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الملخص
أصبحت الرياضة احد المؤشرات التي تعكس تقدم المجتمعات وتطورها في كافة المجالات ، ولعل أهم ما تحتاجه الرياضة العربية في العصر الراهن هو الدعم المادي والذي يعتبر الأشد احتياجا لها ، فما زالت المؤسسات الرياضية تعتمد ماديا في بناء وتطوير أنشطتها على المنحة التي تقدمها الحكومة من خلال وزارة الشباب والرياضة والتي لا تفي بجزء من متطلبات تلك المؤسسات لبناء وتوسيع الرياضة والارتقاء بها .

وفي ظل النظام الاقتصادي الجديد برز دور الهيمنة الاقتصادية التكنولوجية بوضوح من خلال المشاركة في دعم الأنشطة الرياضية والمهرجانات باختلاف مجالاتها ومع بروز العلاقة القوية الواضحة بين الرياضة والاقتصاد أصبح للقطاع الخاص دور أكثر فعالية وتأثير من ذي قبل برعاية ودعم الأنشطة الرياضية مما زاد من أهمية أساليب التسويق الرياضي لها .من هنا برزت أهمية الدراسة بهدف التعرف على دور القطاع الخاص في التسويق الرياضي وفي ظل الظروف الحالية التي تعيشها الرياضة العراقية ودور القطاع الخاص في إثراء الحركة الرياضية  وجاءت هذه الدراسة هادفة لإلقاء الضوء عليها ولفت نظر المؤسسات الخاصة إلى دور وأهمية التسويق الرياضي والاستفادة منه واستخدم الباحث  المنهج الوصفي بالأسلوب المسحي وكانت عينة الدراسة  مجموعة من رجال الأعمال والتجار الممثلين بأصحاب الشركات العاملين في القطاع الخاص والمسجلين لدى غرفة التجارة  والبالغ عددهم   ( 70 ) ولاستكمال تنفيذ خطوات الدراسة  استخدم الباحث استمارة الاستبيان خاصة بالأساليب التي يعتمد عليها رجال الأعمال للتسويق الرياضي حيث تم عرضها على مجموعة من المختصين المحكمين وإجراء معاملات الصدق والثبات  أما مفتاح التصحيح فكان مقياس التقدير الخماسي ( ليكرت ) وتم استخدام الأساليب الإحصائية المناسبة (المتوسط الحسابي – الانحراف المعياري – التكرار والنسبة المئوية – كاي سكوير وبعدها تم عرض النتائج التي توصل لها الباحث في جداول خاصة ومرتبة وقد استنتج الباحث مجموعة من الاستنتاجات منها 

· يسعى التسويق الرياضي إلى جذب واستقطاب رجال الأعمال من العاملين في القطاع الخاص 
· إن جميع أساليب التسويق قيد الدراسة وجدت أراء ايجابية من قبل رجال الأعمال
الكلمات المفتاحية : التسويق الرياضي ، رجال الأعمال 
Sports marketing methods from the view point of businessmen

A. M.D. khald Aswad Laikh

Iraq. Al-Muthana University Faculty of Physical Education

Khalid_swd@yahoo.com
Abstract

Sports has become one of the indicators that reflect the progress and development of

societies in all fields, and perhaps the most important thing the Arabian sports need in the

current is the material support, which is considered the most vulnerable to it. The sporting

institutions are still relying financially in the construction and development activities on a

grant provided by the government through the Ministry of Youth and sports, that does not

meet the requirements of part of those institutions to build and expand the sport and

improve them.

Under the new economic system emerged as the role of economic dominance

technological clearly through participation in supporting sports activities and festivals in

different fields and with the emergence of a strong clear the relationship between sport

and the economy is the private sector's role more effective and effect than before

sponsoring and supporting sports activities, which increased the importance of sports

marketing methods of it. From here, the importance of the study emerged in order to

identify the role of the private sector in sports marketing. Under the current

circumstances experienced by the Iraqi sports and the role of the private sector in

enriching the sports movement, this purposeful study was to shed light on them and draw

the attention of private institutions to the role and the importance of sports marketing and

take advantage of it and use the Researcher descriptive approach survey manner and the

study sample group was of businessmen and traders representatives owners of companies

working in the private sector and registered with the Chamber of Commerce, totaling (70)

and in order to complete the implementation of steps, the researcher used questionnaire

form related to methods that the business of sports marketing depend on, where it was

presented to the a group of examining specialists and make sure that honesty and stability

existed. The correction key was the appreciation quintet scale (Likert) as the appropriate

statistical methods were used (arithmetic mean - standard deviation - repetition and

percentage - Kay Square. Afterwards, the findings that the researcher found out were put

in the private and tidy tables as the researcher came to a set of conclusions like:

• sports marketing seeks to attracting business from working in the private sector

• All marketing methods under study found positive opinions by the businessmen.
Keywords: sports marketing, businessmen

1- المقدمة 

الرياضة ممارسة حضارية واجتماعية وصحية كانت ومازالت تعكس التطور والتقدم للأمم والشعوب كونها تخص أهم مكونات المجتمع والحياة وهو الإنسان فكراً وجسداً وللأندية الرياضة دور مهم وكبير في نشر وتطوير الرياضة بين أفراد المجتمع كونها هي الممثل القانوني في منافسات الاتحادات الرياضية على مستوى القطر والمنافسات الرياضية الخارجية من جهة وكونها أندية رياضية تخصصية ترعى الرياضة وتسعى إلى تطويرها من خلال إيجاد الأرضية المناسبة لذلك . ويعد المال عصب الحياة بصورة عامة وله الدور الأكبر في تطوير الجانب الرياضي وكون الرياضة مفصل من مفاصل الحياة حيث يمثل المال دوراً حيوياً في بناء وتطوير وانتشار الجانب الرياضي ، فبدون المال لا يمكن بناء المنشأة الرياضية والملاعب وكذلك لا يمكن استقطاب اللاعبين والكوادر التدريبية والفنية والعناصر الأخرى التي تسهم في بناء وتطوير الألعاب الرياضية . ويعد العراق من الدول الغنية وإذا ما قورن المستوى المادي له بالمستوى الرياضي فانه لا يصل إلى مستوى الدول المتقدمة رياضياً حيث توجد أسباب كثيرة لذلك والسبب الرئيس هو أن أكثر الأندية والاتحادات تعتمد مادياً في بناء وتطوير أنشطتها الرياضية على المنحة التي تقدمها وزارة الرياضة والشباب لها التي لا تفي بجزء من متطلبات البناء وتطوير وتوسيع القاعدة الرياضية والارتقاء بها وكذلك لا توازي نسبة بسيطة من النشاطات الرياضية . من خلال ذلك يجب على الأندية والاتحادات  الرياضية والجهات المرتبطة بها أن تحذوا حذو الدول المتطورة في هذا المجال من خلال إتباع الأساليب والطرق التي اتبعتها تلك الأندية في الحصول على الأموال اللازمة لبناء وتطوير الألعاب الرياضية المختلفة. وتهدف دراسة السوق الرياضي إلى ما تحديد أدوات التسويق للخدمات والأنشطة الرياضية  وتحديد أقسام السوق في المجالات الرياضية و تحديد مرحلة نمو المنتج أو الخدمة أو النشاط في مجالات التربية الرياضية وتحديد إستراتيجية التسويق في مجالات الرياضة المختلفة و التنبؤ بالطلب على الخدمة أو النشاط في التربية البدنية والرياضة ( حسن احمد الشافعي ،2006 ،ص30 ) 
ومن الأساليب التي اتبعتها الأندية والاتحادات  الرياضية هو نشاط التسويق الرياضي الذي كان له الدور الكبير في توفير ميزانية عالية جداً لبعض الأندية الرياضية العالمية ، بل إن الدول العربية بدأت الكثير من أنديتها الرياضية نشاط التسويق الرياضي الذي ظهرت النتائج الايجابية واضحة عليها . والتسويق الرياضي أذا ما استثمرته الأندية الرياضية بصوره صحيحة ووفق أسس علمية وحسب إستراتيجية مدروسة فأنه من الممكن أن يحل الكثير من المشاكل المادية للأندية الرياضية التي هي العائق الأكبر لعملية بناء وتطوير الرياضة في تلك الأندية التي انعكس على مستوى الرياضة في القطر ،بالرغم من كون مظاهر ونماذج المشاركة والاستثمار والإنفاق في الرياضة التنافسية لم يرتبط تاريخيا بعوائد تجارية أو اقتصادية ألا إن حجم التنافس في القطاع الخاص وتنوع أساليب الممارسات التسويقية دفعت مؤخرا ببعض المؤسسات والشركات في القطاع الخاص نحو ظاهرة الاستثمار وتمويل الرياضة من خلال تبني الفرق ودعم البطولات الرياضية المحلية والدولية . التسويق وظيفة معقده والتسويق الرياضي أكثر تعقيداً ويرجع السبب في أن التسويق الرياضي ذو خصائص معينة تجعل من المنتج الرياضي فريداً من نوعه كونه منتجاً غير ملموس وملموس وفيه تنوع كبير وكذلك كون الحدث الرياضي عرضه للاستهلاك أو للاحتراق لان الحدث الرياضي ما هو إلا ما يريد المشاهدون أن يروه في وقت وزمن محدد . ويتبع الرياضة أيضاً موضوع الانتماء والتعصب وشغب الملاعب . كل هذه الخصائص تعد نماذج لتعزيز الرياضة في أحداثها عن المجالات الأخرى هي عوامل مهمة في عملية صنع قرارات عملية التسويق الرياضي وبيع منتجات الرياضية وتتطلب متغيرات مختلفة في إدارة وتسويق الرياضة وتتطلب تفهماً للأوضاع الاقتصادية والاجتماعية للمجتمعات . 
                                                       (كمال الدين درويش ، 2004 ،ص 63)
من هنا برزت أهمية الدراسة بهدف التعرف على دور القطاع الخاص في التسويق الرياضي وفي ظل الظروف الحالية التي تعيشها الرياضة العراقية ودور القطاع الخاص في إثراء الحركة الرياضية  .
والتسويق هو أحد الأنشطة المهمة والرئيسية لأي مؤسسة سواء كانت رياضية أم غير رياضية وما يعنينا هو تسويق النشاط الرياضي . حيث أصبحت الحاجة ملحة وضرورية لقيام الأندية الرياضية بنشاط التسويق الرياضي مبني على أسس علمية سليمة إذ إن أغلب الأندية الرياضية العراقية تعتمد في توفير الأموال اللازمة للقيام بنشاطاتها الرياضية على المنحة المقدمة من قبل وزارة الشباب والرياضة لها بالدرجة الأولى وكذلك على بعض النشاطات التسويقية غير المنتظمة في حين إن عملية التسويق الرياضي لا توفر الجانب المادي للأندية الرياضية فقط بل تتعدى ذلك إلى جوانب أخرى كالإعلامية والمعنوية. 

وكون الباحث عملا في الهيئات الإدارية للأندية والاتحادات الرياضية وجدا إن برنامج عمل الأندية الرياضية في تطوير وتوسيع الألعاب الرياضية وما يتعلق به يكون مرهوناً بالأموال التي يحصل عليها الاتحاد والنادي الرياضي من وزارة الشباب والرياضة وهي دون مستوى الطموح حتى وصل الحال في بعض الأندية الرياضية إلى تقليص نشاطاتها الرياضية وفق كمية الأموال التي يحصل عليها النادي من الدولة .وأن وسائل التسويق الرياضي تتمثل في  إيرادات تذاكر المباريات وتسويق حقوق الدعاية والإعلان والبث التلفزيوني و التراخيص لاستعمال الشعارات وإصدار هدايا تذكارية والمطبوعات والنشرات الخاصة والإعلان على ملابس اللاعبين .  
( خالد عبد العاطي ، 2000،ص 11 ) وفي ظل النظام الاقتصادي الجديد برز دور الهيمنة الاقتصادية التكنولوجية بوضوح من خلال المشاركة في دعم الأنشطة الرياضية والمهرجانات باختلاف مجالاتها ومع بروز العلاقة القوية الواضحة بين الرياضة والاقتصاد أصبح للقطاع الخاص دور أكثر فعالية وتأثير من ذي قبل برعاية ودعم الأنشطة الرياضية مما زاد من أهمية أساليب التسويق الرياضي لها . وبناءً على ذلك وغيره وجد الباحث وان هناك حاجة ملحة ضرورية إلى توسيع وتنويع قنوات إيرادات الأندية الرياضية . ويهدف البحث الحالي الى التعرف على الأساليب التي يعتمد عليها القطاع الخاص في التسويق الرياضي من وجهه نظر رجال الأعمال وإلقاء الضوء عليها ولفت نظر المؤسسات الخاصة إلى دور وأهمية التسويق الرياضي والاستفادة منه.

2- إجراءات البحث :
 2-1 منهج البحث :
استخدم الباحث المنهج الوصفي بالأسلوب المسحي  لحل مشكلة البحث كونه يلائم طبيعة المشكلة المراد حلها  .  فالمسح ( يزود الباحث بمعلومات تمكنه من التحليل والتفسير واتخاذ القرارات ويكشف له عن العلاقات بين المتغيرات المدروسة((   وجيه محجوب ، 2005،ص 243 ) 
2-2  عينة البحث :

وكانت عينة الدراسة  مجموعة من رجال الأعمال والتجار الممثلين بأصحاب الشركات العاملين في القطاع الخاص والمسجلين لدى غرفة التجارة  والبالغ عددهم  ( 70 ). تم اختيارهم بالطريقة العمدية حيث تم ترشيحهم من قبل الاتحادات والأندية الرياضية التي حصلت على دعم مادي من هذه الشركات.

2-3 أدوات البحث :
- المصادر والمراجع العربية والأجنبية 

- استمارة الاستبيان
- الوسائل الإحصائية
2-4 استمارة الاستبيان :

 بعد الاطلاع على الأدبيات والبحوث العلمية  المشابهة ( دراسة خالد عبد العاطي وكمال الدين درويش ومحمد صبحي حسانين  ) قام الباحث  بإعداد استمارة استبيان خاصة  والتي يمكن من خلالها  تحقيق أهداف البحث ، تكونت الاستمارة من ( 20) عبارة . 
2-5 صدق الاستمارة :
قام الباحث بعرض الاستمارة على عدد من المختصين ( ملحق  1) وبعد الأخذ بآرائهم  ومقترحاتهم أبدو  الموافقة على صلاحية الاستمارة وإمكانية الاعتماد عليها لقياس الحالة المراد قياسها. 
2-6 ثبات الاستمارة :
تم إيجاد ثبات الاستمارة بطريقة إعادة الاختبار. إذ تم تطبيق الاختبار على ( 5) من رجال الأعمال من خارج العينة  تم اختيارهم بالطريقة العشوائية وبعد أسبوعين تم تطبيق الاختبار مرة أخرى على نفس العينة حيث بلغ معدل الثبات ( 91%)  وهو معامل ثبات عالي .
2-7 التجربة الاستطلاعية :
أجرى الباحث التجربة الاستطلاعية على عينة بلغ عددها ( 5 ) من رجال الاعمال من خارج عينة البحث وتم الافادة منها 

1- الوقت المستغرق للإجابة .

2- المشكلات التي تواجه الباحث . 
3- تدريب فريق العمل .
2-8 التجربة الرئيسية :
بعد توفر الشروط المناسبة لأجراء الاختبار قام الباحث بتوزيع استمارات الاستبيان على عينة البحث والبالغ عددهم (  60 ) وطلب منهم وضع علامة (صح ) في المكان الذي يعبر عن رأيهم إزاء كل فقرة من فقرات الاستبيان.

2-9 الوسائل الإحصائية : 
1- النسبة المئوية 
2- الوسط الحسابي 
3- الوزن المئوي
4- الانحراف المعياري 
5- معامل الارتباط البسيط
6- الوسط المرجح
3- عرض وتحليل ومناقشة النتائج 

3-1 عرض وتحليل ومناقشة نتائج المقياس : من اجل تحقيق أهداف البحث سيتم عرض وتحليل ومناقشة  النتائج للتعرف على أراء رجال الأعمال نحو أساليب التسويق من خلال الأنشطة الرياضية .

جدول ( 1 ) يبين المتوسطات الحسابية والنسب المئوية لأساليب التسويق من خلال الأنشطة الرياضية

	الرقم 
	الرتبة
	 العبارة
	الوسط المرجح
	الوزن المئوي

	1
	11
	كتابة اسم الشركة على التجهيزات الرياضية في الملاعب والقاعات
	1,87
	75,42

	2
	13
	وضع خصم خاص على منتجات الشركة ودعمها للنشاط الرياضي
	1,877
	75

	3
	15
	تسمية الفرق الرياضية باسم الشركة
	1,74
	75,65

	4
	1
	وضع دعاية للشركة بالتلفزيون خلال نقل المباريات
	2,50
	85,45

	5
	12
	وضع دعاية للشركة بالصفحات الرياضية للصحف المحلية  
	1,85
	75,22

	6
	16
	وضع دعاية للشركة بالإذاعة من خلال البرامج الرياضية
	1,65
	74,32

	7
	14
	وضع دعاية للشركة على تذاكر دخول المباريات
	1,80
	74,87

	8
	17
	وضع دعاية للشركة في الملعب
	1,50
	74

	9
	18
	وضع دعاية للشركة على قمصان اللاعبين
	1,48
	83,96

	10
	4
	عرض منتجات الشركة خلال المباريات
	2,27
	81,75

	11
	8
	تقديم الكؤوس والميداليات باسم الشركة
	1,88
	77,45

	12
	6
	رعاية الشركة للقاءات الرياضية
	2,88
	80,72

	13
	5
	تقديم مدير الشركة راعي للقاءات الرياضية 
	2,25
	81,69

	14
	2
	رعاية اللقاءات التي تمويلها الشركة من قبل شخصية سياسية مهمة
	2,42
	84,98

	15
	7
	توزيع نشرات عن منتجات الشركة أثناء اللقاءات الرياضية 
	2,00
	78,00

	16
	9
	تقديم جوائز من منتجات الشركة للفائزين من نوع المنتج الذي تختص به الشركة
	2,66
	77,76

	17
	3
	عمل يانصيب على منتجات الشركة من خلال تذاكر دخول المباريات 
	2,31
	82,26

	18
	19
	عقد مؤتمر صحفي لإعلان رعاية الشركة ودعمها للنشاط الرياضي 
	1,40
	75,77

	19
	20
	وضع اسم الشركة على برنامج الاحتفال
	1,38
	73,65

	20
	10
	توزيع عينات من منتجات الشركة خلال أيام البطولة 
	2,11
	76,85

	
	
	المجموع 
	
	78,76


من خلال اطلاعنا على نتائج الجدول (1) نرى إن  النسبة المئوية  الكلية لأساليب التسويق من خلال الأنشطة الرياضية   كانت عالية بنسبة متوسطة  حيث ان هذا يؤكد أن الرياضة نشاط اجتماعي تنافسي وكذلك النشاط التسويقي فالنمو المتزايد للملاعب الرياضية كتجمعات جماهيرية لفئات اجتماعية مختلفة والتغيير في القيم الاجتماعية والثقافية ساهم في تغيير القيم والمعايير أيضاً ، فالملاعب والألعاب الرياضية لم تعد ترتبط بنشاط تنافسي محض بل أصبحت عملا كبيراً دفع بالشركات والمؤسسات الخاصة للاستثمار فيها.(حسن احمد الشافعي ،2009،ص 54)
حين نجد إن الفقرة (وضع دعاية للشركة بالتلفزيون خلال نقل المباريات)  قد حصلت على أعلى وسط مرجح ووزن مئوي وهذا يدل على أهمية هذا الأسلوب من وجهة نظر رجال الأعمال كونه يساعد على ترويج المنتج من خلال مشاهدة الزبون للإعلانات خلال فترات الاستراحة مابين الأشواط وقبل المباراة.

في حين حصلت الفقرة (رعاية اللقاءات التي تمويلها الشركة من قبل شخصية سياسية مهمة) على ثاني أعلى نسبة من وجهة نظر رجال الأعمال كون حضور الشخصيات السياسية المهمة في البلد للقاءات الرياضية يساعد على تعرف المسؤول السياسي على منتجات الشركات مما يساعد على استقطاب دوائر الدولة ومؤسساتها الرسمية للتعاقد مع الشركات التجارية لغرض الترويج للبضائع والمنتجات .
وحصلت الفقرة (وضع دعاية للشركة على قمصان اللاعبين) على الترتيب الثالث من وجه نظر رجال الاعمال كون هذا الاسلوب متميز في الدعاية والاعلام في المجال الرياضي وهذا النموذج منتشر بشكل كبير في الملاعب لأهميته البالغة
أما الفقرات التي حصلت على اقل وسط مرجح ووزن مئوي (عقد مؤتمر صحفي لإعلان رعاية الشركة ودعمها للنشاط الرياضي ) و ( وضع اسم الشركة على برنامج الاحتفال)  هذا لايعني إنها لاتصلح للدعاية والإعلان بهدف التسويق للأنشطة الرياضية ولمنتجات الشركة بل إنها اقل فاعلية من وجهة نظر رجال الأعمال مقارنة بالأساليب الأخرى. 
4- الاستنتاجات والتوصيات : 

4-1 الاستنتاجات : من خلال عرض النتائج ومناقشتها يمكن استنتاج الآتي 

1- إن جميع أساليب التسويق (قيد الدراسة ) كانت ايجابية من خلال أراء رجال الأعمال 
2- تميزت الأساليب التي تعتمد على التلفزيون والإذاعة والصحافة والإعلام في الملاعب والمنشآت الرياضية 
3- يسعى التسويق الرياضي إلى جذب واستقطاب رجال الأعمال من العاملين في القطاع الخاص
4-2 التوصيات :
1- تزويد الشركات التي تدعم الأنشطة الرياضية بالمناهج والبطولات الرياضية بوقت كافي لتتمكن من وضع الخطط الكفيلة وترتيب ميزانيتها
2- العمل على استقطاب الشركات الراعية من خلال إقامة البطولات الدولية والأسيوية التي لها دور كبير في الترويج والدعاية والإعلان
3- العمل على رفع مستوى الأداء الفني للفرق الرياضية على مختلف المستويات لاستقطاب رجال الأعمال والشركات لدعم الأنشطة الرياضية .
4- العمل على تعيين وتطوير إدارات متخصصة ومحترفة في التسويق الرياضي بالهيئات الرياضية بحيث تتولى الاتصال والتنسيق مع القطاع الخاص .
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