكن من تحسين واقعلياته أنشطته وفعايتوظيفه على نحو سليم ف
  .قطةن) 690(وكان بواقع 
يساهم الابتكار التسويقي في " فرضية البحث الأولى التي مفادها  يتم قبولوبهذا

ًالبحث عن أسواق رياضية جديدة والدخول فيها محليا وإقليميا ودوليا ً ً."  
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  الترويجيالابتكارمتغيرات . 2
  )5 (الجدول

  والجمهور الرياضينادي شدة الاستجابة لدى أعضاء الهيئة الإدارية للبيان
 اتفق  الفقرات

  ًتماما
 لا  محايد  أتفق

  أتفق
 أتفق لا

  ًتماما
  المجموع

 في تطوير ييطمح الناد. 1
واقعه الترويجي من خلال 

 نتاجيةالتعاقد مع منظمات إ
وخدمية ترعى أنشطته وفعالياته 

  .الرياضية

  500  ـــ  ـــ  ــ  70  430

يمتلك النادي رؤية . 2
مستقبلية لابتكار وسائل 

  . ترويجية هادفة

  500  ــ  5  5  75  415

يتميز النادي باستخدام . 3
 في الترويج قليديةالوسائل الت

 الصحف فيمثل الإعلان 
 الرياضية،والمجلات 

والنشرات الضوئية، ورجال 
  .البيع

  500  ــ  15  10  75  400

يتميز النادي باستخدام . 3
الوسائل الحديثة في الترويج 

 الانترنت والبريد عمثل مواق
  .نيالإلكترو

  500  ــ  ـــ  5  85  410

يقوم النادي بتحديث . 5
البيانات والمعلومات على 

  موقعه على الانترنت

  500  ــــ  15  25  55  405

 اسأعلاه، يتم ضرب أوزان مقي) 5( حصر الإجابات  في الجدول وبعد
  ).6(، وهذا ما يوضحه الجدول)2-،1- صفر، ،1 +،2( +ليكرت الخماسي بـ



29                          

  
  )6 (الجدول

  اء الهيئة الإدارية للنادي والجمهور الرياضي النهائي لتوجهات أعضالتقويم
 اتفق  الفقرات

  ًتماما
 لا  محايد  أتفق

  أتفق
 أتفق لا

  ًتماما
  المجموع

يطمح النادي في تطوير . 1
واقعه الترويجي من خلال 
التعاقد مع منظمات إنتاجية 
وخدمية ترعى أنشطته 

  .وفعالياته الرياضية

  930  ــ  ــ  ــ  70  860

ؤية يمتلك النادي ر. 2
مستقبلية لابتكار وسائل 

  . ترويجية هادفة

  900  ــ  5-  صفر  75  830

يتميز النادي باستخدام . 3
 في الترويج يديةالوسائل التقل

مثل الإعلان في الصحف 
والمجلات الرياضية، 
والنشرات الضوئية، ورجال 

  .البيع

-  صفر  75  800
15  

  860  ــ

يتميز النادي باستخدام . 3
 الترويج الوسائل الحديثة في

 والبريد نتمثل مواقع الانتر
  .الإلكتروني

  905  ـــ  ــ  صفر  85  820

يقوم النادي بتحديث . 5
البيانات والمعلومات على 

  نتموقعه على الانتر

-  صفر  55  810
15  

  850  ـــ

 تم التوصل إلى بيان الأهمية النسبية من حوثين، تقييم توجهات المبوبعد
 ).                        7(حه الجدول وجهة نظر كل منهم، وهذا ما يوض
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  الأهمية النسبية من وجهة نظر أعضاء الهيئة الإداريةبيان )7 (الجدول
   والجمهور الرياضيللنادي

 الأهمية  الفقرات
  النسبية

 من خلال التعاقد مع منظمات جييطمح النادي في تطوير واقعه التروي. 1
  .الرياضيةإنتاجية وخدمية ترعى أنشطته وفعالياته 

930  

 نتيتميز النادي باستخدام الوسائل الحديثة في الترويج مثل مواقع الانتر. 3
  .والبريد الإلكتروني

905  

  900  . يمتلك النادي رؤية مستقبلية لابتكار وسائل ترويجية هادفة. 2
يتميز النادي باستخدام الوسائل التقليدية في الترويج مثل الإعلان في . 3

  .لات الرياضية، والنشرات الضوئية، ورجال البيعالصحف والمج
860  

  850   والمعلومات على موقعه على الانترنتتيقوم النادي بتحديث البيانا. 5
  
أعلاه يلاحظ الترتيب النهائي لمتغيرات الابتكار الترويجي حسب أهمية ) 7 (الجدول من

بحوث في تطوير واقعه الترويجي كل متغير من وجهة نظر العينة المبحوثة، إذ يطمح النادي الم
 من خلال التعاقد مع منظمات إنتاجية وخدمية تقدم يةالموظف في أنشطته وفعالياته الرياض

هذا وقد . نقطة) 930(الرعاية الرياضية، وقد احتل هذا المتغير المرتبة الأولى وجاء بواقع 
 إلى المتغير الذي جاء ًوصولا، )7(ترتبت بقية المتغيرات حسب أهميتها النسبية في الجدول 

في المرتبة الأخيرة، إذ يتطلب من النادي المبحوث القيام بتحديث بياناته ومعلوماته على 
موقعه على الانترنت والمواقع الأخرى المتخصصة في المجال الرياضي لتكون متاحة 

امة البطولات للجمهور الرياضي والأندية الرياضية الأخرى المنافسة لتوسيع دائرة المشاركة وإق
  .نقطة) 850(الرياضية المتنوعة، وكان بواقع 

يساهم الابتكار الترويجي في تطوير " يتم قبول فرضية البحث الثانية التي مفادها وبهذا
 ". على مستوى واسعوفعالياتهأنشطة النادي 
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   والمقترحاتالاستنتاجات:  الخامسالمحور
  الاستنتاجات: ًأولا

 إن للابتكار دور مهم في دعم الأنشطة للبحثالنظري  ومن خلال التأطير تبين .1
  . ولاسيما الرياضية منهاةالتسويقية وفي كافة المجالات الحيوي

 خلال إجراء التحليل الإحصائي لمتغيرات الابتكار التسويقي يلاحظ أن النادي من .2
لية لديه الرغبة في البحث عن أسواق رياضية جديدة والدخول فيها وعلى المستويات المح

 . والدوليةيةوالإقليم
 يطمح في تطوير واقعه الترويجي من خلال المبحوث يلاحظ أن النادي كما .3

 .التعاقد مع منظمات إنتاجية وخدمية ترعى أنشطته وفعالياته الرياضية
 أنشطته وفعالياته الرياضية من عن النادي المبحوث الوسائل الحديثة للترويج يوظف .4

 للبريد دامه متخصصة، وكذلك استخخرىمواقع رياضية أخلال موقعه على الانترنت و
ًالإلكتروني، إذ يقوم بإرسال رسائل بريدية لجمهوره الرياضي معلنا فيه مواعيد إقامة البطولات 

 . من الخدمات المرافقةامن حيث توقيتاتها وأماكن إقامتها، وغيره
  المقترحات: ًثانيا

لمنتج الرياضي الترويجي من حيث التنويع  بمزيج اثاهتمام النادي الرياضي المبحو. 1
 الحيوي، والعمل على تطوير أداءها التسويقي، عوالاستجابة لحاجات الزبائن في هذا القطا

وأن لا يكون تركيزها فقط على الإبداع والابتكار في أساليب التوزيع والتسعير، بل يتعدى 
  . المزيج التسويقيناصرذلك ليشمل كافة ع

 الرياضية، قلمبحوث ببحوث التسويق في مجال البحث عن السوقيام النادي ا- 2
وحاجات الجمهور، وإعادة النظر في توجهاتها الحالية من أجل تحقيق القيمة للجمهور 
المشجع والمتفرج من خلال تقديم أنشطة وفعاليات رياضية تمتلك المواصفات العالية في 

  .الأداء والسرعة والاحتراف وغيرها
ً للبيانات والمعلومات ولاسيما الأندية التي تمتلك موقعا خاصا بها ستمرم التحديث ال- 3 ً

على شبكات الانترنت، وتوظيف بريدها الإلكتروني في إرسال الرسائل إلى جمهورها الرياضي 
  .المنتشر في أماكن متنوعة
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ات،  وتدريبهم في مجال التسويق والمبيعلإدارية المبحوث بتطوير كوادره اديقيام النا. 4 
ليكونوا أكثر دراية وخبرة في تسويق أنشطة النادي وفعالياته، وجذب أكبر عدد ممكن من 

  . ودوليةقليمية وإةالجماهير الرياضي، والدخول في بطولات تنافسية مع أندية رياضية محلي
 خاص مما تضمنه هذا نحواستفادة الأندية الرياضية على نحو عام والعراقية على . 5

 وضعها الحالي، ووصولها إلى المراتب منج ومقترحات من شأنها أن تعزز البحث من نتائ
 . المرجوةهاالعليا بين الأوساط الرياضية، وتحقيق أهداف
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  )استمارة الاستبانة (الملحق

   عضو الهيئة الإدارية في نادي دهوك الرياضي المحترمالسيد
   جماهير نادي دهوك الرياضي المحترمينالسادة
   عليكم ورحمة االله وبركاتهالسلام

  استبانة/ الموضوع
ت  عن الأنشطة والفعالياترويجالابتكار في مجال ال"      يروم الباحثان تقديم بحث بعنوان 

دراسة ميدانية في نادي دهوك الرياضي، لذا نرجو من حضراتكم ملء فقرات "/ ضيةالريا
  .الاستبانة دون ترك أي فقرة منها وعلى نحو دقيق ومناسب خدمة للارتقاء في البحث العلمي

  المتغيرات الوصفية: ًأولا
  ذكر                    أنثى:  الجنس
  :العمر

 سنة 38 سنة      37-33 سنة      32-28 سنة      27-23    سنة         18-22
  فأكثر
  متزوج                أعزب               أخرى:  الاجتماعيةالحالة

  : العلميالمستوى
   فما دون          دبلوم            بكالوريوس           دراسات علياإعدادية

(  أي منها وذلك من خلال وضع علامة ركفقرات دون تيرجى التفضل بالإجابة على ال: ًثانيا
 (  أمام واحدة من الخيارات)ًأتفق تماما، أتفق، محايد، لا أتفق، لا أتفق تماما ً.(  
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  متغيرات الابتكار التسويقي. 1

 اتفق  الفقرات
  ًتماما

 لا  محايد  أتفق
  أتفق

 أتفق لا
  ًتماما

يهتم النادي الرياضي المبحوث . 1
ه التسويقي الحالي للأنشطة بتطوير مزيج

  . التي يقدمهايةوالفعاليات الرياض

          

يهتم النادي بتوليد الأفكار التسويقية . 2
  . وفعالياته الرياضيةطتهلأنش

          

 في رهيرغب النادي بتدريب كواد. 3
مجال تسويق الأنشطة والفعاليات 

  .الرياضية

          

يمتلك النادي الإمكانيات المادية . 4
  .يشرية لتحسين واقعه التسويقوالب

          

يرغب النادي في البحث عن أسواق . 5
رياضية جديدة لأنشطته وفعالياته الرياضية 

ًمحليا وإقليميا ودوليا ً ً.  

          

  متغيرات الابتكار الترويجي. 2
 لا  محايد  أتفق  ً تمامااتفق  الفقرات

  أتفق
 أتفق لا

  ًتماما
يطمح النادي في تطوير واقعه . 1
رويجي من خلال التعاقد مع منظمات الت

إنتاجية وخدمية ترعى أنشطته وفعالياته 
  .الرياضية

          

 النادي رؤية مستقبلية لابتكار متلكي. 2
  . وسائل ترويجية هادفة

          

يتميز النادي باستخدام الوسائل . 3
التقليدية في الترويج مثل الإعلان في 
الصحف والمجلات الرياضية، والنشرات 

  .ضوئية، ورجال البيعال

          

يتميز النادي باستخدام الوسائل . 3
 مثل مواقع الانترنت جالحديثة في التروي
  .والبريد الإلكتروني

          

يقوم النادي بتحديث البيانات . 5
  والمعلومات على موقعه على الانترنت
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