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تخاذ المسافرٌن قرار الشراء، إدراسة دور التسوٌق الرٌاضى لشركات الطٌران فً  إلى الدراسة تهدف
وذلك بالتطبٌق على عٌنة من المسافرٌن وموظفٌن شركات الطٌران، وتم الإعتماد فى جمع البٌانات على 

أهم النتائج  ، ومنSPSS20إستمارة الإستقصاء،وتم تحلٌل البٌانات وإختبار الفروض من خلال إستخدام 

التى توصلت إلىها الدراسة وجود دور إٌجابى للتسوٌق الرٌاضى فى إتخاذ المسافرٌن قراراهم الشرائى، 
تبنى المناخ الفكري الذي ٌسمح وفى ضوء النتائج توصلت الدراسة إلى مجموعة من التوصٌات أهمها 

ئ التسوٌق الرٌاضى بٌن العاملٌن بزٌادة المعرفة بإستراتٌجٌات التسوٌق الرٌاضى وتنمٌتها ونشر مباد
تحدٌد الإستٌراتٌجٌات والتقنٌات التسوٌقٌة المناسبة لكل شرٌحة من المسافرٌن بشركات الطٌران، 

والتعرف على إحتٌاجاتهم ورغباتهم والقدرات الشرائٌة لدٌهم، توجٌه دعاٌة وحملات تروٌجٌة رٌاضٌة 
 .نارٌطلا لمسافرٌن وخلق الرغبة فً شراء تذكرةلشركات الطٌران قادرة على جذب إنتباه وإهتمام ا

 قرار تخاذا ،الطٌران شركات ، الرٌاضى التسوٌق استراتٌجٌات ، الرٌاضى التسوٌق :

    الشراء.

الرٌاضٌة تقام فقط فً المناطق المحلٌة والإقلٌمٌة و تجذب مجموعة  الأنشطةفً العقود السابقة، كانت 
 إلىفً الغالب بعٌدة عن الاحتراف وقد استغرق الوصول  الأنشطةو كانت هذه  لأفرادصغٌرة من ا

العدٌد من محبى الرٌاضه الكثٌر من الوقت. ولكن بعد التطور التكنولوجى إستطاعت الرٌاضه الوصول 
الرٌاضه نشاطاً فحسب بل هى قطاع ٌقوم بتشغٌل ملٌارات  لم تعدوم إلىف فرادالعدٌد من الأ إلى

أصبحت  .(SARITAS,2017)ظهر مفهوم "صناعة الرٌاضة   الدولارات وبسبب هذا التطور 

الرٌاضة أحد أهم المجالات التسوٌقٌه الحدٌثة وظهر مفهوم التسوٌق الرٌاضى فى السنوات الاخٌرة 
إدارة تعد  .Klein,1997)ٌسود العالم ) لى المناخ الاقتصادى الحر الذى بدأنتشرسرٌعا معتمداً عاو

التسوٌق الرٌاضى المدخل الرئٌسى لنجاح التسوٌق الرٌاضى بمجالاته المتعددة فهى عبارة عن تطبٌق 
 التوزٌع، التسعٌر، عملٌات الإدارة من تخطٌط وتنظٌم وتوجٌة ورقابة فى عملٌات التسوٌق )المنتج،

المإسسات الرٌاضٌة  أوالشركات  أولتحقٌق علاقة متبادلة إٌجابٌة لكل من المستثمرٌن  التروٌج(
 (.1002والمستفٌدٌن فى هذة المجالات )القرٌونى،

 إلىلتسوٌق الرٌاضى الكثٌر من القطاعات الرٌاضٌة باختلاف تنظٌماتها حٌث ٌساهم فى الدعم المٌخدم ا
والتطوٌر وتحدٌث المستوى الرٌاضى للملاعب دون الإخلال بالأهداف الموضوعه للتنمٌة الرٌاضة 

وٌنفق الكثٌر منهم  وقد بدأت خطوط الطٌران الكبٌرة فى الظهور بقوة فى عالم الرٌاضة (.2111)على،
لرٌاضٌه على فرص الرعاٌه الرٌاضٌه مبالغ كبٌرة جداً فتقوم شركات الطٌران برعاٌة الاحداث ا

الخاصه  الملابس الرٌاضٌةالكبٌرة والهامه فى شتى أنواع الرٌاضات عن طرٌق وضع الاعلانات على 
 إلىاقامتهم  أماكنلاعبٌن من لتوفٌر الطائرات الخاصه بنقل ا أوبناء الاستادات العملاقه  أولاعبٌن لبا

خبراء على أن دخول شركات المحللون والأجمع . (Cortsen ,2016)م فٌها البطولهاالدول التى تق

حتل أهمٌة بالغة ضمن الاستراتٌجٌة احلبة الصراع الاستثماري فً مجال دعم الرٌاضة  إلىالطٌران 
التسوٌقٌة لخطوط الطٌران ولعب دوراً كبٌراً فً نمو أرباح هذه الشركات التً تمكنت من بناء علامتها 

وتوقع الخبراء ارتفاع نسبة إنفاق ، ضٌة حول العالمالتجارٌة عبر رعاٌتها لأشهر الأندٌة والأحداث الرٌا
هذه الشركات على الرعاٌات الرٌاضٌة خلال السنوات المقبلة فً ظل ارتفاع كبٌر فً الفاعلٌة 

 الرٌاضٌة الأنشطة االتسوٌقٌة بسبب التغطٌة التلفزٌونٌة والإعلامٌة الكبٌرة التً تحظى به
 .(1021،)عبدالله
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توضٌح العلاقة بٌن التسوٌق الرٌاضى واتخاذ قرار الشراء وتحدٌد مدى استخدام  إلىوتهدف الدراسة 
دراسة معوقات تطبٌق التسوٌق الرٌاضى،  إلىالتسوٌق الرٌاضى فى شركات الطٌران، بالإضافة 

 وتحلٌل أثر الاهتمام بمتابعة الأحداث الرٌاضٌه على إتخاذ قرار الشراء .

 .ى لشركات الطٌران على إتخاذ قرار الشراءٌإثر التسوٌق الرٌاض

 

 أنه( حٌث عرفه علً 251 :1022تعرٌف بوسالم ) تعددت مفاهٌم التسوٌق الرٌاضى وكانت أبرزها
غٌر المباشر للرٌاضه والصور  أودوات والطرق التى تسمح لنا بالإستخدام المباشر لأ"مجموعه من ا

الاهداف وٌشمل كذلك تسوٌق المنتج والخدمه الرٌاضٌه التى  أوالرٌاضٌه بغرض تحقٌق الحاجات 
ذلك التسوٌق  " بؤنه( 211 :1021بٌنما عرفه دمٌش  ). ٌرغب فٌها الافراد والمنظمات الرٌاضٌه" 

لاسٌكٌه تنشط فى بٌئه معٌنه وتقدم الذى تمارسه الفرق المحترفه والتى تتعامل كمنظمات أعمال ك
خر للتسوٌق آتعرٌفا  (22 :2112جاج ) . كما اضافمنتجات معٌنه وتسعى لتحقٌق  اهداف معٌنه"

. نشطه المصممه لتلبٌه احتٌاجات ورغبات المستهلكٌن الرٌاضٌٌن"الأهو مجموعه من " بؤنهالرٌاضً 
شطه الخاصه بانتاج وتسعٌر وتروٌج وتوزٌع عملٌه تصمٌم الان بؤنه"( 7 :1002ٌضا بدوى)أكما عرفه 
المشاركٌن لتحقٌق اهداف الهٌئه التً  أوالخدمات الرٌاضٌه لارضاء حاجات المستهلكٌن  أوللمنتجات 

التً ٌتم  الأنشطةبؤن التسوٌق الرٌاضً هو جمٌع باٌجاز وٌمكن القول  .تهتم بالتسوٌق الرٌاضً "
رضاء حاجات إشخاص الرٌاضٌة وذلك بهدف لأوا الأنشطةحداث ولأتصمٌمها وتنفٌذها باستخدام ا

 العملاء 

التسوٌق الرٌاضى الكثٌر من القطاعات الرٌاضٌة باختلاف تنظٌماتها حٌث ٌساهم فى الدعم ٌخدم 
والتطوٌر وتحدٌث المستوى الرٌاضى للملاعب دون الاخلال بالأهداف الموضوعه للتنمٌه  إلىالم

 et al. Daries (1012) ضافهاأ. وللتسوٌق الرٌاضً أهمٌة أخري قد  (2111الرٌاضٌة )على،

ٌساهم فً زٌادة قٌمة السلعة عن طرٌق خلق المنافع الزمانٌة أن التسوٌق الرٌاضً  أكدواحٌث 
ٌساعد على الابتكار والتجدٌد،  أنهFullerton  &Merz  (1002 )  كلا من أضاف كما. والمكانٌة 

ٌساعد التسوٌق و ومن بٌنها المنتجات والخدملت السٌاحٌة، ن التسوٌق ٌنشط الطلب على السلع أحٌث 
فالتسوٌق فً الدول  ؛سواق المحلٌة والخارجٌةالأات والبرامج لمقابلة حاجات ٌعداد الاستراتٌجإعلى 

ٌعطً فكرة جٌدة عما ٌدور فً بٌئة  أنهكما سلحة الفعالة فً تحقٌق النمو والتقدم، لأا أحد المتقدمة هو
هداف المإسسات، وٌساهم التسوٌق فً توفٌر عدد أالاعمال وكٌفٌة اغتنام الفرص المناسبة لتحقٌق 

 (.1002كبٌر من فرص التوظف )الشافعى،

 

عبارة عن تطبٌق عناصر الخطه من تحدٌد  اأنهٌتضح للتسوٌق الرٌاضً  وسائلوضع  عنبنظره 
مج اربت ووضع الءاالأهداف ورسم السٌاسات وتحدٌد الامكانٌات المادٌه والبشرٌة وإقرار الإجرا
ز إداري مستقل ٌقوم التنفٌذٌة والزمنٌة لتحقٌق أهداف عملٌة التسوٌق وٌستلزم تحقٌق ذلك وجود جها

بتجمٌع المعلومات الداخلٌة والخارجٌه للمإسسة الرٌاضٌة والمتعلقه بالمستثمر والمستفٌد واستخدامها 
وللتسوٌق الرٌاضً العدٌد من  ،( 1002فى اتخاذ القرارات الملائمه لتحقٌق الأهداف )الشافعً ،

الترخٌص باستخدام العلامات والشعارات   :منها ماٌلً ( 2111) عبد الحمٌد هاذكرالمجالات التً 

الإعلان على المنشآت ، الإِعلان على ملابس وأدوات الرٌاضٌٌن، على المنتجات ووسائل الخدمات
عائد دخول المبارٌات والمناسبات ، استثمار المرافق والخدمات فً الهٌئات الرٌاضٌة، الرٌاضٌة
 واشتراكات الأعَضاء. مساهمات، والإِعانات والتبرعات والهبات، الرٌاضٌة

 



 2221(    يونيو 1/2(، العدد )5جامعة مدينة السادات    المجلد ) –مجلة كلية السياحة والفنادق 

 
 

- 15 - 
 

حتل طٌران الامارات مكانة متقدمه ما بٌن الخطوط الجوٌه التى تستغل الرٌاضه فى التسوٌق لها فمنذ ٌ
برعاٌة عدة ، التزم طٌران الإمارات 2127ل الذي أقٌم فً دبً فً العام وسباق الزوارق السرٌعة الأ

وحظٌت كرة ، سباقات السٌارات والخٌول إلىات رٌاضٌة، مثل كرة القدم والتنس وصولا إلىفرق وفع
التى ترعاها طٌران الامارات فؤصبح طٌران  الأنشطةفى قائمه  أساسٌة القدم بشكل كبٌر على مكانة

وتتمثل بعض رعاٌات  .مالامارات فى العقد الأخٌر إحدى أبرز العلامات التجارٌة فى عالم كرة القد

الإتحاد  نادى أرسنال الإنجلٌزى، طٌران الامارات للرٌاضة من خلال رعاٌتها لنادى إٌة سى مٌلان،
بطولة الولاٌات المتحدة الأمرٌكٌة المفتوحة للتنس  مدرٌد لكرة القدم، ريالنادى  الأسٌوى لكرة القدم،

    (1010عمر،)

الرٌاضٌة التسوٌقٌه  الأنشطةعدد من للطٌران نفذت مصر  ،1022/1021ة إلىخلال السنه الم
كان أبرزها هو رعاٌة منتخب مصر لكرة القدم والأتحاد المصرى لكرة القدم ومبارٌات كرة ؛ ٌةئوالدعا

 (Egyptair,2020القدم الوطنٌة )

والتؤثٌرات التى ٌمر بها  تمجموعه من الخطواتعتبر عملٌه الشراء عملٌه دٌنامٌكٌه تتكون من 
ن معظم النظرٌات التى اهتمت بدراسه وتفسٌر عملٌه اتخاذ أالمستهلك لاتخاذ قرار الشراء كما 

ساس اعتبار الشراء عملٌة حل المشكله حٌث تختلف صعوبه حل المشكله أالقرارات الشرائٌه تقوم على 
كٌز الاساسى لرجل التسوٌق فى دراسه سلوك المستهلك ن ٌكون الترأوعلٌه ٌجب  ؛حسب نوع المنتج

هو التعرف على الطرٌقه التى ٌتخذ بها المستهلك قرار الشراء وٌفٌد ذلك فى تصمٌم الاستراتٌجٌات 
نموذج عملٌه اتخاذ قرار الشراء ٌتكون  .((Brown,2003التسوٌقٌه المناسبه للتؤثٌر على  المستهلك  

ن لعملٌة اتخاذ قرار الشراء ثلاث مراحل أكد علً أحٌث   Kotler  (1991)ـ وفقا ل من عده مراحل

 لًوففً المرحلة الأ. مرحلة ما بعد الشراء( مرحلة الشراء، أساسٌة وهً )مرحلة ما قبل الشراء،
، عن المعلومه بجمٌع الوسائل المتاحهثم ٌلٌها البحث  ،دراك المشكلهإٌتم  (مرحله ما قبل الشراء)

، بٌنما فٌها اتخاذ قرار الشراء الفعلىٌتم  (مرحله الشراء ) المرحله الثانٌهما أ تقٌٌم البدائل.ا وأخٌرً 
 اسٌنإلى ذكرحٌن  فً .( سلوك ما بعد الشراء للعملاءمرحلة ما بعد الشراء ) المرحله الثالثه ٌتضح فى

 :كما ٌلً لاتخاذ قرار الشراء ٌلاً كثر تفصأمراحل خمس ( 1002)

لدٌه وٌرٌد إشباعها سواء كانت  جةتبدأ عملٌة الشراء حٌنما ٌشعر المستهلك بوجود حا : 
لكى تلبى  لىوالأغٌرها. وتعتبر السلع والخدمات إحدى الوسائل المستخدمة بالدرجة  أوحاجة أساسٌة 

 .احتٌاجاته

ٌقوم بعملٌة البحث  نهإبحاجة لسلعة ما، ف بؤنهعندما ٌشعر المستهلك  : 
وجمع المعلومات عن السلعة المراد شرائها، وٌتوفر للمستهلك مجموعة من المصادر للحصول على 

 .الخبرة الشخصٌةوصدقاء، العائلة الأالمعلومات وأهمها 

تقٌٌم لمختلف البدائل فً هذه المرحلة من عملٌة الشراء ٌقوم المستهلك بإجراء عملٌة  : 
وٌستخدم المستهلك مجموعة من المعاٌٌر فً  زمةلالالمعلومات ا رالمتاحة للسلعة المراد شرائها بعد توف

خصائصهم النفسٌة والدٌمغرافٌة والقدرة  لافعملٌة التقٌٌم وتلك المعاٌٌر تختلف بٌن المستهلكٌن باخت
 .الشرائٌة

ٌة التقٌٌم اختٌار السلعة المناسبة التً تشبع حاجاته ورغباته، ٌنتج عن عمل : -1
شؤن أي قرار باعتباره اختٌار بٌن البدائل المتاحة والمفاضلة بٌن منافعها وتكلفتها،  ؤنهوقرار الشراء ش

ناتج من مجموعة من القرارات الجزئٌة المتشابكة لشراء  نهلأولذلك فهو قرار معقد مختلف الجوانب، 
سلعة معٌنة ومن صنف معٌن ومن مكان معٌن وفً وقت معٌن وبسعر معٌن مستخدماً طرٌقة دفع 

 .معٌنة
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بعد عملٌة الشراء ٌقوم المستهلك بتقٌٌم عملٌة اتخاذ قراره الشرائً من حٌث  
لشباع المناسب أم لا، فإذا جاءت السلعة وفق توقعات المستهلك لإلسلعة حققت له اتوقعاته السابقة وهل ا

 .ضٌاً والعكس صحٌحاسٌكون ر نهإف

المسافر عند اختٌاره شراء تذكره  أن هناك بعض العومل المإثره علىKeke et al. (1021 )  ذكر

حٌث ٌإثر سعر التذكره بشكل كبٌر على اختٌار  ،الطٌران ةسعر تذكر( 2: وهً طٌران عبر الانترنت
ٌإثر  الخاصة بحجز تذاكر الطٌران سهوله استخدام مواقع الانترنت( 1، العملاء لحجزها عبر الانترنت
تشكل ثقة العملاء وآرائهم جزء كبٌر من اختٌار العملاء حٌث الثقه، ( 3، بشكل ما على اختٌار العملاء

ضا أٌن ظهور الاعلانات للمسافرٌن بشكل دائم ٌإثر أحٌث  ،الاعلانراً ( وأخ1ٌ، للحجز عبر الانترنت
 .على اختٌارتهم

 .Linhares et al وجد ما بالنسبه للعوامل المإثره على اختٌار المسافر لشركه طٌران بعٌنها فقدأ

والخدمة لالتزام بالمواعٌد والمرونة فى تغٌٌر مواعٌد التذاكر والسعر وبرامج الأمٌال ا( أن 1005)
كانت عوامل تقٌٌم مهمة للمسافر فى اختٌار شركه  ؛على متن الطائرة وصالات كبار الشخصٌات

، كما أن السعر من أهم العوامل التى ٌقٌم بها المسافر شركه الطٌران ٌلٌه راحة المقعد أثناء الطٌران
 .(Henderson, 2016; Mason, 2000الرحلة )

س

قاً یقودلاً ماشفاً صوة سدرالوع اضومف صولً لیلتحلافً صولاهج منلاعلً ة سدرالدت اتمعا
بالاضافة  ول دور التسوٌق الرٌاضى فً إتخاذ المسافر قرار الشراء،حلها یلتحت وانابیلاع جمل لاخن م

 مزاٌا تطبٌقه فً شركات الطٌران، والمعوقات التً تحٌل دون تطبٌقه بها . أهم جمع البٌانات حول إلى
، وذلك ن العاملٌن فً شركات الطٌران، وعٌنة من المسافرٌنمة ینة عسدراة علً سدرالدت اتمعحٌث ا

  .هامندة فاستلام، وامیعتلة للبج قائانتلً ول إصولٌمكن امن خلال استمارتً استقصاء حتً 

والهدف من وجود استمارة استقصاء للعاملٌن استهدفت هذه الاستمارة العاملٌن بشركات الطٌران 
بشركات الطٌران هو التعرف على المزاٌا والتحدٌات والفرص لتطبٌق التسوٌق الرٌاضى من وجهه 

 22  ن فىیلملعان امإستمارة على عٌنة  225تم توزٌع عدد  ، حٌثنظر العاملٌن فى شركات الطٌران
إستمارة  211إستمارة، وتم الإعتماد على  217، وتم إسترداد  بشكل إلكترونى شركة طٌران مختلفة و

 %.13.10ة باستجلااة نسبت لغبث حیرات، استمن امعه یوزتم تا م إلىصالحة لتحلٌل بٌاناتها من إجم
ور محلا، تناول ورامح ربعةأوالخاصة بالعاملٌن بشركات الطٌران لى ورة الأاستملات اتضمنهذا وقد 

( 1027العبٌدى )ة سدراعلً د اتملاعم اتد قرة، وابع21علً ، والذى اشتمل ول: التسوٌق الرٌاضىلأا
المحور الثانى: مزاٌا تطبٌق التسوٌق الرٌاضى لشركات . بٌنما تناول ورمحلذا اهرات ابعداد عإفً 

بٌق التسوٌق الرٌاضى لشركات المحور الثالث: تحدٌات تطوتضمن  .راتابع 7علً ل شتم؛ واالطٌران
ه المحاور ذهرات ابعن ة عباجلإافً ث حابلد اتمعد اقرات، وابع 2علً ؛ والذى اشتمل الطٌران
لقة طملافقة واملن ابیا مت اجس درخمود جوعلً د تمعیذي لاً ساخملرت ایكلس ایقمعلً  الثلاث

ق فوامر یغ =2ق، فوامر یغ =1د، یامح =3ق، فوام =1، اًماتمق فوام =5لقة )طملافقة واملدم اعو

البٌانات الدٌموجرافٌة )الوظٌفه، العمر، المستوى التعلٌمى، الحاله  إلىهذه بالإضافة  تماماً(.
  الاجتماعٌه(.

 

إستمارة  272تم توزٌع عدد  عملاء شركات الطٌران ، حٌث أووتستهدف هذه الاستمارة المسافرٌن 
 125إستمارة، وتم الإعتماد على  111بشكل إلكترونى، وتم إسترداد  مسافرٌنن الم ملائمةعلى عٌنة 

ة باستجلااة نسبت لغبث حیرات، استمن امعه یوزتم تا م إلىإستمارة صالحة لتحلٌل بٌاناتها من إجم
محاور، حٌث رة من ثلاثة استملات انوتكد قو. رة ابع 11دد عرة الثانٌة استملات اتضمن %.33.23
رة مقسمه على عناصر التسوٌق ابع 21علً ، واشتمل ل: التسوٌق الرٌاضىوالمحور الأتناول 

. وتناول ورمحلذا اهرات ابعداد عإ( فً 1025بن دحمان )ة سدراعلً د اتملاعم اتد قالرٌاضى، و
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عناصر خمسة على  موزعةرة ابع 10علً ، والذى اشتمل  المحور الثانى: قرار شراء تذكرة الطٌران
 1 )، جمع المعلومات (راتابع 1 ) تحدٌد الإحتٌاجاتوهى الطٌران،  ةتخاذ قرار شراء تذكرلا

 1)، وعملٌة ما بعد الشراء (عبارات 1)، قرار الشراء الفعلى (عبارات 1 )، تقٌٌم البدائل (عبارات
ذي لاً ساخملرت ایكلس ایقمعلً ور محلذا اهرات ابعن ة عباجلإافً  تم الاعنمادد قو (.عبارات

 =1، اًماتمق فوام =5لقة )طملافقة واملدم اعولقة طملافقة واملن ابیا مت اجس درخمود جوعلً د تمعی
 ت الدٌموجرافٌةانابیلا إلىهذا بالإضافة  ق تماماً(.فوامر یغ =2ق، فوامر یغ =1د، یامح =3ق، فوام

 .(الحالة الإجتماعٌة ،التعلٌمىالمستوى  ،لعمر، االوظٌفة)

 

ها من خلال التحلٌل الاحصائً لبٌانات إلىٌشتمل هذا الجزء علً نتائج الدراسة التً تم التوصل 
 .وفقا للدراسات السابقةالدراسة وكذلك مناقشة هذه النتائج 

 

تم إجراء اختبار الثبات والاتساق الداخلً )ألفا كرونباخ( على البٌانات التً تم تجمٌعها، حتى ٌمكن 
( أن معامل الثبات 2الاعتماد على نتائج هذه الدراسة وتعمٌمها على المجتمع الكلى. ٌوضح جدول رقم )

، وبلغت قٌمته لمتغٌر "مزاٌا 0.732التسوٌق الرٌاضً فً شركات الطٌران" بلغ لمتغٌر "تطبٌق 
. وهذه القٌم 0.711، ولمتغٌر "تحدٌات تطبٌق التسوٌق الرٌاضً" 0.200تطبٌق التسوٌق الرٌاضً" 

وتدل هذه  ((Novick,1967 .%70جمٌعها أكبر من القٌمة المقبولة لمعامل الثبات والتً تبلغ 

ذات دلالة مرتفعة وجٌدة لأغراض البحث، بحٌث ٌمكن الاعتماد علٌها لقٌاس ما أعُدت  اأنهالقٌم علً 
لأجله، كما ٌمكن من خلالها الاعتماد علً نتائج الدراسة المٌدانٌة فً تعمٌم النتائج.

 

0.732 21 

 0.200 7 

0.711 2 

 %22.3 22 سنة 11 – 22

 %11.1 23 سنة 31 – 30

 %32.2 51 سنة 11 – 10

 %7 20 سنة 51 – 50

 %0.7 2 سنة 70 – 20

 %0.7 2 مإهل متوسط

 %22.7 212 بكالورٌوس / لٌسانس

 %1.1 21 ماجستٌر
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 %0.7 2 دكتوراه

 - - أخري

 %21.2 12 أعزب

 %20.3 221 متزوج

 %1.1 7 أخري

 

 حٌث فمن( التوزٌع الدٌموجرافً لعٌنة الدراسة من العاملٌن فً شركات الطٌران. 1ٌوضح جدول )
من حٌث المإهل التعلٌمً كان غالبٌة  %.11.1سنة( الأعلً بنسبة  31 – 30) كانت الفئة العمرٌة

، غالبٌتهم من المتزوجٌن % 22.7بنسبة درجة البكالورٌوس / لٌسانس  عٌنة الدراسة حاصلٌن على
 .% 20.3من حٌث الحالة الاجتماعٌة بنسبة 

ل لبٌانات استمارة الاستقصاء الموجهة للعاملٌن بشركات الطٌران ومن خلال تحلٌل نتائج المحور الأ
الرٌاضً بشركات الطٌران وذلك من وجهة نظر العاملٌن والذي ٌقوم بقٌاس درجة تطبٌق التسوٌق 

ن تطبٌق التسوٌق الرٌاضً ٌتم أ( اتفاق عٌنة الدراسة علً 3بشركات الطٌران . ٌتضح من جدول )
حٌث بلغ المتوسط الحسابً لمحور تطبٌق التسوٌق الرٌاضً  .كبٌرة فً شركات الطٌران بدرجة

وكانت أكثر الممارسات التى تم  .0.20معٌاري قٌمته ، وذلك عند انحراف 1.15بشركات الطٌران 
 الموافقه علً أنها تطبق بنسبة كبٌرة فً شركات الطٌران هى :

 شركة الطٌران التى أعمل بها تقوم بالاعلان عن الاحداث الرٌاضٌه من خلال موقعهاالالكترونى.  -2

 طولات العالمٌه. تساهم شركة الطٌران التى اعمل بها فى مراسم تسلٌم جوائز الب -1

 تهتم شركة الطٌران التى اعمل بها بالاعلان عن نفسها من خلال الاخداث الرٌاضٌة . -3

وبالنظر إلى تلك النتائج تبٌن مدى استخدام التسوٌق الرٌاضى فى شركات الطٌران ومدي إدراك 
علً (1022هرباجً )شركات الطٌران للدور الذى ٌمكن أن ٌقوم به التسوٌق الرٌاضً. فقد أكد 

ضرورة مواكبة الركب العالمً ، فمع  ظهور الرٌاضة والتً أصبح فٌها العالم سوق مفتوح تسوده 
حرٌة انتقال السلع والخدمات ، فإن التسوٌق الرٌاضً ٌتٌح فرص تسوٌقٌة جدٌدة وجذابة ٌمنح قٌمة 

من النتائج مضافة ممٌزة ، ونجد أن شركات الطٌران محل الدراسة قد ادركت ذلك وكان هذا واضحًا 
 المذكورة فً جدول 

 

شركة الطٌران التً أعمل بها تقوم بالإعلان عن الأحداث الرٌاضٌة من خلال موقعها 
 الالكترونً

1.02 2.03 

 2.03 1.27 تهتم شركة الطٌران التى أعمل بها بالإعلان عن نفسها من خلال الأحداث الرٌاضٌة

تسعً شركة الطٌران التً أعمل بها بؤن تكون ناقل رسمً للأندٌة والمنتخبات 
 الرٌاضٌة

1.02 2.0 

 2.05 1.23 العالمٌةتساهم شركة الطٌران التً أعمل بها فى مراسم تسلٌم جوائز البطولات 
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 0.12 1.13 شركة الطٌران التً أعمل بها تستخدم التسوٌق الرٌاضً فً الدعاٌة لها

 0.27 1.31 تهتم شركة الطٌران بتسوٌق خدمتها من خلال الملابس والملاعب الرٌاضٌة

 0.27 1.32 تسعى شركة الطٌران لرعاٌة الفرق والأندٌة الرٌاضٌة

 0.20 1.31 ب التسوٌق لشركة الطٌرانإلىأهم أسالتسوٌق الرٌاضى ٌعد من 

 0.22 1.12 تقوم شركة الطٌران التى أعمل بها بإصدار كتٌبات دعائٌة أثناء الأحداث الرٌاضٌة

تهتم شركة الطٌران التى أعمل بها بالإعلان عن نفسها من خلال المرافق والإستادات 
 الرٌاضٌة

1.17 0.21 

 0.23 1.35 الرٌاضٌٌن للإعلان عن نفسها من خلالهم تستخدم شركة الطٌران اللاعبٌن

 0.21 1.37 تهتم شركات الطٌران بنشر إعلاناتها عبر التلفزٌون أثناء إذاعة الأحداث الرٌاضٌة

 

وجود العدٌد من المزاٌا التً ٌحققها التسوٌق الرٌاضً لشركات الطٌران  إلىتوصلت نتائج الدراسة 
اتفاق عٌنة الدراسة تماماً علً وجود مزاٌا عدٌدة لتطبٌق التسوٌق  (1)وٌتضح من خلال جدول 

الرٌاضً فً شركات الطٌران، حٌث بلغ المتوسط الحسابً لمحور مزاٌا التسوٌق الرٌاضً فً 
.وكان هذه النتائج من خلال وجهة نظر 0.22عند انحراف معٌاري  ، ولك1.12شركات الطٌران 

 وكانت أهم مزاٌا تطبٌق التسوٌق الرٌاضى فى شركات الطٌران هى : .العاملٌن بشركات الطٌران

 ٌساعد التسوٌق الرٌاضى فى الوصول إلى العملاء بشكل كبٌر وسرٌع-2

 خلق الولاء للعلامه التجارٌة لشركه الطٌران  -1

 دة حجم مبٌعات شركه الطٌران زٌا-3

 التشجٌع على اتخاذ قرار الشراء وتكرار عملٌة الشراء  -1

ونجد ان وجود مزاٌا للتسوٌق الرٌاضً فً شركات الطٌران قد اتفق مع النتائج التً قدمتها 
( حٌث أكدوا علً أن  للتسوٌق الرٌاضً داخل المإسسات 1021دراسة اسماعٌل وحبٌل )

الاقتصادٌة الخاصة مثل شركات الطٌران أثر اٌجابً فً تنمٌة  نشاط تلك المإسسات حٌث ذكرا 
ٌاضً دور هام فً تروٌج منتج هذه المإسسات . كما أكدوا أٌا علً ان  التسوٌق ان للتسوٌق الر

الرٌاضً ٌرسخ صورة و شعبٌة العلامة التجارٌة.وٌعمل أٌضا علً ازدٌاد ربحٌة المإسسات 
الاقتصادٌة الخاصةومن بٌنها شركات الطٌران  وذلك لما ٌوفره التسوٌق الرٌاضً من طرق 

 .بٌعٌة جدٌدة
 

 0.70 1.11 العملاء بشكل كبٌر وسرٌع إلىٌساعد التسوٌق الرٌاضى فى الوصول 

 0.73 1.12 زٌادة حجم مبٌعات شركات الطٌران

 0.72 1.52 تعزٌز الصورة الذهنٌة لشركات الطٌران

 0.73 1.11 الشراء وتكرار عملٌة الشراءالتشجٌع على اتخاذ قرار 
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 0.71 1.11 خلق الولاء للعلامة التجارٌة

 0.72 1.13 تعزٌز وعى المسافرٌن بالخدمات المقدمة من شركات الطٌران

 0.72 1.11 سرعة التؤثٌر علً العملاء

 

توضح نتائج الدراسة وجود عدد من التحدٌات التً تعوق تطبٌق التسوٌق الرٌاضً بشركات الطٌران 
 إلىوقد تم توضٌح هذه التحدٌات فً الجدول الت

 0.73 1.11 مٌزانٌة كبٌرة إلىرعاٌة شركات الطٌران للأندٌة والفرق الرٌاضٌة ٌحتاج 

 0.23 1.17 تخوف بعض شركات الطٌران من استخدام التسوٌق الرٌاضى

 0.12 1.22 عدم وجود الكفاءات البشرٌة المتمرسة والمتفرغة للعمل فى مجال التسوٌق الرٌاضى

 0.23 1.22 سبق تطبٌقها فى مجال التسوٌق الرٌاضىقلة تجارب شركات الطٌران التى 

عدم وضع الرٌاضة كمجال من مجالات الاستثمار ضمن الخطة الاستثمارٌة لبعض الدول 
 عدم قدرة شركات الطٌران على الاستثمار فى مجال التسوٌق الرٌاضى إلىوبالت

1.15 0.27 

لاعب رٌاضى ٌإثر على العملاء المستهدفٌن من خلال التسوٌق  أوالتعصب لفرٌق 
 الرٌاضى

3.11 2.02 

 

اتفاق عٌنة الدراسة تماماً حول وجود تحدٌات أمام شركات الطٌران فً تطبٌق التسوٌق حٌث ٌتضح 
، وذلك عند 1.11الرٌاضً، حٌث بلغ المتوسط الحسابً لمحور تحدٌات تطبٌق التسوٌق الرٌاضً 

تم الموافقه علٌها من قبل موظفٌن شركات  إلىوكانت اكثر العبارات . 0.72انحراف معٌاري قٌمته 
 هى : الطٌران

 عدم وجود الكفاءات البشرٌة المتمرسة والمتفرغه للعمل فى مجال التسوٌق الرٌاضى-2

 لاعب رٌاضى ٌإثر على العملاء المستهدفٌن من خلال التسوٌق الرٌاضى  أوالتعصب لفرٌق -1

 ؛عدم وضع الرٌاضة كمجال من مجالات الاستثمار ضمن الخطة الاستثمارٌة لبعض الدول-3
 .عدم قدرة شركات الطٌران على الاستثمار فى مجال التسوٌق الرٌاضى إلىوبالت

 

. كما بلغت 0.722أن معامل الثبات لمتغٌر "تطبٌق التسوٌق الرٌاضً" بلغ  (2) ٌوضح الجدول
. كذلك بلغت قٌمة معامل الثبات لمرحلة 0.211قٌمة معامل الثبات لمتغٌر "قرار شراء تذكرة الطٌران" 

لمرحلة تقٌٌم البدائل،  0.257لمرحلة جمع المعلومات، و  0.227، وبلغت 0.712تحدٌد الاحتٌاجات 
. وهذه القٌم 0.771لمرحلة قرار الشراء الفعلً، وبلغت أخٌراً لمرحلة ما بعد الشراء  0.222و 

ا ذات دلالة أنه%. وتدل هذه القٌم علً 70جمٌعها أكبر من القٌمة المقبولة لمعامل الثبات والتً تبلغ 
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ن من مرتفعة وجٌدة لأغراض البحث، بحٌث ٌمكن الاعتماد علٌها لقٌاس ما أعُدت لأجله، كما ٌمك
 خلالها الاعتماد علً نتائج الدراسة المٌدانٌة فً تعمٌم النتائج.

 

درجة تطبٌق التسوٌق الرٌاضً من وجهة 
 نظر العملاء

0.722 21 

 1 0.712 تحدٌد الاحتٌاجات

 1 0.227 جمع المعلومات

 1 0.257 تقٌٌم البدائل

 1 0.222 قرار الشراء الفعلً

 1 0.771 ما بعد الشراء

 10 0.211 قرار شراء تذكرة الطٌران

 

 

التً  من العملاءعٌنة الدراسة ٌوضح الجدول  الخصائص الدٌموجرافٌة التً تصف خصائص مفردات 
تم إجراء الدراسة علٌها وشملت هذه الخصائص العمر، والمإهل التعلٌمً، والحالة الاجتماعٌة، 

 والجنسٌة.

 

 

 

 %27.3 11 سنة 11 – 22

 %55.1 72 سنة 31 – 30

 %12.3 17 سنة 11 – 10

 %1.7 2 سنة 51 – 50

 %0.2 2 سنة 70 – 20

 %12.2 33 مإهل متوسط

 %22.1 25 بكالورٌوس / لٌسانس

 %3.1 5 ماجستٌر

 %3.2 1 دكتوراه

 - - أخري
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 %21.1 22 أعزب

 %23.1 202 متزوج

 %1.1 3 أخري

 %13.7 221 مصري

 %2.3 2 أجنبً

 

% ، وأخٌراً الفئة 55.1سنة( كانت الأعلً بنسبة  31 – 30ن العملاء فً الفئة العمرٌة )حٌث وجد ا
العٌنة غالبٌة أفراد  ا من حٌث المإهل التعلٌمً فقد كانأم .% 0.2سنة( بنسبة  70 – 20العمرٌة )

حاصلون علً درجة الدكتوراه  وأقلهمعلً درجة البكالورٌوس / لٌسانس، حاصلا % 22.1بنسبة 
% 23.1بلغت  بنسبة المتزوجٌن وبالنسبة للحالة الاجتماعٌة فإن غالبٌة أفراد العٌنة من  %.3.2بنسبة 

جنسٌات ال كانت باقى%، بٌنما 13.7  ، كان غالبٌة العٌنة من المصرٌٌن بنسبةومن حٌث الجنسٌة.
 %.2.3بنسبة جنبٌة الأ

( اتفاق العٌنة من العملاء حول درجة تطبٌق التسوٌق الرٌاضً فً شركات 2ٌتضح من الجدول رقم )
، وذلك 1.31الطٌران وبلوغه مستوي عالٍ من التطبٌق من وجهة نظرهم، حٌث بلغ المتوسط الحسابً 

 0.52قٌمته عند انحراف معٌاري 

شركة الطٌران التً أسافر علٌها تقوم بالإعلان عن الأحداث الرٌاضٌة من 
 خلال موقعها الإلكترونً

1.11 0.15 

بالإعلان عن نفسها من خلال الأحداث تهتم شركة الطٌران التى أتعامل معها 
 الرٌاضٌة

1.32 0.72 

تسعً شركة الطٌران التً أتعامل معها بؤن تكون ناقل رسمً للأندٌة 
 والمنتخبات الرٌاضٌة

1.12 0.22 

تساهم شركة الطٌران التً أتعامل معها فى مراسم تسلٌم جوائز البطولات 
 العالمٌة

1.10 0.11 

 0.72 1.35 ل معها تستخدم التسوٌق الرٌاضً فً الدعاٌة لهاشركة الطٌران التً أتعام

 0.72 1.35 تهتم شركات الطٌران بتسوٌق خدمتها من خلال الملابس والملاعب الرٌاضٌة

 0.22 1.31 تسعى شركات الطٌران لرعاٌة الفرق والأندٌة الرٌاضٌة

 0.71 1.13 ب التسوٌق لشركات الطٌرانإلىالتسوٌق الرٌاضى ٌعد من أهم أس

 0.25 1.11 إصدار كتٌبات الدعاٌة لشركات الطٌران أثناء الأحداث الرٌاضٌة

تهتم شركات الطٌران بالإعلان عن نفسها من خلال المرافق والإستادات 
 الرٌاضٌة

1.11 0.20 

 0.21 1.11 تستخدم شركات الطٌران اللاعبٌن الرٌاضٌٌن للإعلان عن نفسها من خلالهم
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الطٌران بنشر إعلاناتها عبر التلفزٌون أثناء إذاعة الأحداث تهتم شركات 
 الرٌاضٌة

1.31 0.21 

 

ر وعبارات قرار شراء تذكرة الطٌران، حٌث بلغ المتوسط وااتفقت عٌنة الدراسة علً مح
، وذلك عند انحراف معٌاري 1.25لمحور قرار شراء تذكرة الطٌران بمراحله الخمسة الحسابً العام 

واستجابتها للتسوٌق الرٌاضً فً كل مرحلة من العٌنة  وتفاعل  ، مما ٌإكد علً قبول0.21قٌمته 
، وتتمثل إستجابات عٌنة الدراسة لعبارات كل مرحلة ( 1مراحل قرار الشراء كما هو موح بجدول )

 فٌما ٌلً:  علً حده 

 

 

 0.11 1.12 عبارات( 1مرحلة تحدٌد الإحتٌاجات لإتخاذ قرار الشراء) الاثر على 

 0.73 1.27 عبارات( 1)المعلومات لاتخاذ قرار الشراءمرحلة جمع الأثر على 

 0.72 1.21 عبارات( 1مرحلة تقٌٌم البدائل لاتخاذ قرار الشراء) الأثر على 

 0.17 3.27 عبارات( 1مرحلة الشراء الفعلً لاتخاذ قرار الشراء) الأثر على 

 0.72 1.20 عبارات( 1مرحلة ما بعد الشراء)الأثر على 

 0.21 1.25 قرار شراء ثذكرة الطٌران 

 

ح قٌمة معامل واتم استخدام معاملات الارتباط لوصف قوة واتجاه العلاقة بٌن متغٌرات الدراسة، وتتر
كلما زاد أحد  أنه. وتوضح قٌمة الارتباط الموجبة أن الارتباط طردي، أي 2-و  2الارتباط بٌن +

كلما  أنهالمتغٌرات، زاد معه المتغٌر الآخر، أما قٌمة الارتباط السالبة توضح أن الارتباط عكسً، أي 
ارتباط سبٌرمان وذلك لأن البٌانات  زاد أحد المتغٌرات، قل معه المتغٌر الآخر وقد تم استخدام معامل

 ( قٌمة معامل الإرتباط20توضح نتائج جدول رقم ) (.1002المستخدمة هى بٌانات ترتٌبٌة )سلٌمان، 
 بٌن التسوٌق الرٌاضً لشركات الطٌران واتخاذ قرار الشراء لدي العملاء. )سبٌرمان(

 

1.000 0.722** 

  0.000 

127 127 
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( وجود علاقة ارتباط معنوٌة بٌن التسوٌق الرٌاضً لشركات الطٌران 1تُبرز النتائج بجدول رقم )
%. 15% ودرجة ثقة 5عند معدل خطؤ  0,000واتخاذ العملاء لقرار الشراء، حٌث بلغت المعنوٌة 

كلما زادت درجة  أنه، وهو ارتباط طردي قوي، وهذا ٌعنى 0.722وقد بلغت قٌمة معامل الارتباط 
 التسوٌق الرٌاضً، كلما زادت قرارات العملاء لشراء تذاكر الطٌران. اعتماد شركات الطٌران علً

 

ب الإحصائٌة التى لىاأحد الأس  أنهحٌث  تحلٌل الانحدار البسٌط بٌن متغٌرات الدراسةوقد تم استخدام 
 تابع.رالمتغٌر المستقل علً المتغٌر أثتستخدم فى قٌاس 

 

 المتغٌر

 

Coefficients 

 معاملات

T 

المحسو
 بة

مستوي 
 المعنوٌة

R
2

مستوي  fقٌمة  
 المعنوٌة

 0.505 0.000 7.272 2.212 ثابت الانحدار

التسوٌق الرٌاضً  0.000 217.501
 لشركات الطٌران

0.231 22.111 0.000 

 

( أن هناك تؤثٌر معنوي وإٌجابً للتسوٌق الرٌاضً لشركات الطٌران علً 22ٌتضح من جدول رقم )
( وهً أكبر 0.000( بمستوي معنوٌة )217.501المحسوبة ) Fاتخاذ قرار الشراء، حٌث بلغت قٌمة 

( ، والتً تعنً أن التسوٌق الرٌاضً لشركات 0.505من قٌمتها الجدولٌة. وبلغت قٌمة معامل الانحدار)
%( فً اتخاذ العملاء لقرار الشراء، وهذا ٌعنً أن التسوٌق الرٌاضً 50.5الطٌران ٌإثر بنسبة )

%. وبذلك تكون 50.5ادة اتخاذ العملاء قرارات شراء التذاكر بنسبة لشركات الطٌران ٌساهم فً زٌ
 معادلة انحدار التسوٌق الرٌاضً لشركات الطٌران علً اتخاذ قرار الشراء كما ٌلً:

. وبذلك ٌمكن قبول التسوٌق الرٌاضً لشركات الطٌران×  0.231+  2.212اتخاذ قرار الشراء = 
 لتسوٌق الرٌاضى لشركات الطٌران على إتخاذ قرار الشراء"." ٌإثر افرض الدراسة والذي ٌنص علً 

 

الرٌاضً لشركات الطٌران علً قرار شراء عملائهم ،  التسوٌقاستهدفت الدراسة تحدٌد مدي تؤثٌر
ولتحقٌق هدف الدراسة تم استخدام المنهج الوصفً التحلٌلً ، وقد تم استخدام استمارتً استقصاء 

حداهما عٌنة من العاملٌن بشركات الطٌران وذلك للتعرف علً استهدفت إبهدف جمع بٌانات الدراسة ، 
هم مزاٌا وتحدٌات التسوٌق أا علً ضً أٌوللتعرف  ات الطٌران،مدي تطبٌق التسوٌق الرٌاضً بشرك

ما الاستمارة الثانٌة فقد استهدفت عملاء شركات أالرٌاضً من وجهة نظر العاملٌن بشركات الطٌران . 
جانب  إلىالطٌران وذلك للتعرف علً مدي ادراكهم لتطبٌق التسوٌق الرٌاضً بشركات الطٌران ، هذا 

سٌاسه واضحة  وجود إلىالرٌاضً علً قرار الشراء لدٌهم . توصلت الدراسة اختبار أثر التسوٌق 
لاستخدام التسوٌق الرٌاضى فى شركات الطٌران حٌث ٌتم استخدام التسوٌق الرٌاضى بشكل ملحوظ فى 

موظفٌن شركات  إلىنتائج تحلٌل استمارتً الاستقصاء الموجهتٌن ل وذلك وفقا شركات الطٌران  
أثر اٌجابى لاستخدام التسوٌق  وجود إلىحد سواء .كما توصلت الدراسة  الطٌران والعملاء على

فى ضوء الإطار و. على اتخاذ قرار العملاء لشراء تذكرة الطٌران بشركات الطٌران الرٌاضى 
 ة:ٌلات التالتوصٌا الباحثون قترحالنظرى والمٌدانى للدراسة، والنتائج التى أسفرت عنها، ٌ
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نواع أإجراء البحوث والدراسات اللازمة لتحدٌد جدوى استخدام التسوٌق الرٌاضى كنوع من  .2
 .الدعاٌه لشركات الطٌران العالمٌه 

ضرورة الإسراع فى استخدام التسوٌق الرٌاضى واستغلال الاحداث الرٌاضٌه فى الدعاٌه  .1
 .لشركات الطٌران والتؤثٌر على قرار شراء العملاء لتذكره الطٌران 

ضرورة قٌام شركات الطٌران بوضع خطه تدرٌبٌه مستقبٌله لرفع كفاءه العاملٌن والقائمٌن  .3
  .وٌق الرٌاضىواستغلال التسعلى الدعاٌه والتروٌح 

قٌام خطوط الطٌران العالمٌه بالتركٌز على التسوٌق الرٌاضى فى برامجها التسوٌقٌه والتى  .1
تعتمد على اهتمام المسافر بالاحداث الرٌاضٌه المختلفه وتؤثره بها فى اتخاذ القرار لشراء 

 تذكره الطٌران 

تشجٌع شركات الطٌران على استغلال التسوٌق الرٌاضى ورعاٌه الأندٌه والاتحادات  .5
 والاعبٌن الرٌاضٌٌن 

 إنشاء قواعد بٌانات تمكن من استهداف المسافرٌن المهتمٌن بالرٌاضات المختلفه  .2

ستفاده من لااستحداث إدارة مختصه بالتسوٌق الرٌاضى داخل شركات الطٌران المختلفه ل .7
 رٌاضٌه المختلفه على أكمل وجه ممكن الأحداث ال

تحفٌز المسافرٌن المهتمٌن بالرٌاضه فى حجز تذاكر طٌران الشركات الراعٌه للبطولات  .2
والأحداث الرٌاضٌه عن طرٌق إصدار بطاقات حضور المبارٌات والاحداث االرٌاضٌه 

 رة .توزٌع الهداٌا الرٌاضٌه التذكارٌه داخل الطائ أومجانٌه مع تذكرة الطٌران 

تزوٌد العاملٌن بشركات الطٌران بالكتٌبات والمنشورات ومعلومات تفصٌلٌه عن الأحداث  .1
 الرٌاضٌه التى ترعاها شركات الطٌران .

 .ن تتعامل الدول مع الرٌاضه بعقلٌه اقتصادٌه واستثمارٌهأٌجب  .20

 

 ( 1021اسماعٌل،حبٌل.)  الخاصة ودورها التسوٌق الرٌاضً من خلال المإسسات الاقتصادٌة
 .،جامعة محمد بوضٌاف،معهد علوم وتقنٌات النشاطات البدنٌه والرٌاضٌة فً تنمٌة الرٌاضة

 (. الاستثمار والتسوٌق فى التربٌة البدنٌه والرٌاضٌة، الطبعة 1002) الشافعى،حسن
 لى،الاسكندرٌة، دار الوفاء للنشر والأ

 لى ،الأردن والصفا الطبعة الأ ،دار(.مبادىء التسوٌق الحدٌث 1002) القرٌونى،محمد 

 (. أثر استخدام مواقع التواصل االجتماعً على السلوك الشرائً من 1027) سٌن،مضاءالٌا
،كلٌة الأعمال،جامعة الشرق ماجستٌر غٌر منشورة رسالةخلال الكلمه المنطوقة الالكترونٌة. 

 .سطوالأ

 البدنٌه والرٌاضٌه ،دار الفكر (.موسوعة التنظٌم والادارة فى التربٌه 1002) بدوى، عصام
 ةالعربى، القاهر

 (. التسوٌق الرٌاضى فى الجزائر بٌن الافاق والصعوبات، المركز 1022) بوسالم، ابوبكر
 غلٌزان معهد العلوم الاقتصادٌه والتجارٌه وعلوم التسٌٌر بؤنهالجامعى احمد ز

 ( التسوٌق الرٌاضى،جامعه دحلب،الجزائر1021دمٌش،محمد .) 

 ب مقترحه لتسوٌق المنشؤت الرٌاضٌه بمحافظات جمهورٌة إلى(. أس1023) مٌد،أٌمنعبدالح
  .،جامعة حلوان مصرالعربٌة، كلٌة التربٌة الرٌاضٌة للبنات بالجزٌرة

 ( 1010عمر،حاتم)  تم الاطلاع علٌه فى ، أنشطة الرعاٌة فى طٌران الامارت
https://www.emirates.com/eg/arabic/about- متاح من خلال،10/10/2101

communities/sponsorship-us/our/  

 20( ادارة الهٌئات الرٌاضٌة ،منشؤة المعارف،الإسكندرٌة2111.على،سمٌر.) 

 & ،(. التسوٌق الرٌاضً فً أندٌة كرة القدم 1021رحاٌلٌة سٌف الدٌن. ) هواري عامر
ل بعنوان: والملتقى الوطنً الأ فىالجزائرٌة ضمن متطلبات الاحتراف: الواقع و التحدٌات. 

 استراتٌجٌة و استشراف. :المنظومة الرٌاضٌة فً الجزائر



 2221(    يونيو 1/2(، العدد )5جامعة مدينة السادات    المجلد ) –مجلة كلية السياحة والفنادق 

 
 

- 55 - 
 

 ًواقع وآفاق التسوٌق الرٌاضً فً الهٌئات الرٌاضٌة  (.1022عبد الغنـً ) ،هرباج
،كلٌة العلوم غٌر منشورة الجزائرٌة: دراسة حالة أندٌة رٌاضٌة لكرة القدم،رسالة ماجستٌر
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The Impact of sports marketing of airlines on purchasing decision 

Samir M. Moustafa       Ghada M.Khairat        Toka M. Fahmy 

Faculty of Tourism and Hotels, University of Sadat City 

 

Abstract

The study aims to investigate the role of sports marketing in airlines in their 

customer's decision-making, two questionnaires were distributed to a random 

sample of passengers and employers of airlines to collect the study data, SPSS 

20 was used for analyzing the data test the study hypotheses, The study has 

revealed that there is a significant role of sports marketing in airlines in 

passengers decisions making, the study reached a set of recommendations, the 

most important of which is the adoption of an intellectual climate that allows 

increasing knowledge of sport marketing strategies and their development and 

spreading the principles of sports marketing among employers in airlines. 

Determining the appropriate marketing strategies and techniques for each 

segment of passengers, identifying their needs, desires, and purchasing 

capabilities, directing advertisements and promotional campaigns capable of 

attracting the attention and interest of passengers, and creating the desire to buy 

the airline ticket. 
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