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 ملخص الدراسة 

هدفك الدراسة التعرف ةلأ درجة ملائمة الوسائل التسويلاية في الجامعة الاسلامية في جاأ 

الطلبة الجددق واستخد  الباح  المذنهج الوصذفي التحليلذي والاسذتبانة والملاابلذة يذطداة للدراسذةق 

ق وبوصذلك محافظذة يذزة( إالب وإالبة من إلبذة الثانويذة العامذة 145وبلغك عينة الدراسة )

 ة ةلأ النتائج والتوصيات التالية:الدراس

  وجععود علاتععة ارتباطيععه طرديععة بععين الدعايععة واقعععلان وجععذر الطلبععة الجععدد للجامعععة

 الإسلامية.

 .وجود علاتة ارتباطيه طردية بين الترويج وجذر الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية 

  للجامععععة وجعععود علاتعععة ارتباطيعععه طرديعععة بعععين العلاتعععات العامعععة وجعععذر الطلبعععة الجعععدد

 الإسلامية.

  وجععود علاتععة ارتباطيععه طرديععة بععين التسععويق المباشععر والجععذر الطلبععة الجععدد للجامعععة

 الإسلامية.

 أهم التوصيات التي أوصت بها الدراسة:

 الجامععة  لكي تحافظ الطلبة ودوافع خصائص ودراسة بطلبة الثانوية العامة اقهتمام زيادة

 .الطلبة لديهاجذر  من وتعزز السوتية حصتها على

 واقسعتعانة بخبعراء تقييمهعا عمليعة تسعهل حتعى التسعويقية للوسعائل محعددة أهعداف وضعع 

 .الموضوعية على والحفاظ للتقييم خارجيين

 جمهعور طلبعة  علعى التعأثير فعي وفعاليتهعا الجامععة اقسعلامية للوسعائل التسعويقية تعزيعز

 .الثانوية

 ععن المرئيعة العدعايات بععض بتعوفير الجهعد معن المزيعد ضرورة بعذل الجامععة اقسعلامية 

 الكلية.

  ضرورة استخدام الجامعة الإسعلامية لأحعدث الوسعائل والطعرق التدريسعية العلميعة وذلعل

 لجذر الطلبة الجدد لديها.

  زيععادة التركيععز علععى التنععوخ فععي اسععتخدام الأسععالير والوسععائل الحديثععة فععي جععذر الطلبععة

 الجدد.
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Abstract 

This study aimed to identify the appropriate marketing tools in the Islamic 

University in attracting new students, and used the researchers descriptive 

analytical method approach to study, questionnaire and interview as a tool for the 

study, reaching the study sample (145) students of high school students in Gaza 

province, the study found Results The following recommendations: 

The most important findings of the study: 

- There is a positive correlation between advertising and attract new students 

of the Islamic University. 

- There is a positive correlation between promotion and attract new students 

of the Islamic University. 

- There is a positive correlation between public relations and attract new 

students of the Islamic University. 

- There is a positive correlation between direct marketing and attracting new 

students of the Islamic University. 

The most important recommendations recommended by the study: 

- Increased attention to high school students of the study of the characteristics 

and motivations of university students in order to maintain its market share 

and enhance the attraction of the students have. 

- Specific targets for the development of the means of marketing in order to 

facilitate evaluation and use of external experts to evaluate and maintain the 

objectivity process. 

- Promote Islamic means of marketing the university and effectiveness in 

influencing the public high school students. 

- The need for the Islamic University exert more effort to provide some 

visual propaganda for college. 

- The need to use the Islamic University for the latest means and methods of 

teaching science in order to attract new students have. 

- Increased focus on diversity in the use of modern methods and means to 

attract new students. 
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 الإطار العام للدراسة

  مقدمة: 

الأعمذذال المصحيطذذةق ومذذر بطذذور الفكذذر بطذذور الفكذذر التسذذويلاي مذذع بطذذور منذذاخ بيئذذة 

التسذذويلاي بذذثلاث مراحذذل أساسذذية هذذي مرحلذذة التوجيذذر بالإنتذذاجق ومرحلذذة التوجيذذر بالمبيعذذاتق 

ومرحلة التوجير بالمستهلك )ويطلق علأ المرحلة الأزيذرة أيفذاً مرحلذة التوجيذر بالتسذويق أو 

ختلفذة مذن بطذور ال فكذر التسذويلاي هذي فذي الواقذع المفهو  الحدي  للتسويق(ق وهاه المراحل المص

فلسذذفات بسذذويلاية بنطذذوي علذذأ فذذروض ومبذذادئ وقواعذذد بذذؤثر فذذي بفكيذذر المذذديرين وبوجهذذر 

 وبحكمر عند ابخاذ قرارابهم.

بهذا  المحيطذة بالبيئذة اربباإذا المنظمذة بمارسها التي الأنشطة أيثر بحق التسويق ويعد

التطذور  سذرعة علذأ يبيذر بشذكل انعكذس مذا وهذاا زاصذةق بالمستهلك عامةق والسوق المتمثلة

 معهذاق فكذاا بكيفذاً  أيثذر المنظمذة ولجعذل البيئذة فذي الحاصذلة ةلذأ بلذك التغيذرات والاسذتجابة

فذي  الحاصلة المفردات يل مع وبنجاح والاستمرار التواصل الفعالة في ذلك الأداة التسويق هو

الأإذراف  مذع التواصذل ذلذك بحديذد فذي وفعال يفء نظا  من ةيجاد لابد ياا هنا السوقق ومن

الأيثذر  هذي الآا بحق عدت التي التسويلاية الوسائل المنظمةق فكانك معها بتعامل التي المختلفة

 علأ وانعكاسابها أثارها بمتد والمنظمةق والتي الحاصلة في السوق للتغيرات واستجابة شمولية

 الاسذترابيجي البعذد وةعطاءها فيها التكامل ما أشر حالة وهاا وزارجهاق المنظمة دازل ما هو

 (.18: ص2006والتنفيا )البكريق  في التخطيط

حجذم  بطشذير فذي ومعاصذرة حداثذة الأيثذر التعبيذر هذي التسذويلاية الوسائل أصبحك ةذا

المذزيج  يمثل الاي الترويجي النشاإ جوهر عن أيبر بوضوح ولتعبر البيئة المنظمة مع بفاعل

سذلوك  فذي والتذطثير وةقناعذر لإزبذاره الجمهذور مذع الخذارجي ابصذالها للمنظمذة فذي التسذويلاي

 اللاذول أمكننذا هنذا وأفكذارق ومذن وزذدمات سذلع من المنظمة ما بطرحر مع والتفاعلي الشرائي

 وضذوحاً  الأيثذر الجانذب هذو يذاا الإعذلاا بذطا الفكذر التسذويلاي لتطور التاريخي وعبر التتبع

 هذو التذرويج قادمذة مرحلذة فذي المسذتهدفق ليصذبحالجمهور  مع الابصالي في النشاإ وبطثيراً 

 مذع المنظمذة أنشذطة فذي للإعلاا الجديدة والمفافة للتغيرات واستيعابا الأيثر شمولية النشاإ

 (.3: ص2011السوق )الباباق 

وبعد الجامعة الإسلامية مذن الجامعذات الرائذدة فذي فلسذطينق حيذ  بلاذد  زدمذة التعلذيم 

لسطينيق وبسعأ الجامعة حثيثاً ةلأ بوإيد علاقابها علأ المستوى المتميز والحدي  للمجتمع الف

الذذدولي والإقليمذذي مذذن زذذلال ةقامذذة جسذذور مذذن التعذذاوا الأيذذاديمي والثلاذذافي بذذين الجامعذذات 

 علأ قادرة بكوا لكي والمؤسسات التعليمية والأياديمية المختلفة والمنظمات العربية والدوليةق

 حرية.بيئة مت ظل في والتنافس البلااء
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ومما سبق ووفلاا لأهمية هاه الوسائل التسويلاية في جاأ العملاء ستريز هذاه الدراسذة 

 .علأ مدى ملائمة الوسائل التسويلاية في الجامعة الاسلامية في جاأ الطلبة الجدد

 مشكلة الدراسة:

 علعى وتعمعل السعوق  فعي والنمعو البقعاء إلعى المؤسسعات معن كغيرهعا الجامعات تسعى

 أصعبحت الجامععات ولكعن أهعدافها. لهعا تحقيعق لتضعمن وتنفيعذها اقستراتيجيات العامةتطوير 

 وضعغوط والدوليعة  المحليعة والمنافسعة الماليعة  منهعا التحعديات متزايعدة تحعديات جديعدة تواجعه

 وتحقيعق رسعالتها وفعق للعمعل الجامععات سعي والمتغيرة  وبين العمل المتنوعة سوق متطلبات

 الطبيععة بسعبر تعقيعداً  تعزداد التحعديات واسعتدامتها الميعزة التنافسعية تحقيعقل وسععيها أهعدافها

 الدور أهمية تدرل الحاضر الوتت في الجامعات العالي  ولقد أخذت للتعليم والقطاعية القانونية

 فعي العمعل تسعتطيع وق أهعدافها  وتحقيعق إنجعاح سياسعاتها التسعويقية فعي الوسعائل تلعبعه العذي

الوسائل  ولتحقيق هذق السياسات والأهداف تسعى الجامعة الإسعلامية  هذق خلال من إق السوق

اسععتثمار ميزاتهععا التنافسععية فععي جععذر أكبععر تععدر مععن الطلبععة  ومععن هنععا يمكععن صععياغة مشععكلة 

 الدراسة في التساؤل التالي:

 ما مدى ملائمة الوسائل التسويقية في الجامعة الإسلامية في جذب الطلبة الجدد؟ 

 الدراسة: فرضيات

بذين الدعايذة والاعذلاا وجذاأ  0.05بوجد علاقة ذات دلالة احصائية عند مسذتوى دلالذة  .1

 للجامعة الإسلامية.الطلبة الجدد 

بذذين التذذرويج وجذذاأ الطلبذذة  0.05بوجذذد علاقذذة ذات دلالذذة احصذذائية عنذذد مسذذتوى دلالذذة  .2

 للجامعة الإسلامية.الجدد 

بذين العلاقذذات العامذة وجذذاأ  0.05بوجذد علاقذة ذات دلالذذة احصذائية عنذذد مسذتوى دلالذذة  .3

 للجامعة الإسلامية.الطلبة الجدد 

بذين التسذويق المباشذر وجذاأ  0.05بوجد علاقة ذات دلالة احصذائية عنذد مسذتوى دلالذة  .4

 للجامعة الإسلامية.الطلبة الجدد 

 أهداف الدراسة:

 ئل التسويلاية في الجامعة الإسلامية في جاأ الطلبة الجدد. التعرف ةلأ مدى ملائمة الوسا .1

 اللااء الفوء علأ أهم الوسائل التسويلاية في الجامعة الإسلامية .2

معرفذذة العلاقذذة بذذين الوسذذائل التسذذويلاية التاليذذة )الدعايذذة والاعذذلااق التذذرويجق العلاقذذات  .3

 ميةالعامةق التسويق المباشر( وجاأ الطلبة الجدد في الجامعة الإسلا

التعذذرف ةلذذأ دور الوسذذائل التسذذويلاية فذذي الجامعذذة الإسذذلامية فذذي بعزيذذز المعلومذذات لذذدى  .4

 الطلبة الجدد. 
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الوصذذول ةلذذأ نتذذائج وبوصذذيات للجهذذات المعنيذذة فذذي ضذذوء مذذا بتوصذذل ةليذذر الدراسذذة مذذن  .5

 نتائج.

 أهمية الدراسة: 

ل التسويقية في مدى ملائمة الوسائالدراسة من خلال تناولها محور مهم وهو  تبرز أهمية

  وتنبثق أهمية هذق الدراسة من زاويتين الأولى الجامعة الإسلامية في جذر الطلبة الجدد

 علمية  والثانية عملية.

  حي  بكتسب الدراسة أهميتها العلمية من زلال قيا  الباح  باستخدا  منهج علمي يثري

أا بؤدي هاه الدراسة ةلأ  المعرفة العلمية في مجال الوسائل التسويلايةق يما يطمل الباح 

 اضافة علمية بساعد الباحثين في الحلال الأياديمي.

  بتمثل أهمية الدراسة من الناحية العملية في بلاديم المساعدة للمسئولين بشكل عا  لتطوير

 الوسائل التسويلاية في الجامعة الإسلامية في ضوء ما بتوصل ةلير الدراسة من نتائج.

 الدراسات السابقة:

( بعنااوان: "ربااط ساالوكيات العماالاء بمسااتوى التاادفق النقاادي Shah, 2017) دراسااة .1

 وتقلبه: الآثار المترتبة على ممارسات التسويق"

هععدفت الدراسععة إلععى التعععرف علععى العلاتععة بععين سععلوكيات العمععلاء ومسععتوى التععدفق النقععدي  

 لنتائج التالية:وخلصت إلى أهم ا .وكذلل التعرف على الآثار المترتبة على ممارسات التسويق

ةا التسويق الاي بدأبر الشرية هو أيثر فعالية في ةدارة مستوى التدفلاات النلادية المسذتلابلية  -

 وبلالبر عندما يكوا مستهدفاً بشكل انتلاائي للعملاء.

بمكذذن الدراسذذة المسذذوقين مذذن ةدارة سذذلوييات العمذذلاء المختلفذذة التذذي بذذؤثر علذذأ مسذذتوى  -

للعمذذلاء وبلالذذبهمق وفذذي نهايذذة المطذذاف بحديذذد حجذذم بذذطثير هذذاه التذذدفق النلاذذدي المسذذتلابلي 

 .السلوييات علأ قيمة مساهمي الشرية

( بعنوان: "دراسة تجريبية لممارسات التسويق عبر الإنترنت Mathur, 2017دراسة ) .2

 على نماذج الأعمال الإلكترونية في الهند"

نترنعت علعى كعل معن نمعوذ  هدفت الدراسة إلى التعرف على أثر ممارسات التسويق عبعر الإ

البوابة الإلكترونية الحاليعة ونمعوذ  سعوبر سعتور الععالمي كمحعدد للسععر. وخلصعت العى أهعم 

 النتائج التالية:

 وجود أثر لممارسات التسويق عبر الإنترنك علأ نموذج البوابة الإلكترونية. -

ي يمحذدد وجود أثر لممارسات التسويق عبذر الإنترنذك علذأ ونمذوذج سذوبر سذتور العذالم -

 للسعر.

( بعنوان: "الاختلافات في سياسات وممارسات تسويق الأغذياة Merlo, 2016دراسة ) .3

 والمشروبات في المناطق التعليمية في الولايات المتحدة".
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هععدفت الدراسععة إلععى التعععرف علععى اقختلافععات فععي سياسععات وممارسععات تسععويق الأغذيععة 

ت المتحععدة حسععر الخصععائص الديموغرافيععة والمشععروبات فععي المنععاطق التعليميععة فععي الوقيععا

 للمناطق التعليمية. وخلصت إلى أهم النتائج التالية:

وجود اربباإات هامة بذين الذديمغرافيات فذي الملااإعذات وسياسذات وممارسذات التسذويقق  -

لمساعدة الدول علأ بوجير الموارد والتذدريب والمسذاعدة التلانيذة لمعالجذة بسذويق الأيايذة 

 رويج لها في المناإق الأيثر حاجة ةلأ التحسين.والمشروبات والت

( بعنوان: "دور نظم المعلومات التسويقية في اتخااذ القارارات 2016دراسة )أبو عجوة،  .4

 الاستراتيجية"

هعععدفت الدراسعععة إلعععى التععععرف علعععى دور نظعععم المعلومعععات التسعععويقية فعععي اتخعععاذ القعععرارات 

التسععويقية علععى عمليععة اتخععاذ القععرارات اقسععتراتيجية  وبيععان أثععر مكونععات نظععم المعلومععات 

 اقستراتيجية. وخلصت إلى أهم النتائج التالية:

 أا هناك علاقة قوية بين أبعاد نظم المعلومات التسويلاية وابخاذ اللارارات الاسترابيجية. -

 وجود أثر لأبعاد نظم المعلومات التسويلاية علأ عملية ابخاذ اللارارات الاسترابيجية. -

( بعناوان: "العلاقاة باين الممارساات التساويقية والرضاا Joung et al., 2015دراسة ) .5

 الوظيفي والالتزام التنظيمي"

هدفت الدراسة إلى التعرف علعى العلاتعة بعين ممارسعات التسعويق وكعل معن الرضعا العوظيفي 

العوظيفي للمعوظفين  الرضعا معن كعل بعين العلاتعة للموظف واقلتزام التنظيمي  والتععرف علعى

 على الدوران الوظيفي للموظف. وخلصت إلى أهم النتائج التالية: واقلتزام

أا ممارسات التسويق بطبعاده المختلفة )التحفيز والتطوير والتدريب ووضح الرؤيذا( بذؤثر  -

 بشكل ايجابي علأ الرضا الوظيفي.

 أا هناك علاقة ايجابية بين ممارسات التسويق والالتزا  التنظيمي. -

( بعنوان: "العلاقة بين ممارسات التسويق الداخلي al-Makhadmah, 2015دراسة ) .6

 والرضا الوظيفي"

هععدفت الدراسععة إلععى التعععرف علععى العلاتععة بععين ممارسععات التسععويق الععداخلي كمتغيععر مسععتقل 

 والرضا الوظيفي كمتغير تابع. وخلصت إلى أهم النتائج التالية:

طذذوير والتذذدريب والابصذذال أا ممارسذذات التسذذويق الذذدازلي بمختلذذف أبعذذاده )التحفيذذز والت -

 الخارجي( بؤثر بشكل ايجابي علأ الرضا الوظيفي.

( بعناوان: "الممارساات التساويقية فاي منظماات الأعماال فاي ظال 2011دراسة )الحماد،  .7

عاصاارة والبيئيااة التكنولوجيااة والتنافسااية دراسااة نظريااة ميدانيااة  المسااتجدات العالميااة المر

 لمنظمات الأعمال الكويتية"
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الدراسععة لمحاولععة وضععع أسععلور أو وجهععة نظععر جديععدة ومناسععبة لمعالجععة المشععاكل هععدفت 

التسويقية التي تواجه منظمات الأعمال العربيعة  وخاصعة فعي دولعة الكويعت وهعي حلعول معن 

شأنها تحويل الممارسات الحديثة إلى وصايا وحلول في الممارسات التسعويقية والتعي بعدورها 

 حية عاليتين. وخلصت الدراسة إلى أهم النتائج التالية:سوف تحقق إنتاجية تسويقية ورب

بوصلك الدراسة ةلأ أا بلاذو  الشذرية بتجزئذة السذوق وازتيذار أففذل اللاطاعذات السذوقية  -

وبطذذوير مذذذوإئ قذذذد  فذذذي يذذذل قطذذذان سذذذوقي مختذذذارق وبلاذذذو  الشذذذرية بنموذجذذذة حاجذذذات 

صذحاأ المصذلحة المستهلكين وةدرايابهم وبففيلابهم وسذلوييابهم يمذا بعمذل علذأ حفذز أ

في الشرية علأ التمسك بمبدأ زدمة العملاء وةرضائهمق ويجب أا بمذارس الشذرية رقابذة 

 مصحكمة علأ المزيج السلعي والخدمي.

( بعنوان: "تأثير الممارسات التسويقية على بناء قيمة العلاماة 2011دراسة )الغرباوي،  .8

 ي مصر".التجارية واختيارها: دراسة تطبيقية على سوق السيارات ف

هدفت هذق الدراسة إلى تقديم نموذ  مقترح عن محددات خلعق تيمعة العلامـعـة التجاريــعـة فعي 

سوق السيارات في مصر عن طريق اختبار عملية الدمج التي تام بها شاتوبادي وزملائه عام 

  بين النموذ  الذي تدمعه ييعو ودنثعو ولعيي والخعاص بخلعق تيمعة العلامعة معع نمعوذ  2010ع

. وخلصععت الدراسععة إلععى أهععم النتععائج 1999العلامععة الععذي تدمععه يإردم ومععلاؤقي عععام  اختيععار

 التالية:

أا بعض الأدوات التسويلاية يذاا لهذا بذطثيراً ةيجابيذاً علذأ قيمذة العلامذة لأنهذا بذؤثر ةيجابيذاً  -

 علأ ابعاد قيمة العلامة. 

ةيجابيذاً علذأ ازتيذار العلامذةق  أا أبعاد قيمة العلامة بناولتها الدراسة الحالية ياا لها بطثيراً  -

 يما أا احتمال ازتيار المستهلكين للعلامة النهائية بتزايد مع زيادة قيمتها.

 

 الشارائي السالوك التساويقية علاى الاتصالات تأثير ( بعنوان "مدى2011دراسة )البابا،  .9

 زة"غ بقطاع جوال الفلسطينية الخلوية الاتصالات شركة على تطبيقية للمشتركين_ حالة

 بشركة جوال على المستخدمة التسويقي اقتصال وسائل تأثير مدى إلى الدراسة التعرف هدفت

 جوال في تطاخ غزة  – الفلسطينية الخلوية اقتصاقت شركة في للمشتركين الشرائي السلول

 الدراسة. فرضيات قختبار التحليلي الوصفي المنهج استخدام تم وتد

بعين 0.05 معنويعة  مسعتوى عنعد إحصعائية دقلعة ذات علاتعة توجعد أنعه إلعى الدراسعة وخلصعت

اقتصعاقت الخلويعة  شعركة فعي للمشعتركين المعلومعات وتعزيعز التسعويقي اقتصعال وسعائل

وسعائل  بعين 0.05 معنويعة مسعتوى عنعد إحصعائية دقلة ذات علاتة توجد وانه جوال الفلسطينية

عنعد  إحصعائية دقلعة ذات فعروق توجعد وكعذلل للمسعتهلل الشعرائي والسعلول التسويقي اقتصال

الشعرائي  السعلول علعى المسعتخدمة التسعويقية اقتصعاقت وسعائل أثعر حعول 0.05 مسعتوى
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التاليعة:  الشخصعية للعوامعل تععزى جعوال الفلسعطينية الخلويعة اقتصعاقت شعركة في للمشتركين

عنعد  إحصعائية دقلة ذات فروق يوجد ق أنه إق اقشترال  نوخ الدخل  العلمي  المؤهل الجنس 

الشعرائي  السعلول علعى المستخدمة التسويقية اقتصاقت وسائل أثر حول 0.05 معنوية مستوى

التاليعة:  الشخصعية للعوامعل تععزى جعوال الفلسعطينية الخلويعة اقتصعاقت شعركة في للمشتركين

 البريد. وصندوق الكتروني والبريد العملية والخبرة الفئة العمرية

( بعنوان "واقع استخدام التسويق الالكتروني لدى البنوك العاملة 2009ل، دراسة )الأسط .10

 في قطاع غزة"

هدفت الدراسة التعرف إلى واتع وتطبيق وممارسة التسعويق اقلكترونعي لعدى البنعول العاملعة 

في تطاخ غزة من وجهة نظر المستويات اقدارية في ظل الممارسعات التسعويقية التعي تهعدف 

تع الممارس وما يحقق مزايا بالنسبة عللبنعل  الكعادر العوظيفي  العمعلاء   ومعا إلى معرفة الوا

هي الصعوبات التي تواجه كل من عموظفي البنل والعملاء   وما يحقق معن تعوفر فعي تاععدة 

البيانععات  الثقععة والأمععان  الخصوصععية والسععرية  دعععم اقدارة العليععا  البحععث والتطععوير عنععد 

 وني  وتد استخدم الباحث المنهج الوصفي التحليلي في هذق الدراسة استخدام التسويق اقلكتر

وخلصت الدراسعة إلعى أن هنعال واتعع ممعارس للتسعويق اقلكترونعي لعدى البنعول العاملعة فعي 

%  80تطاخ غزة  وكذلل توفر عناصر استخدام التسويق اقلكتروني بدرجعة مرتفععة تفعوق 

ذات دقلة احصائية بين آراء المبحوثين تععزى وخلصت الدراسة أيضاً إلى عدم وجود فروق 

الى الجنس والعمر والمؤهل العلمي والتخصص والمسمى الوظيفي ومتوسعط العدخل الشعهري 

 وعدد سنوات الخبرة.

( بعنااوان "ماادى تبنااي مكونااات الاسااتراتيجية التسااويقية فااي 2008دراساة )أبااو عااويلي،  .11

 فلسطين" في العاملة المصارف

فعي  المصعارف العاملعة فعي التسعويقية اقسعتراتيجية تبنعي معدى إلعى فالتععر الدراسعة هعدفت

المعزيج  –التكامعل-المعوارد تخصعيص-التركيعز-الهعدف عتحديعد مكوناتهعا فعي والمتمثلعة فلسعطين

 المصعرفي نجعاح العمعل علعى المكونعات هعذق اثعر توضعي  إلعى الدراسعة هعدفت كمعا )التسعويقي

واسعتخدم الباحعث فعي هعذق الدراسعة المعنهج الوصعفي فعالعة  تسعويقية اسعتراتيجية وأهمية إتبعاخ

 التحليلي.

فلسعطين لمكونعات  فعي العاملعة المصعارف لعدى واضع  تبنعي هنعال أن إلعى الدراسعة وخلصعت

تبنعي  أعلعى مسعتوى كان فقد متفاوتة  ايجابية ومستويات بدرجات ولكن التسويقية اقستراتيجية

عالخدمعة  التسععير  التوزيعع   الأربععة عناصعرق خعلال معن وذلعل التسعويقي المعزيج هو عنصر

ثعم  التركيز عنصر بعد ذلل الموارد  تخصيص عنصر ثم الهدف  تحديد عنصر الترويج   يليه

 .التبني مستوى حيث من الأتل المكون هذا ويمثل عنصر التكامل
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 تبنعي اسعتراتيجية حعول العينعة أفعراد آراء فعي فعروق توجعد ق أنعه إلعى الدراسعة كمعا وخلصعت

 العلمعي  العمعر  المؤهعل العوظيفي  للمسمى (يعزى فلسطين في العاملة المصارف تسويقية في

 عمل المصرف . وطبيعة المصرف  منشأ والجنس  الخبرة  سنوات التخصص 

 ولاء علاى وأثار  التساويقي المازيج اساتخدام ( بعنوان "واقاع2008دراسة )أبو منديل،  .12

 الفلسطينية حالة شركة الاتصالات الزبائن" دراسة

التعرويج   التسععير  عالخدمعة  التسعويقي المعزيج اسعتخدام واتعع إلعى التععرف الدراسعة هعدفت

مدى وجعود  ومعرفة الزبائن  وقء درجة على وأثرق الفلسطينية اقتصاقت شركة التوزيع  في

 الزبائن. وقء على التسويقي المزيج استخدام أثر حول العينة مفردات بين فروق

المسعتخدم فعي  التسعويقي المعزيج بعين إحصائية دقلة ذات علاتة هنال أن إلى الدراسة وخلصت

 هعم ممعن العينعة أفعراد % معن64.1وأن  الزبعائن  وقء ودرجعة الفلسعطينية اقتصعاقت شعركة

 بين إجابات إحصائية دقلة ذات فروق وجود إلى الدراسة وتوصلت للشركة  الوقء يتوفر فيهم

 إلعى المؤهعل تععزى الزبعائن وقء درجعة على المستخدم التسويقي المزيج أثر حول أفراد العينة

 العى الجعنس تععزى إحصعائية دقلعة ذات فعروق توجعد ق بينمعا والعدخل  الإتامعة العلمعي  مكعان

 .والعمر

 الشاراء قارار اتخااذ مراحال علاى الانترنت إعلانات تأثير" ( بعنوان2007دراسة )تايه،  .13

 ."الفلسطيني الجامعي الشباب عند

الشعراء عنعد  تعرار اتخعاذ مراحعل علعى اقنترنعت إعلانعات تعأثير إلعى التععرف هعدفت الدراسعة

اتخعاذ  عمليعة علعى تجارية إعلانية كقناة اقنترنت تأثير في بالبحث الفلسطيني  الجامعي الشبار

 الجعامعي الشعبار اسعتخدام مععدقت علعى والتععرف الجعامعي للشعبار بالنسعبة الشعراء تعرار

 عناصعر أهميعة ومعدى إعلاناتهعا يتعابعون التي والمنتجات يمارسونها التي للإنترنت والأنشطة

 يفضلونها. التي والمواتع لهم بالنسبة إعلانات اقنترنت

 تعرار اتخعاذ مراحعل معظعم علعى كبير بشكل تؤثر اقنترنت إعلانات وخلصت الدراسة إلى أن

 المسعتخدمين معن نعادر أو جعدا تليعل ععدد فع ن ذلعل معن بعالرغم انعه إق للمستخدم الشراء بالنسبة

 فيما الشبار بين إحصائية دقلة ذات معنوية الشبكة  ووجود فروق عبر يقوم بالشراء للأنترنت

 التعلعيم ولمسعتوى للعمعر تبععاً  الشعراء تعرار اتخعاذ مراحعل علعى اقنترنعت بعأثر إعلانعات يتعلق

 ونعوخ بعالجنس يتعلعق فيمعا بيعنهم إحصعائية دقلعة ذات معنويعة فعروق ق يوجد حين والدخل في

 .الجامعة

 الجامعاة اساتهداف فاي الأجاناب الطلباة جاذب ( بعنوان "عوامل2007دراسة )الربيعي،  .14

  البترا. جامعة في الوافدين الطلبة لاتجاهات تحليلية الدولية" _ دراسة الأسواق

 الأسعواق الجامععة اسعتهداف فعي الأجانعر الطلبعة جعذر هعدفت الدراسعة التععرف إلعى عوامعل

 فقعد الدراسعة أهداف الدولية  وذلل من خلال دراسة تحليلية قتجاهات جامعة البترا  ولتحقيق



في  درجة ملائمة الوسائل التسويقية في الجامعة الإسلامية 

 جذب الطلبة الجدد
 

103 

 ودوافعع اختيعار أسعبار لتحديعد اقسعتطلاعية بالدراسة تمثلت الأولى بمرحلتين  انجازها جرى

 معن خعلال البيانات جمع مت إذ الوصفي التحليل منهج الثانية المرحلة للجامعة  واعتمدت الطلبة

 والثبعات الصعدق قختبعار خضععت التعي اقسعتطلاعية الدراسة نتائج ضوء في صممت استبانة

 الدراسية. والمراحل اقختصاصات بمختلف عشوائية على عينة وزعت حيث

 قتجاهعات الكلعي التبعاين معن %60بينعت  رئيسعية عوامعل سعبعة وجعود وخلصت الدراسة إلعى

 التباين % من50عن  يزيد ما بشرح العلمية  عالجوانر لوحدق العامل الأول فيها الطلبة  ساهم

 والمععارف الأصعدتاء علعى الطلبعة اعتمعاد الدراسعة   وبينعت السعبعة للعوامعل الكلعي المشعروح

 الجامععة تمتعع إلعى إضعافة المصعادر الأخعرى  جانر إلى الجامعة عن مهم للمعلومات كمصدر

 الطالبعات اتجاهعات فعي اخعتلاف وجعود ثبعت   وتد المناسبة اقجتماعية العلمية والبيئة بالسمعة

 لتعزيعز للجامععة بععدة توصعيات الدراسعة انتهعت وتعد المقيعاس  لعبعض متغيعرات الطعلار ععن

 البيئة العلمية على للحفاظ المناسبة البرامج وضع ومنها الخدمة التعليمية  لتقديم الدولي توجهها

 . التعليمية الخدمة جودة لتقويم دراسة بضرورة إنجاز والتوصية واقجتماعية

 مفهوم التسويق:

هناك العديد من التعريفات التي ناقشك مفهو  وظيفة التسويق بمنظمات الأعمال وياا 

لكل منها وجر نظر وةا يانك مختلفة في المفموا ةلا ةنها في النهاية بنصب في بوبلاة واحذدة 

لتسذويلاي يطحذد أهذم وظذائف المشذرون بمنظمذات الأعمذال للخروج بمصطلح يخد  هذاا الفكذر ا

العصرية ويفمن بلااؤها واستمرارها في بيئة المنافسةق ومن أهم هذاه التعريفذات التذي ذيذرت 

أا التسذذذويق يتفذذذمن أداء جميذذذع الفعاليذذذات والوظذذذائف والأنشذذذطة اللازمذذذة لانسذذذياأ السذذذلع 

تهلكين نهذذائيين أو مشذذترين لهذذاق والخذذدمات مذذن المنتجذذين ةلذذأ الزبذذائن سذذواء يذذاا هذذؤلاء مسذذ

 ويتفمن عمليات ةضافية قبل وصول هاه المنتجات نهائياً ةلأ المستهلكين. 

التجاريذة  النشذاإات بمختلذف اللايذا  هذو "بطنذرللتسذويق  الأمريكيذة الجمعيذة عرفتذر للاذد

اسذتعمالها"  أو اسذتهلايها أسذواق ةلذأ انتاجهذا مصذادر مذن والخذدمات السذلع اللازمذة لتذدفق

 (.216: ص2006البكريق )

 المنذتج بذين بحذدث ابصذال "عمليذة بطنذر التسذويق وييلذر وللاذد عذرف يذل مذن يذوبلر

 ازتيار في وفن بطنها "علم التسويق ةدارة عرف منهما" يما يل رضا والمستهلك بهدف بعظيم

 بنذاء زذلال مذن علذيهمق والحفذاظ ونمذوهم الزبذائن علذأ اسذتلاطاأ السذوق المسذتهدفة والعمذل

 (.48: ص2011العالية )الباباق  باللايمة الزبائن وبزويد

 :نقاط شكل على التسويق تعريف وضع ويمكن

 وةدارية ةاجتماعي عملية. 

 ةشباعها علأ والعمل وريبابهم الزبائن حاجات بحديد عملية. 
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 واللايمة والمنافع المنتجات ببادل علأ مبنية عملية. 

 والتوزيع والترويج والتسعير المنتج لاسترابيجيات مزيج من بتكوا عملية. 

 عليهم والحفاظ ونموهم الزبائن استلاطاأ علأ بعمل. 

 أهمية التسويق:

 الخدمذة لمذزود منذافع مذن يلادمذر مذا زذلال مذن الحدي  بمفهومر التسويق بظهر أهمية

 واسذتمرارية أيبذر ربذح بحلايذق علأ يساعده الخدمة مزود ناحية فمن معًاق والزبائن والمجتمع

 التواؤ  بحلايق وريبابر حاجابر ةشبان زلال من لر يفمن الزبوا حي  السوق ومنفي  أإول

 فيسذاعدها الدولذة أو للمجتمذع وبالنسذبة الإشذبانق هذاا وبذين يلاذدمها النلاديذة التذي بين التفذحية

 التكنولذوجي التطذور فذي والمسذاهمة اللاذومي الذدزل لزيذادة أداة هامذة يونر زلال التسويق من

لدولةق وبساهم أنشذطة التسذويق فذي بلاذديم المنتجذات للعمذلاء وبذالك يعتبذر ل عمل وبلاديم فرص

التسذويق مذن المذذؤثرات الرئيسذية المحذذددة للاذدرات المشذذرون علذأ الحيذذاة والاسذتمرارق وعلذذأ 

وجر العمو  بساعد أنشطة التسويق علأ زيادة الحرية الاقتصادية في المجتمع وبنعكس أهميذة 

 (:19: ص2005)ناصر والعليق  التسويق في المجالات التالية

 يتخذا التسذويق أا مدير علأ لالك التسويقق نجاح مدى علأ يعتمد للشريات المالي النجاح .1

 إذرق مذن ويذم يحتذاج برق سيلاد  الاي والسعر الجديدق المنتج بصميم مثل رئيسية قرارات

 والبيع. الدعاية

 التسذويلاية التذي الفذرص وةيجذاد بيعذر الممكذن الطلب حجم بلادير في التسويق دراسة بساعد .2

 لذدى المسذتهدفين مشذبعة ييذر وريبذات حاجات هناك أا أساس علأ منهاق يمكن الاستفادة

 والمحذددة أهذدافها العامذة بحلايذق علذأ المشذروعات هذاه يسذاعد الذاي الأمذر في الأسذواقق

 حصذص بحلايذق أو أقصذأ ربذح وبحلايذق أففذل زدمات وبلاديم والاستمرار يطهداف للبلااء

 السوق. نفس في الرئيسين المنافسين مع أعلأ ملاارنة سوقية

 مميذزة مذن مواصذفات ذات سذلعة بلاذديم إريذق عذن والخارجيذة الدازليذة المنافسذة مواجهة .3

 والتوزيع. والترويج والسعر حي  الجودة

 خصائص التسويق:

يتسذذم التسذذويق بذذبعض السذذمات أو الخصذذائص المتميذذزة حيذذ  أصذذبح التسذذويق أحذذد 

الأساسية والحيوية التي بلاو  بها منظمات الأعمالق وأهم هذاه السذمات مذا يلذي )معذلا الأنشطة 

 (:24: ص2003وبوفيقق 

وليس أدل علأ هاه السمة من النظر ةلذأ أنذوان أن التسويق يعد عملية متطورة متجددة.  .1

معينة من السلع والخدمات وييف يانك بسوق في الماضي وما أضحك علير اليو ق وهذاه 

في التغييذر والتطذور والتجديذد لعمليذة التسذويق نتجذك لمواجهذة الظذروف المتغيذرة السمة 



في  درجة ملائمة الوسائل التسويقية في الجامعة الإسلامية 

 جذب الطلبة الجدد
 

105 

والمتطورة في الأسذواق وبحسذين وبطذور أشذكال السذلع والخذدمات وأنواعهذاق وضذرورة 

 بواجدها في مختلف الأماين أو لفرورة التلايد بلاوانين الدولة وأنظمتها.

يذتم باسذتمرار اسذتخدا  أسذاليب متجذددة ةذ تميز أنظمة التوزيع في التساويق بالتنافساية،  .2

أففل لتلاديم وبرويج أنوان معينة من السلع والخدمات وةظهار أففليتها علأ ييرهذا مذن 

السلع والخدمات البديلة الأزرىق ولتطثير السعر في قرار المشتري لحيازة نون دوا آزرق 

ش الربح بلاصد زيادة فإا البائع يلجط يالباً ةلأ زيادة معدل دوراا المخزوا وبخفيض هام

المبيعات ومواجهة المنافسةق يما بعد وبائر التغيير في ملكية المؤسسات التسويلاية مربفعة 

 وبتطلب ممارسة عمليات التسويق فيها مهارات وقدرات متخصصة.

وبحلايق ملاولة أا حيذاة الأعمذال هذي التركيز على الأشخاص في تأدية وظائف التسويق،  .3

فالسلع والخدمات يجب أا بلبي حاجات وريبات الناسق وبشترى وببذان حياة الناس فيها. 

من قبل الناسق وبسوق بطساليب وإرائق مفهومة وملابولذة مذن النذاسق ولكذن علذأ الذريم 

مذذن أهميذذة النذذاس فذذي العمليذذة التسذذويلايةق ةلا أنهذذا ييذذر محكومذذة بشذذكل بللاذذائي بمعذذايير 

أو يظنوا أنهم يريدونر يتم بوريذده بوسذائل أزلاقيةق فما يريده الناس من السلع والخدمات 

بسويلاية جيدة أو سيئة في نظر المشتري الاي يذتحكم شخصذياً بهذا حسذب قيمذر وابجاهابذر 

 وأنظمة الدول التي بمثل مصالح الناس.

فطيلذب المؤسسذات التسذويلاية وزاصذة هيمنة المؤسسات التسويقية ذات الحجم الصاغير.  .4

الواحدة منها عدداً قليلاً من العاملين. وحتذأ فذي الذدول  لدى بجار التجزئة والجملة بوظف

المتلادمذذة لا يتجذذاوز عذذدد العذذاملين فذذي يذذل منهذذا زمسذذة أفذذراد وأيثذذرهم مذذن مالكيهذذا أو 

أصذذحابها. أمذذا مذذن حيذذ  يميذذة المبيعذذات بالمبذذالغ النلاديذذة فيبذذدو أنهذذا متمريذذزة أيثذذر فذذي 

مذثلاً عذدد قليذل مذن المؤسسذات نحذو  المؤسسات الكبيرة. ففي الولايات المتحذدة الأمريكيذة

 ٪.30٪ مسؤولة عن نسبة عالية من المبيعات نحو 3

 وظائف التسويق:

يثيرةق فهناك وظائف بؤثر فذي نلاذل الملكيذة يوظذائف الشذراء والبيذع  التسويقوظائف 

والإعذذلاا والتذذرويج وبحذذوث التسذذويقق ووظذذائف بذذؤثر فذذي الجوانذذب الفنيذذة للسذذلع والخذذدمات 

والتخزين والتلاسيط والتغليف والتلاسيم )التصغير(ق ووظائف بؤثر فذي الأمذوال  يوظائف النلال

والنلاود والتمويل وبجنب المخاإر ويمكن اجمال وظائف التسويق علأ النحو التالي: )عبيداتق 

 (. 46: ص2003

  :بنطوي وظيفة الشراء علأ بحديد نوعية السلع اللاز  شراؤها وجودبها ويميتهاق الشراء

البائعين الاين سيتم الشراء منهم. ومن وجهذة نظذر رجذال الإدارة بنطذوي وظيفذة وازتيار 

الشراء علأ أدائها لعدد يبير من السلع المتنوعة والتذي يمكذن اقتناؤهذا مذن عذدد يبيذر مذن 
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البائعين ومصادر التوريد المختلفةق ومذا يتفذمنر ذلذك مذن بفذاوض وابفذاق علذأ الأسذعار 

 وشروإ التوريد الأزرى بكفاية وفعالية. اللايمةوالأوقات وييفية بسديد 

  :بتفمن ةيجاد المشترين المحتملذين الذاين   بلاابل يل عملية شراء عملية بيع موازيةالبيع

 .السعرالنوعيةق الجودة والكمية والوقك ويمكن ةشبان حاجابهم وريبابهم ب

 يمكذذن أا بعذذد وظذذائف الإعذذلاا والدعايذذة والتذذرويج وظذذائف فرعيذذة الإعاالان والتاارويج :

ل بالمشذذترين المحتملذذين ومحاولذذة الوصذذول ةلذذأ لوظيفذذة البيذذع لأنهذذا بكملهذذا فذذي الابصذذا

شروإ مرضية معهم وةنجاز عمليذات البيذع وةبمامهذا. ويسذاعد الإعذلاا فذي بنفيذا وظيفذة 

وةيجاده علأ الريم مذن  الطلبالبيعق ويعد في بعض الأحياا العامل الأساسي في بحريك 

أا بعض السلع والخدمات بحتاج ةلأ جهود ةعلامية أيثر مذن ييرهذا. وبصنفذقق بوجذر عذا  

يميات أيبر من الأموال علأ الإعلانات بالنسبة للسذلع المباعذة ةلذأ المسذتهلكين النهذائيين 

بذائن المسذتهلكين والمنتشذرين جغرافيذاً من بلك المباعة للمنتجين نظراً للعدد الكبير من الز

فذذي منذذاإق واسذذعة ممذذن يشذذتروا علذذأ أسذذاس العلامذذة التجاريذذة )الماريذذة( والشذذهرة أو 

 بدوافع عاإفية.

 :بلاو  منظمات الأعمال بدراسة السوق لحل مشايل التسذويق الخاصذة أو  بحوث التسويق

استغلال الفرص التسويلاية المتاحذة وذلذك لتمكذين رجذل التسذويق لللايذا  بعمليذات وأنشذطة 

زاصة بهاه المشذايل لتخفيذف زطذر ابخذاذ قذرارات سذيئةق والمؤسسذة بواسذطة مصذالحها 

ضذافية حذول فذرص نجذاح قرارابهذا الخاصة بلاذو  بدراسذة السذوق سذعيا وراء معلومذات ة

حيذ  نتذائج الدراسذة بمكنهذذا مذن ابخذاذ قذرارات بتحديذذد أو بلالذيص زطذر الخطذطق ييذذر أا 

لعملية البح  والاستخدا  المفرإ للمعلومات والبيانات في هاا المجال يلفة وهذاه الأزيذرة 

 مات. قد بكوا عابق لها وعلأ المؤسسة أا بحرص علأ فعالية عملية البح  عن المعلو

 :بختلذف مواعيذد الإنتذاج ويميابذر لكثيذر مذن السذلع عذن مواعيذد اسذتهلايهاق ممذا  التخزين

يسذذتدعي عمليذذات التخذذزينق ويتفذذمن التخذذزين الحفذذاظ علذذأ السذذلع حتذذأ يتحلاذذق عليهذذا 

 .الطلب

 :بتعلق هذاه الوظيفذة بتحديذد مواصذفات السذلع وجودبهذا وفذق معذايير  التوصيف والتنميط

محددةق وبربكز المعايير علذأ مذا يريذب بذر المشذتري وعلذأ اسذتخدامابر المختلفذة للسذلع 

ويمكذذن الابفذذاق علذذأ معذذايير محذذددة مذذن زذذلال العمذذل المشذذترك لعذذدد يبيذذر مذذن المصذذانع 

دابهم المشذذترية بالابفذذاق مذذع هيئذذات حكوميذذة وزاصذذة مهتمذذة بطعمذذال والمنتجذذين وابحذذا

المعايرة والتوصذيفق وبحلاذق المعذايير أسسذاً مرجعيذة لمواصذفات مثذل اللذوا والشذكل أو 

المتانذذذة أو الحجذذذم أو الأداء أو المذذذااق أو الرإوبذذذة أو المحتذذذوى وييذذذر ذلذذذك. وقذذذد ازداد 

لإصذرار المشذتري علذأ مواصذفات ونمذاذج الاهتما  بوظيفة التنميط فذي العلاذود الأزيذرة 

http://www.arab-ency.com/index.php?module=pnEncyclopedia&func=display_term&id=8685&vid=34
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وأشذكال محذددة فذي المذواد الأوليذة والسذذلع المصذنعة حفاظذاً علذأ مصذالحر وبفاديذاً للغذذش 

 يير العادلة. المنافسةو

  :ويتفاوضذذاا علذذأ نلاذذل ملكيذذة السذذلع  لتسذذعير حذذين يلتلاذذي البذذائع والمشذذترييذذتم االتسااعير

الواجذب دفعهذا وشذروإ التوريذد والتبذادل مذن زذلال  النلاذودوالخدماتق ويعد بحديذد يميذة 

رد والمزايدات وأسعار المنافسين وأسعار الأسواق الأزرى ويميات الخصم عروض المو

الممنوحة سواء يانك يميةق نلاذداقً بجاريذة أو بجميعيذة. ورفذع نسذبة الخصذم الممنذوح يعذد 

ق ويمذنح حسذم الكميذة للاذاء الشذراء السذعرنلاصاً في السعرق أمذا ةنلااصذها فيعذد اربفاعذاً فذي 

بكمية أيبرق ويمنح الحسم )الخصذم( النلاذدي للاذاء بعجيذل الذدفع فذي مذدة معينذةق أمذا الحسذم 

التجذذاري فيمذذذنح للاذذاء يذذذوا المشذذتري نوعذذذاً معينذذاً مذذذن المشذذترين أو التجذذذارق والخصذذذم 

 إلبات أو يميات معينة في مدة معينة محددة. التجميعي يمنح للااء ةبما 

 :بواجر شذريات الأعمذال وهذي بسذوق السذلع والخذدمات التذي بتعامذل بهذا  تجنب المخاطر

مخاإر عديدة يصعب بجنبهاق فلاد بتغيذر الأسذعار أو الأشذكال المريوبذة )الموضذة(ق وقذد 

ها علذأ عذابق بتعرض السلع للسرقة والتلفق ويلاع عبء بحمل أمثال هاه المخاإر ويير

رجل الأعمال في أدائر للوظذائف التسذويلاية المصذاحبة لانسذياأ السذلع والخذدماتق ولكذن 

يمكن في بعض الحالات بجنب هاه المخاإر وبحويلها ةلأ الآزرينق ةلأ شريات التذطمين 

مثلاقً أو اللايا  بعمليات الحمايةق وذلك بإجراء أعمذال الشذراء والبيذع بذآا واحذد فذي سذوق 

وق مستلابلية بوجد عادة في الدول المتلادمذة صذناعياً فذي بورصذات أو مصذارف حالية وس

 السلع.

  :يعتمد التسويق علأ أهمية العملاء للمشذرون المحذددق ويجذب بوجيذر يافذة خدمة العملاء

سياسات ونشاإات الشرية بابجاه ةرضاء حاجات العملاء الحاليين والمستهدفينق وينبغذي 

يذل ولكنذر مربحذاً هذو أيثذر أهميذة مذن حجذم المبيعذات الكبيذر معرفة ةا حجم المبيعذات اللال

وأقذذل ربحذذاق ولاسذذتخدا  هذذاا المبذذدأ بنجذذاح يجذذب علذذأ شذذرية الأعمذذال الصذذغيرة بحديذذد 

حاجات عملائها من زلال أبحاث السذوقق وبحليذل ميزابهذا التنافسذية لتطذوير اسذترابيجية 

سذويق الهذادفق وبحديذد ييفيذة السوقق وازتيار أسواق محددة لتلاذديم زذدمتها مذن زذلال الت

 بلبية حاجات العملاء من زلال بحديد المزيج الاي يشكل السوق.

 العوامل التسويقية

 أولاً: الاعلان:

رسذالة  أو فكرة مفموا لإيصال المسوق يستخدمها زطة عن بعبير بحلايلاتر فالإعلاا

مبيعابر  زيادة نحو الغالب في وينصب بلويرق ةلأ يسعأ هدف لتحلايق المستهدف جمهوره ةلأ

 ولكذي المسذوقق يمثلهذا التذي المنظمذة وأهميذة للايمذة الآزرين ةدراك لزيادة أو معينق منتج من

 الشذروإ بتذوافر أا يفتذرض فإنذر الإعذلاا مذن مطلذوأ هذو ومذا المتوزذاة بتحلاذق الأهذداف
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 التذي الإعلانيذة الرسالة لمفموا الدقيق التحديد في أساساً  والمتعللاة الناجح الأساسية للإعلاا

 الإعلانية للوسيلة الدقيق الازتيار ويالك المستهدفق الجمهور ةلأ ةيصالها في يريب المسوق

 الذاي المناسذب الوقذك ازتيذار عذن ففذلاً  .المستهدف الجمهور ةلأ الفكرة ةيصال اللاادرة علأ

 ةليهم الرسالة بر أا بصل يمكن

 مفهوم الاعلان:

بعذض  فذي بصذل أهميتذر ةا بذل الترويجذيق المزيج ضمن متميزة مكانة الإعلاا يحتل

النشاإ  لهاا التاريخي للعمق نظراً  للترويجق المرادفة الكلمة بكونر البعض يراه ةلأ أا الحالات

 وردت فلاذد الإعذلاا معنذأ بحديذد المزيجق ولغذرض ضمن الأزرى بالأنشطة الترويجية قياساً 

 مذا هذو الأشذمل نذراه الذاي التعريذف لكنوأبعادهق و مفمونة التي بوضح التعاريف الكثير من

 لتلاذديم الشخصذية ييذر "الوسذيلة أنذر علذأ بعرفذر الأمريكيذة والذاي التسذويق جمعيذة أوردبذر

: 2006مذدفون" )البكذريق  أجذر وملاابذل جهذة معلومذة بواسذطة والأفكذار والخذدمات البفذائع

 (.195ص

 أنواع الاعلان:

 وهنذا يريذزق مذاذا وعلذأ الإعذلااق مذن المطلذوأ التوجر أو النمط هو بالأنوان يلاصد

 (:196: ص2006هما )البكريق  نوعين علأ جوهره في ينصب الإعلاا اللاول بطا يمكن

 الاعلانات عن المنتج: .1

بهذا  بتعامذل التذي بمنتجابها بتعلق لأيراض الشرية بها بلاو  التي الإعلانات بلك وهي

 :الآبي ةلأ ذلك وراء من بوجهابها وبنحصر

 .المنتج علأ الطلب بحلايق .أ 

 .المبيعات حجم في زيادة .أ 

 .المستهلك ذهنية في الطلب زلق .ج 

 .الجمهور لدى التجارية العلامة مكانة بعزيز .د 

 .الخ …ذلك وبوقيك منر المنتج شراء يمكن الاي المكاا بحديد .ه 

 الاعلانات عن المنظمة ذاتها:

 عنهذاصذورة ايجابيذة  زلذق ةلذأ الإعلانذات مذن النذون هذاا وراء مذن المنظمة وبسعأ

بعزيز شهربها  ةلأ ذلك وراء من وهادفة بهاق بلاو  التي التجاري ويير التجاري أنشطتها وعن

 معهذا بتعامذل المختلفذة التذي الأإذراف مع علاقتها بطوير في أو الزبائنق ذهنية في مكانتها أو

 اللانذاة فذي المجهذزواق العذاملوا ةلذأ العلاقذة هذاه بمتذد حيذ . فلاذط بالمسذتهلكين حصراً  وليس

 المجتمع. وعامة المنظمةق العاملوا في المساهمواق التوزيعيةق

 الإعلان: من المنشودة الأهداف
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يمكذذن اجمذذال الأهذذداف المنشذذودة مذذن الاعذذلاا فذذي النلاذذاإ التاليذذة )العذذلاق وربابعذذةق 

 (:152: ص2002

 :للإبلاغ .1

 جديدة زدمة أو سلعة حول السوق أزبار. 

 للسلعة جديدة استخدامات اقتراح. 

 السعر في بتغير السوق ابلاغ. 

 السلعة. عمل ييفية شرح 

 المتوفرة. الخدمات وصف 

 الزائفة أو السيئة الانطباعات بصحيح. 

 المشتري مخاوف بلاليص. 

 للمنظمة. جيدة صورة بناء 

 الترغيب: أو للإقناع .2

 التجارية العلامة أو التجاري الاسم أو للصنف بففيل بناء. 

 المنتجة الخدمةالصنف أو  ةلأ التحول عملية بشجيع. 

 السلعة زواص حول المشترين ةدراك بغيير. 

 فوراً  بالشراء المشترين وةقنان برييب. 

 بيعي نداء باستلا  المشترين وةقنان برييب. 

 للتذكير: .3

 العاجل اللاريب في السلعة ةلأ يحتاجوا قد بطنهم المشترين بايير. 

 السلعة شراء بطماين المشترين بايير. 

 مواسمها يير في بالسلعة المشترين بايير. 

 باستمرار الصنف اسم أو التجارية بالعلامة المشترين بايير. 

 الترقب وضع في المشترين ةبلااء. 

 المستمر. بالتايير وعير وبعزيز المشتري ذهن ةبلااء 

 ثانياً: الترويج:

 مفهوم الترويج:

 السلعة بيع بسهيل وفي للمعلومات منافا ةقامة في البائع جهود بين التنسيق هو الترويج

 معينة. فكرة قبول أو أو الخدمة

 شذطنها أا من التي المنتجات علأ الحصول علأ وحثر واقتناعر المستهلك بوجير وهو

ةلذذأ حالتذر الطبيعيذةق وبمنذع بعرضذذر لأي مذؤثر يغيذر مذذن إبيعذة سذلوير )الصذذميدعيق  بعيذده

 (.185: ص2007

 أهداف الترويج:
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 بالأفراد. المباشر ويير المباشر الابصال بحلايق 

 ق  للبيذع المعروضذة والخذدمات السذلع حذول واهتمذامهم انتبذاههم وةثذارة المستهلكين ةزبار

 منافسة. سلع وجود عند وزاصة

 السذلعة  بكذوا عنذدما وزاصذة السذلع عذن بالمعلومذات والمربلاذب الحذالي المسذتهلك ةمذداد

 جديدة.

 المستهلك. لدى التففيل وزلق الابجاه بغير 

 أهمية  ذو المبيعات رجال ويعتبر ق أيبر بكميات بالشراء الاستمرار أو الشراء قرار ابخاذ

 (.185: ص2007الهدف )الصميدعيق  هاا لتحلايق يبرى

 أهمية الترويج:

 (:152: ص2006يمكن اجمال أهمية الترويج في النلااإ التالية )البكريق 

 مناسذبة  وسذائل ةيجذاد يتطلذب والمشذتري البذائع بذين الجغرافذي والبعذد المسذافة ازديذاد

 .الطرفين بين ما المستمر التواصل وبحلايق لتلاليصها

 الجمهور بعليم مستوى اربفان. 

 السوق في المطروحة السلع وبنون الإنتاج حجم زيادة. 

 السوق في المنافسة الشريات عدد يثرة. 

 الإعلاا وسائل جميع في المستهدفة الفئة يالبا وهم المدا في السكاا عدد بزايد. 

 بعذض  فذي يلاحذظ حيذ  الشذرائي للاذراره المسذتهلك ابخذاذ فذي يبيذر اثذر للتذرويج يكذوا

 لتطثير عناصر نتيجة ولكن ماق شيء شراء بهدف السوق ةلأ يدزل المستهلك ةا الحالات

 زطط عما حد ما ةلأ مختلف آزر لشيء مشتري وهو يخرج المختلفةق الترويجي المزيج

 .التسويق عملية بداية في لر

 ثالثاً: العلاقات العامة:

آثارهذا  نعذرف وأا الأنشطة بلك نكتشف أا هي صناعة أو مؤسسة يل في مشكلتنا ةا

 لتعذديلها والوسذائل الطذرق نجذد أا فعلينذا العذا  الصذالح مذع بتعذارض يانذك فذإذا الاجتماعيةق

 الجمهور. يلاول ما هو العا  والصالح العا  الصالح زدمة في بحي  بصبح

 العلاقات العامة:مفهوم 

مخطذط  إذابع ذات ةداريذة وظيفذة "أنهذا علذأ العامذة للعلاقذات الدولية الجمعية عرفتها

 علذأ والمحافظذة يسذب ةلذأ والخاصذة العامذة والهيئذات المنظمذات زلالها من بهدف ومستمر

 مذن بهذا المتعلذق العذا  الرأي بلاييم إريق عن وذلك بهم بهتم الاين أولئك وبطييد بفهم وبعاإف
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 العامة المصالح وملاابلة أيبر مثمر بعاوا ولتحلايق لإمكاا قدرا وةجراءابها ربط سياستها أجل

 (.10: ص2006ونشرها )الصيرفي وياملق  المخططة المعلومات إريق أيفط عن بدرجة

 الخصائص المميزة للعلاقات العامة:

 .جماهيرها مع العامة العلاقات أساس هو الابصال ةا .1

الصذدق  وبوزي الحلاائقق ونشر الإعلا  علأ الابصالي نشاإها في العامة العلاقات بعتمد .2

 .معها بتعامل التي الجماهير فئات مع التعامل في والأمانة

 .الممكنة الابصال وأشكال الوسائل يافة بالجماهير ابصالها في العامة العلاقات بستخد  .3

يعتمذد  الاي العلمي الأسلوأ علأ نشاإها وأوجر أهدافها بحلايق في العامة العلاقات بعتمد .4

المسذتمر  والتلايذيم والبرامج الخطط ةعداد ويالك المستمرةق البحوث وةجراء الدراسة علأ

 (.327: ص2001معينة )أبو قحفق  معايير ضوء في الأداء لنتائج

 أهمية العلاقات العامة بالنسبة للمؤسسات الخدمية:

فذي  لأنذر الصذناعية للمنشذآت منهذا ميذةأه أيثر الخدمية للمنشآت العامة العلاقات أهمية

هذؤلاء  يسذتمر فلاذد والمسذتهلكين الصذناعية المنشذطة بذين  العامة العلاقات فير بسوء الاي الوقك

المنشذطة  أمذا ييرهذاق بفذوق مزاياها ولأا ييرها وجود لعد  لها مفطروا لأنهم السلعة بشراء

يسذهل  أزذرى عديذدة بذدائل بوجذد أو للفرد ضرورية يير بلادمها التي الخدمة بكوا فلاد الخدمية

 معها. التعامل

 العامة: العلاقات عليها تقوم التي والأسس القواعد

 الحلاائق – الصادق الإزبار. 

 العلاقات وشمول بنون. 

 للمنظمة الأزرى الوظائف مع التكامل. 

 النشاإ ممارسة في الدوا  أو الاستمرارية. 

 استخدامها الممكن الابصال وسائل وبنون بعدد. 

 والخارجيذة  الدازليذة للجمذاهير الموجهذة والمذوارد والجهذود الوقك بخصيص في التوازا

 (.329: ص2001للمنظمة. )أبو قحفق 

 العلاقات العامة: أهداف

أصذذبحك العلاقذذات العامذذة فذذي الآونذذة الأزيذذرة وظيفذذة مذذن الوظذذائف الإداريذذة والتذذي 

فذذي المنظمذذة وهنالذذك عذذدة أهذذداف بسذذعأ ةلذذأ بحلايلاهذذا  الإداريذذةبمذذارس فذذي يافذذة المسذذتويات 

 (:20: ص2006العلاقات العامة من أهمها )جودةق 
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تحسين الصعورة الذهنيعة للمنظمعة لعدى عملائهعا ممعا يعؤدي إلعى تحسعين سعمعة منتجاتهعا  .1

 وبالتالي زيادة المبيعات.

 .تعزيز ثقة العاملين في المنظمة وزيادة تفهمهم لأهداف المنظمة وأنظمتها .2

زيادة ثقة المسعاهمين فعي المنظمعة ععن طريعق إتامعة علاتعات جيعدة معهعم وتبعول آرائهعم  .3

واتتراحاتهم وتزويدهم بالمعلومات الهامة بشكل دائم مما يؤدي بالتالي إلى تسهيل عملية 

 تمويل المنظمة عند طلر زيادة رأس المال.

تسعععهيل عمليعععة  زيعععادة ثقعععة المؤسسعععات الماليعععة والبنعععول فعععي المنظمعععة ممعععا يعععؤدي علعععى .4

 اقتتراض منها وتت الحاجة.

كسر ثقة العاملين في إدارة المنظمعة ممعا يسعاهم فعي اسعتقرار العمالعة وتفهمهعا للمشعاكل  .5

 الإدارية التي تقابلها للإدارة.

إتامة علاتات جيدة مع الموردين مما يؤدي إلى الحصول على أفضل الشروط عند توتيع  .6

 العقود مع مصادر الشراء.

علعى تغذيعة عكسعية ععن ردود فععل الجمهعور علعى القضعايا التعي تتعلعق بع راء الحصول  .7

 الجمهور واتجاهاته.

 نص  وإرشاد الإدارة باتخاذ التصرفات الأنسر والأفضل للمنظمة. .8

 العلاقات العامة: وظائف

( فذذي بحذذ  لهذذا ثمانيذذة وظذذائف PRSAالجمعيذذة الأمريكيذذة للعلاقذذات العامذذة ) حذذددت

 (:18: ص2001العلاقات العامة علأ النحو التالي )عجوةق أساسية لمهنة 

يتابذذة التلاذذارير والبيانذذات الصذذحفيةق والكتيبذذاتق ونصذذوص بذذرامج الراديذذو والتلفزيذذواق  .1

 والخطب وحوار الأفلا ق وملاالات المجلاتق والصحف التجارية وةنتاج المواد الإعلامية.

همينق وسذائر المخاإبذات الموجهذة بحرير النشرات الإعلامية والصذحفيةق وبلاذارير المسذا .2

 من الإدارة ةلأ يل من أفراد المؤسسة والجماهير الخارجية.

الابصذذذال بالصذذذحافة والراديذذذوق والتلفزيذذذواق ويذذذالك المجذذذلات والملاحذذذق الأسذذذبوعية  .3

ومحرري الأقسا  التجارية بهدف ةثارة اهتمامهم لنشر الأزبار والموضوعات التذي بتعلذق 

 بالمؤسسة.

المؤسسة من زلال الأحداث الخاصة يالحفلات التي بلاا  لرجال الصذحافةق  بحسين صورة .4

والمعارض وبنظيم الزياراتق وبلاديم التسهيلاتق وةقامة الاحتفالات بالمناسذبات العامذة أو 

الخاصذذةق وبنظذذيم المسذذابلااتق ورعايذذة العلاقذذات مذذع الفذذيوفق وبلاذذديم الهذذدايا التاياريذذةق 

ضافة ةلأ ييرها مذن الوسذائل البصذرية الأزذرى يالشذرائح وةنتاج أفلا  عن المؤسسة بالإ

 وشرائط الفيديو.
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مواجهة الجماعات المختلفة والتحدث ةليها من زلال للااءات إبيعيةق وةعداد زطب للغيذرق  .5

 وبخصيص متحدث باسم المؤسسةق وبلاديم المتحدثين في الحفلات الاجتماعية العامة.

الخاصذذةق ومذذواد الابصذذال المصذذورة ودوريذذات ةنتذذاج النشذذراتق والكتيبذذاتق والتلاذذارير  .6

 المؤسسةق وةزراجها علأ نحو فني يتفق مع الاوق العا .

بحديد الاحتياجات والأهداف والخطوات اللازمة لتنفيا المشذرونق وهذاا يحتذاج ةلذأ زبذرة  .7

 رفيعة في العلاقات العامةق وملادرة زاصة في بوجير النصح والمشورة ةلأ رجال الإدارة.

الإعلانات الإعلامية في ةعلاء اسم المؤسسة والتنسيق المستمر مع قسم العلاقذات استخدا   .8

 العامة بالمؤسسة مسئولية مزدوجة.

 العامة والجمهور الخارجي العلاقات

بعتبر علاقة المؤسسة بالجمهور الخارجي علذأ درجذة يبيذرة مذن الأهميذةق ةذ أا هذاه 

 ةذا حظيك بتطييذد وبعفذيد الجمهذور الخذارجي أا بستمر في أداء عملها ةلا يمكنهاالمؤسسة لا 

لهاق وبسعأ العلاقات العامة في ابصالها مع الجمهور الخارجي ةلأ أا بنسج علاقة متبادلة مع 

 (:117: ص2001المؤسسة من زلال بحلايق الأهداف الآبية )الشاميق 

من سعلع إحاطة الجمهور علماً بسياسة المؤسسة وخططها وبرامجها وما تقدمه للجمهور  .1

أو خدمات وكذلل كافة التعديلات التعي تعدخلها المؤسسعة علعى تلعل السياسعة والخطعط أو 

 البرامج.

تعديل الأفكار الخاطئة لدى الجمهور نحو المؤسسة وبرامجها المختلفة حتى يمكن إدخال  .2

 التعديلات على تلل البرامج بما يحقق رغبات الجماهير واحتياجاتهم.

 ر:رابعاً: التسويق المباش

 :المباشر التسويق تعريف

ونشذاإات  عمليذات مجموعذة أنذر بل فحسبق التلانية استخدا  يعني لا المباشر التسويق

هذو  مذا ولموايبذة المباشرق التسويق زدمة بابجاه المختلفة ووسائلها التلانية سخرت وقد متعددةق

 .المختلفة الحياة جوانب في وثلاافي اجتماعي بطور من حاصل

 للاستجابة ودعوبهم ةعلانية وسائل عدة زلال من بالعملاء والمستهلكين الابصال وهو

 وبذالك عنذرق المعلذن المنتج وإلب الإنترنك أو البريد أو إريق الهابف عن الإعلانية للرسالة

 وجهاً  التفاعل دوا عملهم مكاا في أو منزلهم في سواء بواجد المستهلكين لأماين المنتج يصل

 .(70: ص2011باباق البيع )ال رجل مع لوجر

 :المباشر للتسويق الرئيسية الأهداف

 ايتسذاأ العميذل همذا رئيسذياا هذدفاا لذر المباشذر التسذويق أا التسذوق مفهذو  يذرى

 (:74: ص2011يلي )الباباق  يما وذلك بر الاحتفاظ علأ واللادرة
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 اكتساب العملاء: .أ 

 هنذا أا والمشذكلة جذددق عمذلاء ايتسذاأ محاولذة نحذو التسذويلاية الجهذود بوجذر يانذك

وبوجيذر  الحذاليين بذالعملاء الاحتفذاظ أا ةذ المذدىق قصذيرة نظذرة يعذد الهدف هاا علأ الترييز

 أقل بعميل الاحتفاظ أا زاصة أففل نتائج ةلأ سيؤدي أيفاً  لهم والترويجية التسويلاية الجهود

 الهدفين. يلا ةيفال يجب لا ولالك جديد عميل ايتساأ بكلفة من

 الاحتفاظ بالعملاء والمستهلكين:القدرة على  .ب 

مذن  المنظمذة اقتذراأ فلاذط لذيس المباشذر التسذويق بذر يتميذز الذاي التفذاعلي الهذدف ةا

 فالمنظمذات للمنظمذةق بلاذربهم يشذعروا أا والمسذتهلكين للعمذلاء السذماح أيفذاً  ولكن عملائهاق

 ةلذيهم أقذرأ منافسذةال يانذك ةذا ومذا يافيذاً  العمذلاء مذن قربهذا يذاا ةذا مذا نفسها بسطل يجب أا

 بسذهم يما احتياجابرق وما الآا المستهلك يشترير ما معرفة في البيانات قاعدة وهنا بسهم مني؟

 والمسوقينق العملاء بين التفاعل بحلايق في والإنترنك يالهابف المباشر أساليب التسويق بعض

 .بهم والاحتفاظ معهم المدى إويلة علاقات يمكن ةقامة وبالك

 :المباشر التسويق وتطور نمو في ساعدت التي العوامل

التذالي  النحذو علأ وذلك المباشرق التسويق ونمو بطوير في العوامل من العديد أسهمك

 (:11: ص2008)حسنق 

 الابصال. ووسيلة للسوق التجزئة 

 التكنولوجيا. في الحاصلة التطورات 

 المعلومات. قوائم 

 البيانات. بحليل 

  الفعالة. التكلفة عن الدائم البح 

  العملاء. مع المدى إويلة علاقات عن البح 

 الراحة. علأ الحصول في المستهلكين ريبة 

 الائتماا. بطاقة استخدا  لتطمين الوسائل من العديد ظهور 

 التسويلاية. أنشطتهم نتائج قياس في المسوقين لدى الريبة بزايد 

 التسويق. نظم بين التنسيق 

 التسويق المباشر: أساليب

 ويمكن بستخدمهاق التي الإعلانية الوسائل لتنون نظراً  المباشر التسويق أساليب بتنون

 (:87: ص2011فئتين )الباباق  بحك الأساليب هاه أا بندرج

 الفئة الأولى: أساليب التوجه لفرد بعينه:
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 بمفذموا يهتمذوا ربمذا الذاين للأفذراد فلاط سترسل الإعلانية الرسائل أا ذلك ويعني

 زصائصذهم وبعذض وعنذاوينهم بطسذمائهم فذردي بشذكل ازتيذارهم يذتم نذاوه هذاه الرسذائلق

 استخدا  المسوق ويمكن لدى متوفرة بيانات قاعدة زلال من وذلك التسويلايةق الديمويرافية أو

 وأقذراص شرائط الفيديو الإلكترونيق البريد الهابفيةق الابصالات الكتالوجاتق المباشرق البريد

 الليزر.

 محددين: غير لأفراد التوجه أساليب :الثانية الفئة

الجماهيريذة  الإعذلاا وسذائل باسذتخدا  الأفذراد مذن محذدد ييذر لعذدد التوجذر يذتم وهنذا

 التالية: الأساليب لدينا ليصبح والإنترنك الصحف يالتلفزيواق

 التلفزيونية. المباشرة الاستجابة ةعلانات 

 المطولة. التلفزيونية الإعلانية العروض 

 التلفزيونية. التسوق قنوات 

 الصحفية. المباشرة الاستجابة ةعلانات 

 الإذاعية المباشرة الاستجابة ةعلانات 

 المباشرة للاستجابة بدعو التي الطرق ةعلانات لوحات 

 ةلأ وبنلاسم التفاعلية الإلكترونية المباشر التسويق أساليب: 

 التفاعلي. التلفزيوا عبر التسوق .أ 

 الإنترنك. عبر التسوق .أ 

 محذددق لجمهذور التوجذر أسذاليب عذن مذا حد ةلأ بكلفتها باربفان الأساليب هاه وبتميز

دعوبهذا  هذو التسذويلاية الابصالات من ييرها عن عامة المباشر التسويق أساليب يميز ولكن ما

 فعاليذة قيذاس علذأ واللاذدرة الابجذاهين ذا الابصال بوفر ثم ومن الإعلانيق للعرض للاستجابة

 فتذرة زذلال الشذراء إلبذات عذدد أي لإعذلاا الاسذتجابة مرات حساأ زلال من هاه الأساليب

 زمنية معينة.

 تسويق الخدمات التعليمية في الجامعات

 تمهيد

 بذين الحاسذم العنصذر هذاه الدراسذة هذو فذي التعليميذة يالخدمة المنتوج ةا اللاول يمكن

 لمنتذوجا نجذاح بعتمذد قذرارات المذزيج الأزذرى ونظذراً لأا وعليذة عناصر المذزيج التسذويلاي

 الجامعيذة أا الكليذة واجبذات مذن فاا المنتوج لهاا الحر ازتياره في عملية المستفيد علأ يعتمد

 الجودة. من عالية درجة بفمن بحلايق التي الخدمات بصميم ةلأ بسعأ

 التسذويلاي المذزيج هذو قلذب ( أا المنتذوج70: ص2010وقد أيذد )راضذي وابذراهيمق 

 عناصذر فيهذا بشذارك المنتوج استرابيجية فاا الأهمية هاه وبسبب العمليات التسويلاية ومريز
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 انجاز بهدف والعمليات الإنتاج وادارة والتطوير البح  وةدارة الإدارة العليا مثل بسويلاية يير

 .المستهلك وريبات بلبية حاجات علأ قادر منتوج وبلاديم

 أو المكتبة زدمات يعني فلاد مباشر يير وبشكل مختلفاً  الجامعة في المنتوج يكوا وقد

 يذل وفذي العلميذةق الشذهادة مذنح زدمة أو المحاضرات أو والتسجيل اللابول الكافيتريا وزدمات

 الخذدمات علذأ الحصذول فذي ومؤسسذات أفذراد مذن المسذتفيدين ةشذبان لريبذات الجوانذب

 للخذدمات ودقيذق فعال بخطيط ذلك الإشبان مادي أو سيكولوجي ويتطلب يكوا وقد المطلوبةق

 والعمذل الجامعذة فذي المختلفذة والأقسذا  الذدوائر بين الجامعة والالتزا  والتعاوا ةدارة قبلمن 

 .والتشغيلية الإدارية المستويات جميع علأ الجامعة الواحد في الفريق بروح

 حاجذات ةشذبان علذأ قذادرة زدمذة وبلاذديم وبطذوير وبنميذة الترييذز يجري أا وينبغي

 موجهذة الخدمذة ةا الوقذكق وبمذا نفذس فذي المرسذومة الجامعذة أهذداف المسذتفيدينق وبحلايذق

 عمليذة فذي اللايذادي الذدور بلعذب أا يجذب التسذويق دائذرة فذاا أساس العملية هو الاي للمستفيد

 المسذتفيدين حاجذات لإشذبان المختلفذة الوحدات مع بالتعاوا والتنسيق الخدمات وبلاديم بخطيط

 الجامعة. أهداف وبحلايق

 تعليمية في الجامعات:أسعار الخدمات ال

 بهذا المرببطذة والخذدمات التعليميذة لخذدمابها أسذعار بتحديذد التعليميذة المؤسسات بلاو 

 وقذد التعلذيم زدمذة أسذعار رسذم علذأ أو قسذط مصذطلح ويطلق يثيرة وللسعر أوجر ومسميات

 أو المعتمذدة السذاعات نظذا  بسذتخد  التذي الجامعة في المعتمدة للساعة السعر محدداً  يكوا هاا

 والسذعر التعلذيم في السنوي النظا  بستخد  التي التعليمية المنظمات أو رسو  سنوية للجامعات

 أو السذلعة واسذتخدا  شذراء لذر ليتسذنأ المستفيد يلادمها التي التفحيات عبارة عن مجمون هو

 .للمسوقين زاصة أهمية ذا السعر ويعد معينة منظمة أو المعينة بمؤسسة الخدمة

 اسذترابيجية صياية قفية بجعل البيئات من الكثير في الديناميكية البيئية التغيرات ةا

 التكذاليف علذأ والمرببذة المتوقعذة وييذر المسذتمرة الآثذار بسذبب جذداً  سذعرية قفذية صذعبة

 يتربب وقد المنظمة نجاح الاسترابيجية هاه صنع في النجاح الايرادات ويتربب علأ ومستوى

 علذأ والتغلب المنافسين أما  المجال فتح في ةمكانية من ذلك المنظمة لما فشل فيها علأ الغش

 أو رفذع المنظمذة بسذتطيع حيذ  مرونذة التسذويلاي المذزيج أيثذر عناصذر هذو المنظمة والسذعر

 العذرض وقفية بها المحيطة البيئية والظروف الخاصة نظراً لظروفها سعر زدمابها بخفيض

 الصذورة بعكس التي بلك هي التسعيرية السياسات أففل لوحظ أا منتجابها وقد علأ والطلب

 وأسذعار والخارجيذة الدازليذة العوامذل بطثير الاعتبار مع الأزا بعين للمنظمة المطلوبة الاهنية

 .السعر بحديد علأ المنافسين

 المتعذددة زذدمابها بسذعير فذي متعذددة أسذاليب بسذتعمل زدمية يمنظمات الجامعات ةا

 ذات التسعير أساليب بستخد  المعتمدة الساعات بسعير في التنافسي الأسلوأ حين بستخد  ففي



في  درجة ملائمة الوسائل التسويقية في الجامعة الإسلامية 

 جذب الطلبة الجدد
 

117 

الكافيتريذاق  يخدمذة الملادمذة الخذدمات مذن الكثيذر بسذعير فذي بالتكذاليف التوجهذات الخاصذة

 التسذويق فذي الاجتماعيذة للنظذرة بالإضذافة السذوقية العينذات فحص البحثيةق زدمات الخدمات

 زذدمات أو المجانيذة الوجبذات وبلاذديم والخصذومات الإعفذاءات نسذبةعليهذا  بنذاءً  يتجذدد والتي

 .الجامعة في العاملين لبعض أزرى

 وأسذعار التعليميذة الخذدمات لأسعار العالية الجودة بحلايق ةلأ التسويق وظيفة وبسعأ

 أساسذيين أمذرين مراعاة زلال من الخدمات أسعار جودة بحلايق ويجري بها الخدمات المرببط

 :هما

 حاجات يحلاق الاي المستوى أي الجامعة زدمات في الجودة من المطلوأ المستوى بوفير 

 .المستهدفة الفئات وبوقعات وريبات ومتطلبات

 يتحلاذق وهذاا الخذدمات هذاه جذودة مسذتوى مع بتفق التي الجامعة بالأسعار زدمات إرح 

 علذأ الحصذول ملاابذل يذدفع الذاي السعر بفوق أو بعادل الخدمات من بكوا المنفعة عندما

 .(177: ص2003الخدمات )حسينق  هاه

 توزيع الخدمات التعليمية في الجامعات:

 :مهمين دورين يلعب بسويلاي نشاإ وهو التسويلاي المزيج عناصر أحد هو التوزيع

 بالتوزيع. علاقة لها التي الأإراف جميع بين العلاقة يؤسس 

 المستهلك. ةلأ المنتجات بدفق يسهل 

وهذي )راضذي وابذراهيمق  التعليميذة الخذدمات بوزيذع وظيفذة بسذاند قفذايا مجموعذة وهنذاك

 (:75: ص2010

 علذأ سذواء والمنتظذرة المتطذور المجتمذع احتياجذات بلبذي مختلفذة بخصصذات بذوفير 

 .الكلية واجبات من العربي المستوى وعلأ المستوى المحلي

 مذدى ومتابعذة قالمناسذبة عملهذم أمذاين بملذئ دراسذات وبذوفير الجامعذة زريجذي متابعذة 

 الخذدمات بلاذديم علذأ والحذرص المختلفذة بخصصذابهم شذتأ فذي فذي أعمذالهم فذاعليتهم

 .بلبي الاحتياجات التي العالية بالجودة

 الكلية. في الطالب يلافيها التي الدراسة مدة جامعياً  بر الانتظار: يلاصد وقك 

 يذرببط وهذاا سذنوياقً الجامعذة فذي الملابذولين الجذدد الطلبذة عذدد بالك ويلاصد :الدفعة حجم 

 مثل: للجامعة اللابول من شروإ بالعديد

 .الاستيعابية الجامعة قدرة .أ 

 أدبيق علمي. ونوعيتهم الخريجين الثانوية إلبة عدد .أ 

 .العالي التعليم فلسفة .ج 
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 بخطيطذاً  التعليميذة الخذدمات بذين الواسذع والتدزل الكبير الاربباإ ةلأ الإشارة وبجدر

 الجامعذة فذي التعليميذة الخدمذة إبيعذة ةلذأ يرجذع وهذاا الخذدمات وبوزيع وبطويراً وبين بلاديم

 يللاذي فالمحاضذر الوقذك نفذس فذي بجذري وبوزيعهذا الخدمذة عمليذة ةنتذاج ةا ةذ النظاميذةق

 التجارأ يجري المختبر وفي الدراسيةق اللااعة دازل التعليمية( علأ الطلبة )الخدمة المحاضرة

 للطلبذة اللازمذة والمراجذع الكتذب بذوفير التوزيذع( ويجذري)منفا  دازل المختبر للطلبة العلمية

 بوزيذع جذودة بحلايذق ويمكذن المكتبذة مبنذأ بالخذدمات التعليميذة( دازذل المرببطذة )الخذدمات

 :منها متعددة زلال عناصر من الجامعة زدمات

 اذ المسذتهدفة الفئذات مذن شذريحة أيبر حاجات يناسب الاي للكلية المناسب الموقع ازتيار 

 التوزيع. جودة يدعم الكلية لموقع المناسب الازتياراا 

 هذاه وبنذاء التعليميذة العمليذة احتياجذات مذع ينسذجم بما الدراسية لللااعات الملائم التصميم 

 والاربفاعات والمساحات بالأحجا  اللااعات هاه وبناء الهندسية للمواصفات اللااعات وفلااً 

 .الخدمات التعليمية بلائم التي

 والعين للنفس الراحة بحلاق التي المناسبة بالألواا والمكتبات الدراسية اللااعات إلاء. 

 مثذل الحديثذة التكنولوجيذة الوسذائل باسذتخدا  التعليميذة واجبذابهم بنفيذا فذي الطلبذة متابعذة 

 وعبذر والأسذاباة والأقسا  والكليات بالجامعات الخاصة الويب ومواقع البريد الالكتروني

 الافتراضية. المجتمعات

  لهذاه الملائمة المواقع وازتيار والمشروبات بالأإعمة الطلبة بزود التي الملااصف بوفير 

 .الملااصف

  أعفاء مكابب بكوا أا ضرورة مع الطلبة لأوقات ومناسبة يافية مكتبية ساعات ةباحة 

 الطالب. من قريبة الهيئة التدريسية

 وجودة بنافسية وبطسعار وبالعكس الكلية ةلأ سكناهم أماين من للطلبة النلال زدمات بوفير 

 .عالية

 والمكتبات الدراسية والمختبرات لللااعات التا  الهدوء بحلايق ضماا. 

 يتعلذق فيمذا والمكابذب الدراسذية والمختبذرات اللااعات في المناسبة الأجواء بحلايق ضماا 

 والتبريد. بالتهوية والتكييف

 والتصذوير الطباعذة زذدمات )مثذل التنافسذية وبالأسذعار اللازمة المساندة الخدمات بوفير 

 الخ..... الجامعية( الكتب واللارإاسية وبيع

 تجارب عالمية في تسويق الخدمات الجامعية:

 مذن مجموعذة السذابلاة الذثلاث العلاذود زذلال التعليميذة الخذدمات نظذا  علذأ إذرأ للاذد

 نظذا  ومن لآزر دبل من بختلف التغيرات وهاه الخدمات هاه بسويق ذلك وقد يعكس التغيرات

 :يالآبي وهي لآزر
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مراحةل صةناعة قةرارا شةراخ الخةدمات  الجامعيةة الخةدمات تسةويق فةي البريطانيةة التجربةة

 الجامعية:

 الجعامعي التعليمعي النظعام فعي التطعور مجعال فعي الرائعدة التجعارر معن البريطانيعة التجربعة تعد

 الجامعية. الخدمات صناعة تسويق تطوير في وانعكاس ذلل

 1986ععام  فعي للطعلار الشعرائية القعوة بزيعادة المهتمعين   أولChapman,1986وتعد كعان ع

وهعي عراضعي  مراحعل ععدة إلعى للطلبعة القعرار لعدى القعوة الشعرائية صعناعة تسعم مراحعل وتعد

  :79: ص2010وابراهيم  

 خعلال معن وذلعل الجامععات تطرحهعا التعي الجامعيعة الخعدمات علعى : التععرفالأولةى المرحلةة

 ممكن عدد أكبر قجتذار المجتمع إلى جامعة كل تطرحها التي والمعلومات استعراض البيانات

 :التالية النواحي بعرض الطلبة ويتم ذلل من

 للعمذل ةداربهذا وإريلاذة وبميزهذا وقذدرابها الجامعذة فذي والإداريذة الأياديميذة الهيئذات .أ 

 الخريج شخصية وبنمية التعليم في والإدارية الأياديمية الهيئات ةليها التي بستند والمبادئ

 والإزلاص. البال والعطاء علأ وقدربها

 والعمذل المؤسسات مع والتعاوا الثلاة جسور بناء وييفية المؤسسات مع الجامعة علاقات .أ 

 .والعطاء البناء علأ واللاادر والكفؤ المميز بالخريج برفدها علأ زدمابها

 والمؤبمرات والمحاضرات والحفلات والندوات العلمية والمعارض المفتوح اليو  سياسة .ج 

 الجامعذة بكسذب إريلاها عن والتي للجامعة واعلامية ايجابية صورة للمساهمة في عكس

 .المستفيدين من عدد بطيبر من زلالر وبتصل المجتمع ود

الخيعارات  جميعع بعين معن التخصصعات أحعد اختيار وتعني الحسم مرحلة : وهيالثانية المرحلة

معن  الطالعر انتقعال كيفيعة يعكس وأنه له المطلور هو التخصص ذلل إن الطالر قررالممكنة وي

للطلبعة  واسعتقبال تعريعف ببعرامج الجامععات تقوم وأحيانا الجامعة حياة إلى تبل الجامعة ما حياة

 .الجدد

 يلتحق سوف التي الجامعة الطالر يحدد خلالها من والتي السلول مرحلة وهيالثالثة:  المرحلة

 تلعل تدمتعه معا خعلال معن الجامععات ععن الطالعر كونهعا التعي الذهنيعة الصعور علعى بنعاءبهعا 

 .الأولى في المرحلة الجامعات

 بعين عقعداً  يعنعي ق والعذي القعرار واتخعاذ الخيعارات وتحليعل دراسعة مرحلعة :المرحلةة الرابعةة

 الأغلعر فعي والقليلعة المحعدودة الخيعارات بعين المنافسعة نوخ يعكس أنه بسبر الطالر والجامعة

 .المختارة الجامعات بين التسويق في المنافسة على تحديد القرار ويعتمد

 الطلبة أمام المطروحة استعراض الخيارات فبعد القرار تطبيق مرحلة وهي :الخامسة المرحلة

 معلومعات علعى بنعاء عنهعا ريعه أ كون تد يكون أن بعد خاصة معينة بجامعة اقلتحاق فأنه يقرر
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 المعرحلتين علعى المرحلعة هعذق وتعتمعد اختارهعا التعي الجامععات تلعل ععن ودعايعة واعلانعات

 .السابقتين

 الجامعية: المؤسسة وإدارة العامة العلاقات

 ومرببطاً  يكوا قريباً  أا يجب الجامعة في العامة العلاقات جهاز يمكن اللاول بطا موقع

 يعيذق الذاي قذد للذروبين بجنبا المطلوبةق المها  ةنجاز لسرعة وذلك مباشرةق الجامعة مدير مع

 مصدر ثلاة يبلاأ وحتأ الإعلا ق بوسائل المباشرة وعلاقتر اللارارق صنع في والمشارية العمل

الآبيذة  والأقسذا  الإدارات مذن الجهذاز يتكذوا مذا وعذادة والخارجيذةق الدازليذة الجمذاهير لذدى

 :(29: ص2008)درايمةق 

 والأكاديمية  الثقافية الأعمال به ويناط والطلار  التدريس هيئة بأعضاء تسم العلاتات .1

 وطلابها الجامعة بين العلاتة وتنسيق التدريس  هيئة وأعضاء الجامعة العلاتة بين وتنسيق

 وتحويل الأخرى  والجامعات الجامعة بين العلاتة وتوثيق فيها  عنصراً أساسيا باعتبارهم

 الطلبة زيارات وترتير الجامعة  في الشأن صاحبة إلى الجهات الرسائل واقستفسارات

 قستقبال الجامعة في الأخرى الأتسام مع الطلبة  والتنسيق شؤون عمادة مع بالتنسيق

 الطلار لمعرفة رأي الرأي والقيام باستطلاعات الجامعة  على واطلاعهم الضيوف

 التسجيل خطوات بشرح تسم التسجيل مع بالتعاون معين  ويقوم موضوخ حول والأساتذة

 ومشكلاته.

 في والتعليم الجامعة عن ينشر ما به متابعة ويناط واقستعلامات  الإعلامية الشؤون تسم .2

 منتسبي على توزخ تعريفية وإخبارية نشرات وإصدار والأجنبية  العربية الصحف

 الجماهير على استفسارات يرد للاستعلامات دائم مكتر وإنشاء رمزية  بأسعار الجامعة

 تاعدة وطبعها  ووضع الإعلامية الكتيبات إعداد على والإشراف والخارجية  الداخلية

 الحاجة. عند بسرعة إليها العودة يسهل إخبارية معلومات

 ذلل في بما الجماهير  فئات مع التواصل ويتولى الخارجي الجمهور مع تسم العلاتات .3

  الآتية: المهام به ويناط الآباء والخريجون 

 ودعوتهم الجماهير من واختيار عينات بالجامعة  الجمهور لمعرفة رأي استقصاءات عمل

 ودعوتهم الطلبة أولياء أمور مع علاتات وإتامة معهم  التواصل بهدف تعارف حفلات إلى

 على وثيقة بخريجيها الجامعة صلة وتبقي عليها  واقطلاخ الجامعة لزيارة بالتناور

 ذلل بأسلور لهم أتي  ما إذا بها اقلتصاق ويهمهم نحوها خاص بوقء يدينون أنهم اعتبار

الجامعة  خريجي مع والتواصل الطلبة  أمور أولياء إلى الإخبارية النشرات إرسال كريم 

 الجامعة  على بالنفع ربما يعود الذي المجتمع مؤسسات في عليا مناصر يحتلون ممن

 الأزمات. من ومساعدتها للخرو 
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 وتبويبها عنها وجمع المعلومات الجامعة أنشطة به دراسة ويناط والتحليل  الإحصاء تسم  .4

 ب جراء اقستقصاءات القيام وكذلل بسرعة  إليها الوصول القرارات متخذي على ليسهل

 الجامعة. أتسام بعض مع بالتنسيق

 كل في الجامعة تقيمها التي التخر  الإعداد لحفلات به ويناط واقستقباقت  الحفلات تسم .5

 للضيوف  تقيمها التي الجامعة والإعداد لحفلات والتسجيل  القبول عمادة مع بالتنسيق عام

 مع بالتعاون تقيمها والدينية التي واقجتماعية والرياضية الثقافية للمناسبات والإعداد

 استقبال الجامعة  وتولي تقيمها التي المعارض لإتامة والإعداد الطلبة  شؤون عمادة

 والأتسام. الكليات لزيارة برامج وإعداد والزوار الضيوف

 مع العلاتة ذات والمؤسسات الوزارات مع التنسيق مهام الحكومية  ويتولى العلاتات تسم .6

 تسم مع والتنسيق الجامعة  مع علاتة يربطها مؤسسة حكومية لكل ملف الجامعة  وعمل

 تعارف حفلات لإتامة التنسيق وكذلل لزيارة الجامعة  المسئولين لدعوة بعض الحفلات

 إحصائية وعمل دراسات الوزارات المختلفة  في والمسئولين الجامعة في المسئولين بين

 المؤسسات الحكومية. في عليا مناصر يشغلون الذين الجامعة لخريجي

 .والرموز الفنية للكلمات والمعالجة والملفات والتصوير  النسخ لمتابعة السكرتارية تسم .7

 الإسلاميةالجامعة 

الجامعة الإسلامية بغزة مؤسسة أياديميذة مسذتلالة مذن مؤسسذات التعلذيم العذاليق بعمذل 

بإشذراف وزارة التربيذة والتعلذيم العذذاليق وهذي عفذو فذي: ابحذذاد الجامعذات العربيذةق ورابطذذة 

الجامعات الإسلاميةق وابحاد الجامعات الإسلاميةق ورابطة جامعات البحذر الأبذيض المتوسذطق 

اد الدولي للجامعاتق وبربطها علاقات بعاوا بالكثير من الجامعذات العربيذة والأجنبيذةق والابح

وبذذذوفر الجامعذذذة لطلبتهذذذا جذذذواً أياديميذذذاً ملتزمذذذاً بذذذاللايم الإسذذذلامية ومراعيذذذاً لظذذذروف الشذذذعب 

الفلسذذطيني وبلااليذذدهق وبفذذع يذذل الإمكانيذذات المتاحذذة لخدمذذة العمليذذة التعليميذذةق وبهذذتم بالجانذذب 

ي اهتمامها بالجانب النظريق يما وبهتم بتوظيف وسائل التكنولوجيا المتوفرة في زدمذة التطبيلا

 .(www.iugaza.edu.psالعملية التعليمية. )الموقع الالكتروني للجامعة الإسلامية 

وأنشععئت الجامعععة الإسععلامية بغععزة انبثاتععاً عععن معهععد الأزهععر الععديني أمععام كثععرة أعععداد خريجععي 

هم علعى فرصعة التعلعيم الععالي داخعل تطعاخ غعزة  وتعد اتخعذت لجنعة معهعد الثانوية وتلة حصعول

م تععراراً بتطععوير المعهععد إلععى جامعععة إسععلامية تضععم 12/4/1977الأزهععر الععديني بغععزة بتععاريخ 

بصورة أولية كلية الشعريعة والقعانون وكليعة أصعول العدين وتسعم اللغعة العربيعة. بعدأت الجامععة 

م بعدأ الطعلار يدرسعون فعي كليتعي الشعريعة 1978جامعة ععام تتوسع بشكل كبير  فمع افتتاح ال

افتتحت كليتا أصول الدين والتربية  وفي  1980-1979وتسم اللغة العربية وفي العام الجامعي 

تعررت الجامععة  1986-1985العام التالي افتتحت كليتا التجارة والعلعوم  وفعي الععام الجعامعي 

تأجيععل ذلععل بسععبر رفععض سععلطات اقحععتلال  لكععن افتتععاح كليععة التمععريض إق أنهععا اضععطرت ل



 –المجلد الثامن  –مجلة جامعة فلسطين للأبحاث والدراسات     

 2018العدد الرابع ديسمبر 
 

122 

  كمعا افتتحعت فعي نفعس الععام كليعة 1993-1992الجامعة افتتحت تلل الكلية في العام الجامعي 

  وافتتحعت كليعة تكنولوجيعا المعلومعات  وفعي ععام 2005-2004الهندسة  وفي الععام الجعامعي 

  .افتتحت كلية الطر 2006

ديمياً ملتزماً بالقيم الإسعلامية ومراعيعاً لظعروف الشععر وتوفر الجامعة لطلبتها جواً أكا

الفلسععطيني وتقاليععدق  وتضععع كععل الإمكانيععات المتاحععة لخدمععة العمليععة التعليميععة  وتهععتم بالجانععر 

التطبيقي اهتمامها بالجانر النظري  كما وتهتم بتوظيف وسائل التكنولوجيا المتوفرة فعي خدمعة 

 .العملية التعليمية

منارة علمية رائدة للمعرفة والثقافة وخدمة الإنسانية لإحداث نهضة مجتمعية  الجامعة:رؤية 

 شاملة.

  رسالة الجامعة:

الجامعة الإسلامية مؤسسة أياديمية بسعأ للنهوض بالمستوى العلمذي والثلاذافي والحفذاريق "

وبشذجع البحذ  بعمل علأ موايبة الابجاهات الحديثة في التعليم العذالي والتطذور التكنولذوجيق 

 ."العلمي وبساهم في بناء الأجيال وبنمية المجتمع في ةإار من اللايم الإسلامية

  غايات الجامعة

 .رفع مستوى البرامج التعليمية في الجامعة وفلااً لمعايير الجودة (1

 .الاربلااء بالبح  العلمي ودعمر واستثماره في ابجاه بحلايق التنمية المستدامة (2

 .زدمة وبنمية المجتمعبعزيز دور الجامعة في  (3

 .ضبط ورفع يفاءة الأداء المؤسسي ةدارياً وبلانياً  (4

 .الاربلااء بالبيئة الجامعة ومستوى الخدمات الملادمة للطلبة والعاملين (5

 .بدعيم علاقات الشراية والتعاوا مع المؤسسات المحلية والإقليمية والدولية (6

 :البرامج والمناهج الدراسية

العالمية والعطاء الإنسذاني والإنجذازات العلميذة والتكنولوجيذةق ومذن بوايب الجامعة الحفارة 

أجل ذلك بسعأ بشكل دائم لتحدي  مناهجها لموايبة التطور العلمي الاي بشهده حلاول المعرفة 

في يل مكاا من العالمق وللجامعة الإسلامية ثلاافة بدعو ةلأ الإبدان والتطذوير والتنميذةق الأزذا 

 .بسبل التلاد  العالمية

 لغة التعليم:

بعنأ الجامعذة الإسذلامية باللغذة العربيذة الفصذحأق وبوظيذف اسذتخدامها فذي الميذادين العلميذةق 

 .وبستخد  اللغة الإنجليزية في بدريس بعض التخصصات

 :النظام الأكاديمي
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  بعتمد الدراسة في الجامعة علأ نظا  الساعات المعتمذدة الذاي بصلاسذم السذنة الدراسذية بموجبذر

( أسذبوعاً دراسذياقً بالإضذافة ةلذأ الفصذل الصذيفيق 16ين دراسيين مدة يذل منهمذا )ةلأ فصل

( سذاعة يحذد 12( ساعة في الفصذل الواحذدق و)20ويستطيع الطالب أا يصسجل يحد أقصأ )

 .أدني

 بشمل المساقات الدراسية متطلبات الجامعة ومتطلبات الكلية ومتطلبات التخصص. 

 ينهذي بنجذاح عذدد السذاعات المطلوبذة فذي زطتذرق وهذي  يتخرج الطالب من الجامعذة بعذد أا

( 165( ساعة معتمدة لدرجذة البكذالوريوس فذي جميذع الكليذاتق عذدا الهندسذة )130حوالي )

 .( ساعة معتمدة250ساعة معتمدةق ويلية الطب )

 مرافق الجامعة:

العلميذة بفم الجامعة عذدداً يبيذراً مذن المختبذرات العلميذة بتذوفر فيهذا أففذل الأجهذزة 

اللازمة للدراسة العلمية وةجراء التجارأ ةلأ جانب الدراسة النظريةق وبحرص الجامعة علذأ 

بحذدي  مختبرابهذذا بشذكل مسذذتمرق وبعنذذأ باسذتخدا  وسذذائل التكنولوجيذذا فذي العمليذذة التعليميذذةق 

 وبهذذتم اهتمامذذاً زاصذذاً بتوسذذيع اسذذتخدا  الحاسذذوأق وبذذوفر الجامعذذة عذذدداً يبيذذراً مذذن مختبذذرات

الحاسوأ لخدمة العلمية التعليمية والبحذ  العلمذيق يمذا بلاذد  الجامعذة لطلبتهذا زدمذة الإنترنذك 

لتمكيذذنهم مذذن الابصذذال بالمكتبذذات ومرايذذز الأبحذذاث والحصذذول علذذأ المعلومذذات مذذن مختلذذف 

المصادرق يما بلاد  المكتبة زدمابها للطلبة والباحثين حي  يتوفر بالجامعة عدد يبير من المواد 

  .مية المختلفةالعل

 :أهم المراكز والوحدات التي تخدم المجتمع

 .عمادة التعليم المستمر وزدمة المجتمع (1

 .مريز التلانيات المساعدة للمكفوفين (2

 .مريز ايواا لعمارة التراث (3

 .مريز التاريخ الشفوي (4

 .مريز اللارآا الكريم (5

 .مريز الدراسات البيئية والريفية (6

 .مريز الأبحاث والمشاريع (7

 .المواد والتربةمختبر  (8

 .وحدة البحوث والدراسات التجارية (9

 حاضنة الأعمال والتكنولوجيا. (10

 المرافق والتسهيلات:
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بفم الجامعة عذدداً يبيذراً مذن المختبذرات العلميذة بتذوفر فيهذا أففذل الأجهذزة العلميذة 

 اللازمة للدراسة العملية وةجراء التجارأ ةلأ جانب الدراسة النظريةق وبحرص الجامعة علذأ

بحذدي  مختبرابهذذا بشذكل مسذذتمرق وبعنذذأ باسذتخدا  وسذذائل التكنولوجيذذا فذي العمليذذة التعليميذذةق 

وبهذذتم اهتمامذذاً زاصذذاً بتوسذذيع اسذذتخدا  الحاسذذوأ وبذذوفر الجامعذذة عذذدداً يبيذذراً مذذن مختبذذرات 

الحاسوأ لخدمة العملية التعليمية والبحذ  العلمذيق يمذا بلاذد  الجامعذة لطلبتهذا زدمذة الإنترنذك 

يذذنهم مذذن الابصذذال بالمكتبذذات ومرايذذز الأبحذذاث والحصذذول علذذأ المعلومذذات مذذن مختلذذف لتمك

المصذذادرق يمذذا بلاذذد  المكتبذذة زذذدمابها للطلبذذة والبذذاحثين حيذذ  يتذذوفر بالجامعذذة عذذدد يبيذذر مذذن 

 . المراجع والدوريات والكتب في مختلف المجالات

  :وبفع يل الإمكانيات المتاحة لخدمة بوفر الجامعة لطلبتها جواً أياديمياقً الحياة الجامعية

التعليميذذةق وبهذذتم بالجانذذب التطبيلاذذي اهتمامهذذا بالجانذذب النظذذريق وبحذذرص الجامعذذة علذذأ 

بوفير البيئة التي بشجع الطلبة علأ الانذدماج وقفذاء الجذزء الأيبذر مذن وقذتهم فيهذاق عبذر 

 عدد من الجوانب التي بشملها الحياة الجامعية ومنها:

 بفم الجامعة عدداً من المباني التي بم ةنشذاؤها وفذق المخطذط الهيكلذي  ق:المباني والمراف

وهذذي مبذذاا متخصصذذة وفلاذذا لطبيعذذة الخذذدمات الأياديميذذة والإداريذذة التذذي بلاذذدمهاق وبتميذذز 

 المباني الجامعية بطراز معماري متناسق.

  :يهذا فريذق بلاد  العيادة الطبية بالجامعة زدمابها من زلال مجهزة يلاو  علالرعاية الصحية

 مؤهل من الأإباء والعاملين الصحيينق لتوفير الرعاية الصحية.

 بفم الجامعة عدداً يبيراً من المختبذرات العلميذة المجهذزة بذالأدوات المختبرات الجامعية :

اللازمذذة لإجذذراء التجذذارأ العمليذذة ةلذذأ جانذذب الدراسذذة النظريذذةق وبحذذرص الجامعذذة علذذأ 

 نأ باستخدا  وسائل التلانية في العملية التعليمية.بحدي  مختبرابها بشكل مستمرق وبع

  :بهذذذتم الجامعذذذة بتوسذذذيع اسذذذتخدا  الحاسذذذوأق وبذذذوفر عذذذدداً يبيذذذراً مذذذن الخاادمات التقنياااة

مختبرات الحاسوأ لخدمة العملية التعليمية والبح  العلميق وبتيح الجامعة مساحة واسذعة 

 لإنجاز معاملابها ةلكترونياً.

  :ر بالمكتبذذذة المريزيذذذة عشذذذرات الآلاف مذذذن الكتذذذب والمراجذذذع يتذذذوفالمكتباااة المركزياااة

والدوريات ومصادر المعلومذات الإلكترونيذةق وجميعهذا فذي نمذو وبطذوير مسذتمرين علذأ 

صعيد الكم والنون من أجل بلاديم أففل الخدمات لأيبذر عذدد ممكذن مذن المسذتفيدين سذواء 

ي في جميع أعمالها وزدمابها من دازل الجامعة أو زارجهاق وبستخد  المكتبة الحاسب الآل

المباشرة ويير المباشرة وبتيح البح  في ملاتنيابها عبر الإنترنذك للوصذول للمعلومذات أو 

 مصادرها بكل سهولة ويسر.

  :برعذذأ الجامعذذة الإسذذلامية الطاقذذات الشذذبابيةق وبحذذرص علذذأ صذذلال الأنشااطة الطلابيااة

ة البشرية الشاملة وةعذداد الطالذب مواهب ومهارات الطلبةق وبنمية قدرابهم في ةإار التنمي
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للحياة الجامعية ولما بعد التخرج وبزويده بالمهارات والخبرات اللازمذةق وذلذك مذن زذلال 

 الأنشطة الثلاافيةق والاجتماعيةق والتربويةق والعلميةق والاجتماعية.

  :بحرص الجامعة علأ بنميذة ميذول الطلبذة الرياضذيةق ورفذع مهذارابهم الأنشطة الرياضية

فذذي الألعذذاأ الرياضذذيةق وشذذغل أوقذذات فذذرايهم بالأنشذذطة المفيذذدة فذذي الصذذالات الرياضذذية 

والملاعبق وبهتم بوضع برامج بدريبية لمنتخبات يرة اللاد ق ويرة السلةق ويذرة الطذائرةق 

وألعذذاأ اللاذذوىق وبذذنس الطاولذذةق والسذذباحة دازذذل الجامعذذة وزارجهذذا علذذأ مذذدار الأسذذبون 

 .(2017جيلق )مطوية عمادة اللابول التس

 أساليب التسويق في الجامعة الإسلامية

قا  الباح  بإجراء عملية بح  في الجامعذة الإسذلاميةق وعذن الوسذائل التذي بلاذو  مذن زلالهذا 

 الجامعة بالتنظيم والتحفير لاستلابال الطلبة الجدد علأ مدار العا  وهي علأ النحو التالي:

 الثانوية العامة إول العا . التوجر الجديد أا بكوا علاقة دائمة مع إالب -

استخدا  يل الوسائل الجديدة مثل شبكات التواصل الاجتماعي فيس بوك وبذويتر ورسذائل  -

SMS .وبطبيلاات الجوال الحديثة في التواصل للوصول لطالب الثانوية العامة 

 التميز والتغيير والتحدي  في التصاميم والإعلانات والبروشورات يل عا . -

سذذواء هابفيذذذاً او عبذذذر زيذذارات المذذذدارس أو للاذذذاءات بواصذذلية مذذذع الطلبذذذة  الابصذذال الشخصذذذي -

 والأهالي.

يذل عذا  يذتم اسذتعراض احصذائيات بفصذذيلية ومناقشذتها مذن جميذع النذواحي واسذذتخلاص  -

النتذذائج والتذذي مذذن أهمهذذا إذذرح مذذنح للمعذذدلات العاليذذة وبالتذذالي نجذذاح فذذي رفذذع مسذذتوى 

 معدلات الطلبة الملتحلاين بالكلية.

اشات في مدازل المباني وسائل دعاية للجميع إلبة قدامأ وجددق ولكن الهدف الطالذب الش -

 الجديد وهو زارج الكلية وييفية جابر للالتحاق بها.

اسذذذتخدا  يذذذل الوسذذذائل الملاذذذروءة والمسذذذموعة مثذذذل الراديذذذو والتلفزيذذذوا واللوحذذذات فذذذي  -

 الشوارن.

الجذدد ودور السياسذة التسذويلاية  ومن هنا يبرز دور اللجنة التحفيرية لاستلابال الطلبة

بالجامعذذة الاسذذلامية فذذي جذذاأ الطلبذذة الجذذددق حيذذ  أا السياسذذة التسذذويلاية سياسذذة مسذذتمرة 

لاسذذتلابال الطلبذذة الجذذدد ةذ بعطذذي صذذورة ةيجابيذذة عذذن الجامعذذةق وببذذرز الخذذدمات التذذي بلاذذدمها 

دهم فذي الازتيذار وبميزها عن ييرها من الجامعات والكليات الأزرى للطلبة والأهاليق وبساع

 الأففلق ويتريز ةإلاقها بعد نتائج الثانوية العامة بشكل أيبر.
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ومذذن أهذذداف السياسذذة التسذذويلاية فذذي الجامعذذة الإسذذلامية ةعطذذاء الانطبذذان الإيجذذابي 

والحلايلاي لطلبة الثانوية العامذة وأهذاليهم عذن وضذع الجامعذة الفعلذيق ومذدى الخذدمات الملادمذة 

 أما  المؤسسات المنافسة ةليهم. ةليهم ومدى بميز الجامعة

وةا فشل السياسة التسويلاية يعتبر فشلاً للتسويق وبالتالي لا يوجد إلبة وبالتالي انتهاء 

عهد المؤسسةق لأا مؤسسات التعليم بعتمد بشكل أساسي في التشغيل علأ رسو  الطلبةق وبلااء 

 فادة من التجارأ السابلاة. الطلبة يعني استمرارية الجامعةق ووضع السياسة الصحيحة والاست

ومن المشايل التي بواجر السياسة التسويلاية فذي الجامعذة الإسذلامية بتمثذل فذي مشذايل 

أساسية وهي المنافسة )منافسة مذع مؤسسذات أزذرى(ق وبعذدد الوسذائل الموجذودة مثذل الراديذو 

سذذو  والإنترنذذك أي صذذعوبة الوصذذول ةلذذأ الفئذذات المسذذتهدفةق وأيفذذاً مشذذايل عامذذة مثذذل الر

الجامعيذذة وأهميذذة التعلذذيم عنذذد النذذاس ومذذدى الاسذذتفادة مذذن دفذذع الرسذذو ق ووجذذود المؤسسذذات 

 الحكومية.

وهنا يوجد علاقة بين السياسة التسويلاية التي بتبعهذا الجامعذة وجذاأ الطلبذة الجذدد ةذ أا 

السياسة بنعكس علأ الطلبة عن إريق مدى الرضأ عن المؤسسة والإقبال عليها. حي  يوجذد 

تين مستهدفتين هي الطلبة والأهالي وبالتذالي فذإا السياسذة التسذويلاية سذوف بوصذل الصذورة فئ

لأهل الطلبة أا عند التوجر ةلأ الجامعة أنك قد وصلك ةلأ المكاا المناسذب والخذدمات الكافيذة 

 والوضع المناسب للطلبة.

 اجراءات ومنهجية الدراسة

 مقدمة:

وات المنهجيـععـة التععي تمععت فععي مجععـال يعـععـرض هععـذا الفصععل الإجـععـراءات والخطععـ

الدراسععة الميدانيععة  حيععث يتنععاول مجتمععـع الدراسـععـة  والعينععـة التععي طبقععت عليهععـا الدراسععـة  

إضـافععـةً إلععى توضيععـ  الأدوات المستخدمععـة فععي الدراسععـة وخطواتهععـا ومنهجهععا  والأسععالير 

 يـل مـا تقـدم.الإحصائيـة التي استخدمت في تحليـل البيانـات  وفيما يلي تفاص

 منهج الدراسة: 

 والعذي التحليلعي الوصعفي المعنهج باسعتخدام الباحث تام الدراسة أهداف تحقيق أجل من

ي  مدى ملائمة الوسائل التسويقية في الجامعة الإسلامية في جذب الطلبة الجدديحاول تقييم ي

ذات  إلعى تعميمعات التوصعلفعي  أن يقارن ويفسر ويقعيم أمعلاً  المنهج الوصفي التحليلي ويحاول

الأوليعة  تعم جمعع البيانعات معن المصعادر ععن الموضعوخ  وتعد رصعيد المعرفعة بهعا معنعى يزيعد

 يلي: كما والثانوية

 :الأولية المصادر .أ 

 مفعردات  بععض لدراسعة اسعتبيانات ب ععداد الميعداني الجانعر فعي بالبحث : وذللالاستبانة

 تفريغهعا ثعم ومعن البحعث  موضعوخ فعي اللازمعة المعلومعات وتجميعع وحصعر الدراسعة 
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 لعدققت الوصعول بهدف المناسبة الإحصائية اقختبارات واستخدام وتحليلها الإحصائي

 .الدراسة موضوخ تدعم ومؤشرات تيمة ذات

  :وهي تفاعل لفظي يتم بين شخصين في موتف مواجهة  حيث يحاول أحعدهما المقابلة

 يرات لدى المبحوث والتي تدور حولالباحث أن يستثير بعض المعلومات أو التغ وهو

 آرائه ومعتقداته.

 

 الثانوية: المصادر .ب 

 خعلال معن النظعري للدراسعة الإطعار معالجعة في الثانوية البيانات مصادر باستخدام الباحث تام 

 :الآتي

 الدراسة. موضوخ تناولت التي والمراجع العربية والأجنبية الكتر .1

 ذات والدكتوراق الماجستير وأطروحات المنشورة والدراسات والمقاقت الدوريات .2

 .العلاتة

 .العلاتة ذات والمراكز المؤسسات عن الصادرة والنشرات التقارير .3

 .صفحة اقنترنت على الموجودة الإلكترونية النسخ .4

 مجتمــع وعينة الدراسة: 

يتمثل مجتمعع الدراسعة فعي طلبعة الثانويعة العامعة فعي محافظعات غعزة  وتعد تعم توزيعع 

  استبانة  أي أن نسعبة اقسعتجابة بلغعت 145  استبانة  وبلغ عدد اقستبانات المستردة ع150ع

%  وبععععد تفحعععص اقسعععتبانات المسعععتردة لعععم يسعععتبعد أي منهعععا نظعععراً لتحقعععق الشعععروط 96.6

  استبانة  أي نسعبة اقسعتبيانات التعي تعم تحليلهعا هعي نفعس 145المطلوبة  وبالتالي تم تحليل ع

%  وفيمععا يلععي توزيععع أفععراد عينععة الدراسععة حسععر المعلومععات 96.6ابة وهععي نسععبة اقسععتج

 الشخصية:

 الوصف الاحصائي لخصائص وسمات عينة الدراسة
 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الجنس: .1

 ( يوضح توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الجنس1جدول )

 النسبة% التكرار الجنس

 57.2 83 ذكر

 42.8 62 أنثى

 100.0 145 المجموخ

% من أفراد عينعة الدراسعة 57.2  أن 1تبين من خلال النتائج الموضحة في جدول ع

 % من عينة الدراسة.42.8من الذكور  بينما شكل الإناث ما نسبته 
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 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب التخصص: .2
 ( يوضح توزيع أفراد عينة الدراسة حسب التخصص2جدول )

 النسبة% التكرار التخصص

 51.0 74 علوم إنسانية

 49.0 70 علمي

 100.0 145 المجموخ

% معن أفعراد عينعة الدراسعة 51  أن 2تبين من خلال النتعائج الموضعحة فعي جعدول ع

 % تخصصهم علمي.49تخصصهم علوم انسانية  بينما 

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب مكان السكن: .3

 السكن ( يوضح توزيع أفراد عينة الدراسة حسب مكان3جدول)

 النسبة% التكرار مكان السكن

 93.8 136 مدينة

 4.1 6 مخيم

 2.1 3 قرية

 100.0 145 المجمون

% من أفراد عينعة الدراسعة 93.8  أن 3تبين من خلال النتائج الموضحة في جدول ع

 % يسكنون في ترية.2.1% يسكنون في مخيم  في حين أن 4.1يسكنون في مدينة  بينما 

 الدراســــة:أداة 

درجةةة ملائمةةة الوسةةائل التسةةويقية فةةي الجامعةةة تععام الباحععث ب عععداد اسععتبانة لقيععاس ي

ي حيث تتكون استبانة الدراسعة معن تسعمين وهمعا علعى النحعو الإسلامية في جذب الطلبة الجدد

 التالي: 

 فقرات. 3البيانات الشخصية  ويتكون من  القسم الأول:

فقعرة وهعي علعى  30  ويتكون من خمسة محعاور مكونعة معن : متغيرات الدراسةالقسم الثاني

 النحو التالي:

 فقرات. 6: الدعاية واقعلان  ويتكون من المحور الأول 

 فقرات. 6: الترويج  ويتكون من المحور الثاني 

 فقرات. 6: العلاتات العامة  ويتكون من المحور الثالث 

 فقرات. 6: التسويق المباشر  ويتكون من المحور الرابع 
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 العوامل والمزايا التي تسعاعد فعي جعذر الطلبعة للجامععة  ويتكعون معن المحور الخامس :

 فقرات.6

وتم تصحي  اقستبانة باسعتخدام مقيعاس ليكعرت  بحيعث تعـم التصحيعـ   وفعق مقيعاس 

   الإجابعة محايعد 4  درجات  الإجابة موافعق ع5خماسي وتعطى الإجابة بدرجة موافق بشدة ع

  .1   والإجابة غير موافق بشدة ع2غير موافق ع   الإجابة 3ع

ولتحديد طعول فتعرة مقيعاس ليكعرت الخماسعي عالحعدود العدنيا والعليعا  المسعتخدمة فعي 

   ثعم تقسعيمه علعى ععدد فتعرات المقيعاس الخمسعة 4=1-5محاور الدراسة  تعم حسعار المعدى ع

معة إلعى أتعل تيمعة فعي    بعد ذلل تم إضعافة هعذق القي0.8=4/5للحصول على طول الفقرة أي ع

المقيععاس عوهععي الواحععد الصععحي   وذلععل لتحديععد الحععد الأعلععى للفتععرة الأولععى وهكععذا  كمععا هععو 

  :4موض  في جدول ع

 يوضح مقياس الاجابات ( 4جدول )

 الوزن النسبي المقابل للفترة طول الفترة درجة الموافقة المقياس

 %36 -% 20من 1.80 – 1من  غير موافق بشدة 1

 %52 -% 36أكبر  2.60 – 1.80أكبر من  موافق غير 2

 %68 -% 52أكبر  3.40 – 2.60أكبر من  محايد 3

 %84 -% 68أكبر  4.20 – 3.40أكبر من  موافق 4

 %100 -% 84أكبر  5 – 4.20أكبر من  موافق بشدة 5

 الأساليب الإحصائية:

 Statisticalالإحصائيتام الباحث بتفريغ وتحليل اقستبانة من خلال برنامج التحليل 

Package for the Social Sciences عSPSS وتععد تععم اسععتخدام الأسععالير الإحصععائية   

 التالية:

ةحصاءات وصفية منها: النسبة المئوية والمتوسط الحسابي والانحراف المعياري والوزا  .1

النسذذبيق ويسذذتخد  هذذاا الأمذذر بشذذكل أساسذذي بهذذدف معرفذذة بكذذرار فئذذات متغيذذر مذذا ويفيذذد 

 الباحثات في وصف متغيرات الدراسة.

(: للايذاس صذدق فلاذرات Person Correlation Coefficientمعامل اربباإ بيرسذوا ) .2

 الاستبانةق وللاياس العلاقة بين المتغيرات.

 (: لمعرفة ثبات فلارات الاستبانة.Cronbach's Alphaمعامل ألفا يرونباخ ) .3

نوف  لمعرفعة معا اذا كانعت البيانعات سعمر -اختبار التوزيع الطبيعي: اختبار كعولمجروف .4

 تخضع للتوزيع الطبيعي أم ق.
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المتوسط الحسعابي  كان إذا ما    لمعرفةOne Sample T testللعينة الواحدة ع Tاختبار  .5

 أم 3 وهعي درجعة الحيعاد تسعاوي اقسعتبانة محعاور فقعرات فقرة معن لكل اقستجابة لدرجة

 تختلف عنها.

 صـدق وثبات الاستبانة: 

 : صدق الاستبانةأولاا 

يقصد بصدق اقستبانة أن تقيس أسئلة اقستبانة ما أعدت لقياسه  وتد تعم التحقعق معن 

 صدق اقستبانة من خلال التالي:

 

 أداة الدراسة من وجهة نظر المحكمين .1

تام الباحث بعرض أداة الدراسعة فعي صعورتها الأوليعة علعى مجموععة معن المحكمعين 

  وتعد 1الهيئة التدريسية فعي ععدة جامععات فلسعطينية عملحعق رتعم: تألفت من عدد من أعضاء 

طلر الباحث من المحكمين إبداء آرائهم في مدى ملائمعة العبعارات لقيعاس معا وضععت لأجلعه  

ومدى وضوح صعياغة العبعارات ومعدى مناسعبة كعل عبعارة للمحعور العذي ينتمعي إليعه  ومعدى 

اسععة  بالإضععافة إلععى اتتععراح مععا يرونععه كفايععة العبععارات لتغطيععة كععل محععور مععن محععاور الدر

ضرورياً من تعديل صياغة العبعارات أو حعذفها  واسعتناداً إلعى الملاحظعات والتوجيهعات التعي 

 أبداها المحكمون تام الباحث ب جراء التعديلات التي اتفق عليها المحكمين.

 صدق الاتساق الداخلي:  .2

 145ة الدراسعة البعالغ حجمهعا تم حسار اقتساق الداخلي لفقرات اقستبيان علعى عينع

مفععردة  وذلععل بحسععار معععاملات اقرتبععاط بععين كععل فقععرة والدرجععة الكليععة للمحععور التابعععة لععه  

   حيعث أن 0.05  أن معاملات اقرتباط المبينة دالة عند مستوى دقلعة ع5ويبين جدول رتم ع

ة صعادتة لمعا وضععت وبعذلل تعتبعر فقعرات اقسعتبان 0.05القيمة اقحتمالية لكل فقرة أتعل معن 

 لقياسه.

 ( الصدق الداخلي لفقرات الاستبانة5جدول رقم )

 الفقـــــرات م
معامل 

 الارتباط

القيمة 

 الاحتمالية

 المحور الأول: الدعاية واقعلان.

 0.000* 0.48 يوفر التلفاز معلومات كافيه عن الخدمات التي تقدمها الجامعة. .1

 0.000* 0.47 لم أكن أعرفها. لي بخدمات للجامعة وعي التلفزيونية الدعايات تخلق .2

 0.000* 0.75 بوضوح. الراديو للجامعة عبر ترويجها يتم التي المعلومات تصلني .3
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 الفقـــــرات م
معامل 

 الارتباط

القيمة 

 الاحتمالية

4. 
 خدمات حول الصحف والمجلات عبر ترويجها يتم التي المعلومات من أستفيد

 الجامعة.
0.40 *0.000 

5. 
 لخدمات ترويجها يتم والبروشورات التي المغلفات على الموجودة المعلومات

 الخدمات. هذق مفهوم إيضاح على تدرق كبيرق لديها الجامعة
0.45 *0.000 

6. 
 بالغرض لإيصال الرئيسية والأماكن الشوارخ في الإعلانية تفي اللوحات

 للجامعة. ترويجها يتم التي الخدمات عن المعلومات
0.50 *0.000 

 المحور الثاني: الترويج.

1. 
تعلن الجامعة عن طبيعة خدماتها بشكل مستمر في الوسائل اقعلانية كالراديو 

 والتلفاز.
0.54 *0.000 

 0.000* 0.67 الجدد. للطلبة تقدم الجامعة هدايا .2

 0.000* 0.68 تستخدم الجامعة التقنيات الحديثة في الترويج عن خدماتها التعليمية. .3

4. 
التواصل المستمر بينها وبين الطلبة الجدد عن تعتمد الجامعة على مهارات 

 طريق الترويج لخدماتها.
0.66 *0.000 

 0.000* 0.66 وحسن تعامله مع الطلبة. بجودة مظهر المُرَوِ  تهتم الجامعة .5

6. 
 كافة للطلبة عن الضرورية المعلومات توافر تعمل الجامعة على التأكد من

 المقدمة. الخدمات
0.59 *0.000 

 المحور الثالث: العلاتات العامة.

 0.000* 0.64 توفر العلاتات العامة بالجامعة صورق واضحة لي عن الكلية وخدماتها. .1

 0.000* 0.63 في التعليم العالي. للجامعة وخدماتها إيجابيه صورق العامة ترسم العلاتات .2

 0.000* 0.59 الطلبة. التواصل مع للجامعة في العامة العلاتات دور بتميز أشعر .3

4. 
تساهم العلاتات العامة ب خباري بخدمات الجامعة وذلل لتحقيق المعرفة 

 بالجامعة.
0.72 *0.000 

 0.000* 0.65 بتغيير إدراكي عن مواضيع عديدة متعلقة بالجامعة. تساهم العلاتات العامة .5

 0.000* 0.64 اقلتحاق بالجامعة.اتجاهات الطلبة الجدد نحو  العامة بتغيير تساهم العلاتات .6

 المحور الرابع: التسويق المباشر.

 0.000* 0.68 يعمل موتع الجامعة على شبكة اقنترنت بتعريفي بخدمات الجامعة. .1

2. 
تساهم صفحة الجامعة على مواتع التواصل اقجتماعي بتعريفي بخدمات 

 الجامعة.
0.74 *0.000 

 0.000* 0.57 بتعريفي بخدمات الجامعة. في الشوارختساهم اللوحات الإعلانية  .3

 0.000* 0.70   بتعريفي بخدمات الجامعة.SMSتعمل الرسائل القصيرة ع .4

 0.000* 0.63 تساهم لباتة موظفي الجامعة بتعريفي بخدمات الجامعة. .5

 0.000* 0.60 تعمل دتة المعلومات التي يقدمها موظفي الجامعة بتعريفي بخدمات الجامعة. .6

 المحور الخامس: العوامل والمزايا التي تساعد في جذر الطلبة للجامعة.
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 الفقـــــرات م
معامل 

 الارتباط

القيمة 

 الاحتمالية

 0.000* 0.71 تؤثر السمعة العلمية للجامعة في ترار اقلتحاق بالجامعة. .1

 0.000* 0.70 تنوخ التخصصات الدراسية في الجامعة يجذر الطلبة إليها. .2

 0.000* 0.72 في ترار اقلتحاق بالجامعة.تؤثر طرق ووسائل التدريس العلمية  .3

 0.000* 0.72 تجذر خدمات المكتبة واقنترنت الطلبة للجامعة. .4

 0.000* 0.70 تساهم النظافة والمظهر الحضاري في ترار اقلتحاق بالجامعة. .5

 0.000* 0.73 صحية والمساحات الخضراء الطلبة للجامعة.لتجذر البيئة ا .6

 05.0* اقرتباط دال إحصائيا عند 

 الصدق البنائي: .3

  معاملات اقرتباط بين معدل كل محور من محاور الدراسة معع 6يبين جدول رتم ع

المعدل الكلي لفقرات اقسعتبانة  والعذي يبعين أن مععاملات اقرتبعاط المبينعة دالعة عنعد مسعتوى 

 .0.05لكل فقرة أتل من  اقحتمالية  حيث أن القيمة 0.05دقلة 

 معامل الارتباط بين معدل كل محور من محاور الدراسة مع المعدل الكلي لفقرات الاستبانة ( 6جدول رقم )

 المحور
معامل 

 الارتباط

القيمة 

 الاحتمالية

 0.000* 0.54 المحور الأول: الدعاية واقعلان.

 0.000* 0.68 المحور الثاني: الترويج.

 0.000* 0.81 المحور الثالث: العلاتات العامة.

 0.000* 0.76 المحور الرابع: التسويق المباشر.

 0.000* 0.71 المحور الخامس: العوامل والمزايا التي تساعد في جذر الطلبة للكلية.

 05.0* اقرتباط دال إحصائيا عند 

 ثانياا: ثبات الاستبانة 

اقسععتبانة أن تعطععي هععذق اقسععتبانة نفععس النتيجععة لععو تععم إعععادة توزيععع يقصععد بثبععات 

اقستبانة أكثر من معرة تحعت نفعس الظعروف والشعروط  أو بعبعارة أخعرى أن ثبعات اقسعتبانة 

يعني اقستقرار في نتائج اقستبانة وعدم تغييرها بشكل كبير فيمعا لعو تعم إععادة توزيعهعا علعى 

 رات زمنية معينة  وتد تم حسار الثبات بطريقة الفا كرونباخ:أفراد العينة عدة مرات خلال فت

 :Alphaكرونباخ  –الثبات بطريقة ألفا 

بعد تطبيق اقستبانة تم حسار معامل ألفا كرونباخ لقياس الثبات  حيث وجد أن تيمعة 

ج وهذا يدل على أن اقستبانة تتمتع بمعامل ثبات مرتفعع  والنتعائ 0.85ألفا كرونباخ للاستبانة 

  :7موضحة في جدول ع

 ( يوضح طريقة معامل ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبانة7جدول )
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 المحور
عدد 

 الفقرات

معامل ألفا 

 كرونباخ

 0.65 6 المحور الأول: الدعاية واقعلان.

 0.71 6 المحور الثاني: الترويج.

 0.72 6 المحور الثالث: العلاتات العامة.

 0.74 6 المباشر.المحور الرابع: التسويق 

 0.81 6 المحور الخامس: العوامل والمزايا التي تساعد في جذر الطلبة للكلية.

 0.85 30 جميع فقرات اقستبانة

 تفسير وتحليل محاور وفرضيات الدراسة

 مقدمة:

بجمع البيانعات  الباحث تام ذلل أجل ومن الدراسة  أهداف تحقيق إلى الفصل هذا يهدف

أداة الدراسعععة ياقسعععتبانةي  وتعععم تفريغهعععا وتحليلهعععا احصعععائياً  واجعععراء اللازمعععة معععن خعععلال 

برنعامج  الباحعث اسعتخدم وتعد لهعا فعي الفصعل السعابق  التفصعيل التعي تعم اقختبعارات اللازمعة

Statistical Package for the Social Sciences  (SPSS) فعي تحليعل البيانعات  وذلعل  

 للتوصل لنتائج الدراسة.

 :(Sample K-S -1)سمرنوف   -أولاً: اختبار التوزيع الطبيعي: اختبار كولمجروف

فيمعا يلععي اختبعار كععولمجروف سعمرنوف لمعرفععة معا اذا كانععت البيانعات تتبععع التوزيععع 

الطبيعععي أم ق وهععو اختبععار ضععروري فععي حالععة اختبععار الفرضععيات لأن معظععم اقختبععارات 

  نتعائج اقختبعار 8ات طبيعيعاً  ويوضع  الجعدول رتعم عالمعملية تشترط أن يكعون توزيعع البيانع

  وهذا يدل على أن البيانات تتبع التوزيعع 0.05لكل محور أكبر من  حيث أن القيمة اقحتمالية

 الطبيعي ويجر استخدام اقختبارات المعلمية.

 (Sample Kolmogorov-Smirnov-1اختبار التوزيع الطبيعي ) ( 8جدول رقم )

 القيمة الاحتمالية Zقيمة  المحور

 0.49 0.83 المحور الأول: الدعاية واقعلان.

 0.58 0.77 المحور الثاني: الترويج.

 0.47 0.84 المحور الثالث: العلاتات العامة.

 0.34 0.93 المحور الرابع: التسويق المباشر.

 0.22 1.05 المحور الخامس: العوامل والمزايا التي تساعد في جذر الطلبة للكلية.

 0.11 1.19 جميع فقرات اقستبانة

 ثانياً: تحليل محاور الدراسة:

عينعة الدراسعة    عند هذق المحاور أهمية لمعرفة لمحاور الدراسة  تحليل ب جراء تام الباحث

 معا إذا    لمعرفعةOne Sample T testللعينعة الواحعدة ع  Tاختبعار  اسعتخدام وفيما يلي نتائج

درجعة  تسعاوي اقسعتبانة محعاور فقعرات فقعرة معن لكعل اقستجابة لدرجةكان المتوسط الحسابي 
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  أكبعر معن مسعتوى الدقلعةsig  عp-valueأم تختلعف عنهعا  فع ذا كانعت تيمعة ع 3الحياد وهي 

05.03تكعون آراء مجتمعع الدراسعة تقتعرر معن درجعة الحيعاد وهعي    ففي هذق الحالة  

يمكعن  الحالعة هعذق   فعي05.0  أتل من مستوى الدقلعةsigع  p-valueوإذا كانت تيمة ع

 تيمعة إشعارة خعلال معن درجعة الحيعاد  ععن الإجابعة يزيعد أو يعنقص متوسعط كعان معا إذا تحديعد

درجعة الحيعاد  ععن الحسابي للإجابة يزيعد أن المتوسط فمعناق موجبة كانت الإشارة ف ذا اقختبار

 يمكن توضي  نتائج تحليل محاور الدراسة من خلال التالي:والعكس صحي   و 3 وهي

 نتائج تحليل المحور الأول: الدعاية والاعلان. .1

  Tللتعرف على استجابات أفراد عينة الدراسة حول المحور الأول  فقد تم إيجاد تيمة اختبار 

للعينة الواحدة  والمتوسط الحسابي واقنحراف المعياري والوزن النسبي لكل فقرة من فقعرات 

المحععور والدرجععة الكليععة للمحععور  حيععث تبععين أن المتوسععط الحسععابي لجميععع الفقععرات يسععاوي 

%  وتيمعة اختبعار 71.7  والوزن النسبي يسعاوي 0.73  واقنحراف المعياري يساوي 3.59

T ممعا يعدل علعى 0.05  وهي أتعل معن 0.000  والقيمة اقحتمالية تساوي ي9.618تساوي ي  

  وهعذا يعدل علعى 3أن متوسط درجة اقستجابة للمحور الأول تد زاد عن درجعة الحيعاد وهعي 

  :9موافقة أفراد عينة الدراسة على محور الدعاية واقعلان  والنتائج موضحة في جدول ع

 الحسابي والوزن النسبي  للمحور الأول وفقراتهوالمتوسط  T( نتائج اختبار 9جدول )
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1 
يععوفر التلفععاز معلومععات كافيععه عععن الخععدمات التععي 

 تقدمها الجامعة.
3.50 0.95 69.9 6.287 *0.000 

2 
لععي  للجامعععة وعععي التلفزيونيععة الععدعايات تخلععق

  لم أكن أعرفها. بخدمات
3.63 0.97 72.7 7.872 *0.000 

3 
 للجامعة عبر ترويجها يتم التي المعلومات تصلني

 بوضوح. الراديو
3.46 2.61 69.1 2.097 *0.000 

4 
 عبعر ترويجهعا يعتم التعي المعلومعات معن أسعتفيد

 الجامعة. خدمات حول الصحف والمجلات
3.61 1.25 72.1 5.852 *0.000 

5 

 المغلفعععات علعععى الموجعععودة المعلومعععات

 الجامعة لخدمات ترويجها يتم والبروشورات التي

 هععذق مفهععوم إيضععاح علععى تععدرق كبيععرق لععديها

 الخدمات.

3.69 1.02 73.8 8.163 *0.000 

6 

 والأمعاكن الشعوارخ فعي الإعلانيعة تفعي اللوحعات

 عععن المعلومععات بععالغرض لإيصععال الرئيسععية

 للجامعة. ترويجها يتم التي الخدمات

3.63 1.10 72.7 6.958 *0.000 
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 0.000* 9.618 71.7 0.73 3.59 الدرجة الكلية للمحور الأول

 05.0* المتوسط الحسابي دال إحصائيا عند 

 نتائج تحليل المحور الثاني: الترويج. .2

للتعرف على استجابات أفراد عينة الدراسة حول المحعور الثعاني  فقعد تعم إيجعاد تيمعة 

للعينة الواحدة  والمتوسط الحسابي واقنحراف المعياري والوزن النسبي لكعل فقعرة   Tاختبار 

من فقرات المحور والدرجة الكلية للمحور  حيعث تبعين أن المتوسعط الحسعابي لجميعع الفقعرات 

%  وتيمعة 75.3  والوزن النسبي يسعاوي 0.68قنحراف المعياري يساوي   وا3.77يساوي 

  ممعا 0.05  وهعي أتعل معن 0.000ي  والقيمة اقحتماليعة تسعاوي 13.623تساوي ي Tاختبار 

  وهعذا 3يدل على أن متوسط درجة اقستجابة للمحور الثاني تعد زاد ععن درجعة الحيعاد وهعي 

  :10ى محور الترويج  والنتائج موضحة في جدول عيدل على موافقة أفراد عينة الدراسة عل

 والمتوسط الحسابي والوزن النسبي للمحور الثاني وفقراته T( نتائج اختبار 10جدول )
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1 

تعلعععن الجامععععة ععععن طبيععععة خعععدماتها بشعععكل 

فععععي الوسععععائل اقعلانيععععة كععععالراديو مسععععتمر 

 والتلفاز.

3.83 1.05 76.7 9.532 *0.000 

 0.000* 5.671 71.3 1.20 3.57 الجدد. للطلبة تقدم الجامعة هدايا 2

3 
تستخدم الجامعة التقنيات الحديثة في التعرويج 

 عن خدماتها التعليمية.
3.81 1.08 76.3 9.073 *0.000 

4 

التواصععععل تعتمععععد الجامعععععة علععععى مهععععارات 

المستمر بينها وبين الطلبة الجعدد ععن طريعق 

 الترويج لخدماتها.

3.75 0.93 75.0 9.713 *0.000 

5 
وحسعن  بجعودة مظهعر المُعرَوِ  تهعتم الجامععة

 تعامله مع الطلبة.
3.82 1.09 76.4 9.060 *0.000 

6 

 تعععوافر تعمعععل الجامععععة علعععى التأكعععد معععن

 كافععة للطلبععة عععن الضععرورية المعلومععات

 المقدمة. الخدمات

3.81 0.98 76.3 10.011 *0.000 

 0.000* 13.623 75.3 0.68 3.77 الدرجة الكلية للمحور الثاني

 05.0* المتوسط الحسابي دال إحصائيا عند 

 نتائج تحليل المحور الثالث: العلاقات العامة. .3
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 Tللتعرف على استجابات أفراد عينة الدراسة حول المحور الثالث  فقد تم إيجعاد تيمعة اختبعار 

للعينة الواحدة  والمتوسط الحسابي واقنحراف المعياري والوزن النسبي لكل فقرة من فقعرات 

المحععور والدرجععة الكليععة للمحععور  حيععث تبععين أن المتوسععط الحسععابي لجميععع الفقععرات يسععاوي 

%  وتيمعة اختبعار 74.7  والوزن النسبي يسعاوي 0.65نحراف المعياري يساوي   واق3.74

T مما يدل علعى 0.05  وهي أتل من 0.000ي  والقيمة اقحتمالية تساوي 13.557تساوي ي  

  وهعذا يعدل علعى 3أن متوسط درجة اقستجابة للمحور الثالث تد زاد عن درجة الحيعاد وهعي 

  :11محور العلاتات العامة  والنتائج موضحة في جدول ع موافقة أفراد عينة الدراسة على

 

 

 

 والمتوسط الحسابي والوزن النسبي  للمحور الثالث وفقراته T( نتائج اختبار 11جدول )
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1 
صورق توفر العلاتات العامة بالجامعة 

 واضحة لي عن الجامعة وخدماتها.
3.71 1.07 74.2 8.019 *0.000 

2 
 إيجابيه صورق العامة ترسم العلاتات

 في التعليم العالي. للجامعة وخدماتها
3.86 1.00 77.2 10.336 *0.000 

3 
للجامعة  العامة العلاتات دور بتميز أشعر

 الطلبة. التواصل مع في
3.83 1.01 76.5 9.792 *0.000 

4 
تساهم العلاتات العامة ب خباري بخدمات 

 الجامعة وذلل لتحقيق المعرفة بالجامعة.
3.80 0.95 76.0 10.092 *0.000 

5 
بتغيير إدراكي  تساهم العلاتات العامة

 عن مواضيع عديدة متعلقة بالجامعة.
3.52 1.01 70.3 6.181 *0.000 

6 
اتجاهات  العامة بتغيير تساهم العلاتات

 الجدد نحو اقلتحاق بالجامعة.الطلبة 
3.70 1.00 73.9 8.369 *0.000 

 0.000* 13.557 74.7 0.65 3.74 درجة الكلية للمحور الثالثال

 05.0* المتوسط الحسابي دال إحصائيا عند 

 نتائج تحليل المحور الرابع: التسويق المباشر. .4

 Tللتعرف على استجابات أفراد عينة الدراسة حول المحور الرابع  فقد تم إيجعاد تيمعة اختبعار 

للعينة الواحدة  والمتوسط الحسابي واقنحراف المعياري والوزن النسبي لكل فقرة من فقعرات 

المحععور والدرجععة الكليععة للمحععور  حيععث تبععين أن المتوسععط الحسععابي لجميععع الفقععرات يسععاوي 

%  وتيمعة اختبعار 74.7  والوزن النسبي يسعاوي 0.72نحراف المعياري يساوي   واق3.74

T مما يدل علعى 0.05  وهي أتل من 0.000ي  والقيمة اقحتمالية تساوي 12.506تساوي ي  
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  وهعذا يعدل علعى 3أن متوسط درجة اقستجابة للمحور الرابع تد زاد عن درجة الحيعاد وهعي 

  :12محور التسويق المباشر  والنتائج موضحة في جدول ع موافقة أفراد عينة الدراسة على

 والمتوسط الحسابي والوزن النسبي للمحور الرابع وفقراته T( نتائج اختبار 12جدول )

قم
لر

ا
 

 الفقرة

ط 
س

تو
لم

ا

ي
اب
س

ح
ال

ف  
را

ح
لان

ا

ي
ار

عي
لم

ا
 

ن 
وز

ال

%
ي

سب
لن
ا

 

ة 
يم

ق
 

T
ة  
يم

لق
ا

ية
مال

حت
لا
ا

 

1 
اقنترنت يعمل موتع الجامعة على شبكة 

 بتعريفي بخدمات الجامعة.
4.05 1.11 81.0 11.396 *0.000 

2 

تساهم صفحة الجامعة على مواتع 

التواصل اقجتماعي بتعريفي بخدمات 

 الجامعة.

3.87 1.02 77.4 10.235 *0.000 

3 
 تساهم اللوحات الإعلانية في الشوارخ

 بتعريفي بخدمات الجامعة.
3.55 1.03 71.0 6.427 *0.000 

4 
  بتعريفي SMSتعمل الرسائل القصيرة ع

 بخدمات الجامعة.
3.54 1.27 70.8 5.103 *0.000 

5 
تساهم لباتة موظفي الجامعة بتعريفي 

 بخدمات الجامعة.
3.64 1.02 72.8 7.584 *0.000 

6 
تعمل دتة المعلومات التي يقدمها موظفي 

 الجامعة بتعريفي بخدمات الجامعة.
3.82 1.05 76.4 9.395 *0.000 

 0.000* 12.506 74.7 0.72 3.74 لدرجة الكلية للمحور الرابعا

 05.0* المتوسط الحسابي دال إحصائيا عند 

 نتائج تحليل المحور الخامس: العوامل والمزايا التي تساعد في جذب الطلبة للجامعة. .5

للتعرف على استجابات أفراد عينة الدراسة حول المحور الخامس  فقد تعم إيجعاد تيمعة اختبعار 

T  للعينععة الواحععدة  والمتوسععط الحسععابي واقنحععراف المعيععاري والععوزن النسععبي لكععل فقععرة مععن

فقععرات المحععور والدرجععة الكليععة للمحععور  حيععث تبععين أن المتوسععط الحسععابي لجميععع الفقععرات 

%  وتيمة اختبعار 80  والوزن النسبي يساوي 0.77راف المعياري يساوي   واقنح4يساوي 

T مما يدل علعى 0.05  وهي أتل من 0.000ي  والقيمة اقحتمالية تساوي 15.567تساوي ي  

  وهذا يدل علعى 3أن متوسط درجة اقستجابة للمحور الخامس تد زاد عن درجة الحياد وهي 

العوامل والمزايا التي تساعد في جذر الطلبة للجامعة   موافقة أفراد عينة الدراسة على محور

  :13والنتائج موضحة في جدول ع

 والمتوسط الحسابي والوزن النسبي للمحور الخامس وفقراته T( نتائج اختبار 13جدول )
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 0.000* 10.867 79.7 1.09 3.99تععؤثر السععمعة العلميععة للجامعععة فععي تععرار  1
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 اقلتحاق بالجامعة.

2 
تنوخ التخصصات الدراسية فعي الجامععة 

 يجذر الطلبة إليها.
4.06 1.01 81.2 12.682 *0.000 

3 
تؤثر طرق ووسائل التدريس العلمية فعي 

 ترار اقلتحاق بالجامعة.
4.04 1.01 80.8 12.464 *0.000 

4 
تجذر خدمات المكتبة واقنترنعت الطلبعة 

 للجامعة.
3.86 1.19 77.1 8.653 *0.000 

5 
تسععاهم النظافععة والمظهععر الحضععاري فععي 

 ترار اقلتحاق بالجامعة.
4.03 1.07 80.6 11.529 *0.000 

6 
تجعععععذر البيئعععععة الصعععععحية والمسعععععاحات 

 الخضراء الطلبة للجامعة.
4.03 1.09 80.7 11.437 *0.000 

 0.000* 15.567 80.0 0.77 4.00 الدرجة الكلية للمحور الخامس

 05.0* المتوسط الحسابي دال إحصائيا عند 

 ثالثاً: تحليل فرضيات الدراسة:

بااين الدعايااة  0.05الفرضااية الأولااى: توجااد علاقااة ذات دلالااة احصااائية عنااد مسااتوى دلالااة 

 للجامعة الإسلاميةوالاعلان وجذب الطلبة الجدد 

بععين الدعايععة علععى هععذق الفرضععية تععم إيجععاد معامععل ارتبععاط بيرسععون لدراسععة العلاتععة  للإجابععة

  والنتائج المتعلقة بهذق الفرضية موضحة من واقعلان وجذر الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية

 الجدول التالي:

 ( يوضح نتائج تحليل الفرضية الأولى14جدول )

 الدعاية والاعلان 

 جذب الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية

 مستوى الدلالة معامل الارتباط

0.25 0.003* 

 * اقرتباط دال احصائياً 

  وجود علاتة ارتباطيه طردية ذات دقلة إحصائية 14تبين من النتائج الموضحة في جدول ع

-R=0.25,p  حيعث أن تيمعة عالإسعلاميةالدعاية واقععلان وجعذر الطلبعة الجعدد للجامععة بين 

value<0.05 الدعاية واقعلان كلما أدى ذلل لجعذر الطلبعة    وهذا يدل على أنه كلما زادت

 الجدد للجامعة الإسلامية.

بااين التاارويج  0.05الفرضااية الثانيااة: توجااد علاقااة ذات دلالااة احصااائية عنااد مسااتوى دلالااة 

 وجذب الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية.
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بععين التععرويج علععى هععذق الفرضععية تععم إيجععاد معامععل ارتبععاط بيرسععون لدراسععة العلاتععة  للإجابععة

  والنتائج المتعلقة بهذق الفرضعية موضعحة معن الجعدول وجذر الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية

 التالي:

 ( يوضح نتائج تحليل الفرضية الثانية15جدول )

 الترويج

 الإسلاميةجذب الطلبة الجدد للجامعة 

 مستوى الدلالة معامل الارتباط

0.27 0.001* 

 * اقرتباط دال احصائياً 

  وجود علاتة ارتباطيعه طرديعة ذات دقلعة 15تبين من النتائج الموضحة في جدول ع

-R=0.27,p  حيعث أن تيمعة عالترويج وجعذر الطلبعة الجعدد للجامععة الإسعلاميةإحصائية بين 

value<0.05    التععرويج كلمععا أدى ذلععل لجععذر الطلبععة الجععدد  علععى أنععه كلمععا زادوهععذا يععدل

 للجامعة الإسلامية.

بااين العلاقااات  0.05الفرضااية الثالثااة: توجااد علاقااة ذات دلالااة احصااائية عنااد مسااتوى دلالااة 

 العامة وجذب الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية

بععين ة العلاتععة علععى هععذق الفرضععية تععم إيجععاد معامععل ارتبععاط بيرسععون لدراسعع للإجابععة

  والنتععائج المتعلقععة بهععذق الفرضععية العلاتععات العامععة وجععذر الطلبععة الجععدد للجامعععة الإسععلامية

 موضحة من الجدول التالي:

 ( يوضح نتائج تحليل الفرضية الثالثة16جدول )

 العلاقات العامة

 جذب الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية

 مستوى الدلالة معامل الارتباط

0.50 0.000* 

 * اقرتباط دال احصائياً 

  وجود علاتة ارتباطيه طردية ذات دقلة إحصائية 16تبين من النتائج الموضحة في جدول ع

-R=0.50,p  حيععث أن تيمععة عالعلاتععات العامععة وجععذر الطلبععة الجععدد للجامعععة الإسععلاميةبععين 

value<0.05كلمعا أدى ذلعل  العامعةت خعدمات تسعم العلاتعات    وهذا يدل علعى أنعه كلمعا زاد

 لجذر الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية.

باين التساويق  0.05الفرضية الرابعة: توجد علاقاة ذات دلالاة احصاائية عناد مساتوى دلالاة 

 المباشر وجذب الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية

التسععويق بععين للإجابععة علععى هععذق الفرضععية تععم إيجععاد معامععل ارتبععاط بيرسععون لدراسععة العلاتععة 

  والنتائج المتعلقة بهذق الفرضعية موضعحة معن المباشر وجذر الطلبة الجدد الجامعة الإسلامية

 الجدول التالي:

 ( يوضح نتائج تحليل الفرضية الرابعة17جدول )



 –المجلد الثامن  –مجلة جامعة فلسطين للأبحاث والدراسات     

 2018العدد الرابع ديسمبر 
 

140 

 التسويق المباشر

 جذب الطلبة الجدد للجامعة الإسلامية

 مستوى الدلالة معامل الارتباط

0.58 0.000* 

 اقرتباط دال احصائياً * 

  وجود علاتة ارتباطيه طردية ذات دقلة إحصائية 17تبين من النتائج الموضحة في جدول ع

-R=0.58,p  حيعث أن تيمععة عالتسعويق المباشعر وجعذر الطلبعة الجعدد للجامععة الإسعلاميةبعين 

value<0.05 لطلبعة كلمعا أدى ذلعل لجعذر ا   وهذا يعدل علعى أنعه كلمعا زاد التسعويق المباشعر

 الجدد للجامعة الإسلامية.

 أولاا: النتائج

 من خلال تحليل محاور الدراسة تم التوصل للنتائج التالية:

  وجود علاتة ارتباطيه طردية ذات دقلة إحصائية بعين الدعايعة واقععلان وجعذر الطلبعة

 الجدد للجامعة الإسلامية.

  التععرويج وجععذر الطلبععة الجععدد وجععود علاتععة ارتباطيععه طرديععة ذات دقلععة إحصععائية بععين

 للجامعة الإسلامية.

  وجود علاتة ارتباطيعه طرديعة ذات دقلعة إحصعائية بعين العلاتعات العامعة وجعذر الطلبعة

 الجدد للجامعة الإسلامية.

  وجود علاتة ارتباطيه طردية ذات دقلعة إحصعائية بعين التسعويق المباشعر وجعذر الطلبعة

 الجدد للجامعة الإسلامية.

 البحث تم التوصل للنتائج التالية:من خلال 

  تتمثل الوسائل التي تقوم من خلالها دائعرة العلاتعات العامعة بالجامععة الإسعلامية بعالتنظيم

 والتحضير قستقبال الطلبة الجدد على مدار العام في التالي:

  استخدام شبكات التواصعل اقجتمعاعي فعيس بعول وتعويتر ورسعائلSMS  وتطبيقعات

 في التواصل والوصول لطالر الثانوية العامة.الجوال الحديثة 

  اقتصعال الشخصعي سععواء هاتفيعاً او عبععر زيعارات المعدارس أو لقععاءات تواصعلية مععع

 الطلبة والأهالي.

  .استعراض احصائيات تفصيلية ومناتشتها من جميع النواحي واستخلاص النتائج 

 زيععون واللوحععات فععي اسععتخدام كععل الوسععائل المقععروءة والمسععموعة مثععل الراديععو والتلف

 الشوارخ.

 .التركيز على طالر الثانوية العامة والأهالي بشكل أكبر 

 .من أهم المشاكل التي تواجه السياسة التسويقية هي المنافسة مع الجامعات الأخرى 
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  وجود علاتة بين السياسة التسويقية التعي تتبعهعا الجامععة وجعذر الطلبعة الجعدد  إذ أن

لطلبععة عععن طريععق مععدى رضععاهم عععن الجامعععة والإتبععال هععذق السياسععة تععنعكس علععى ا

 عليها. 

 ثانياا: التوصيات

 لكعي تحعافظ الطلبعة ودوافعع خصعائص ودراسعة بطلبعة الثانويعة العامعة اقهتمعام زيعادة 

 .جذر الطلبة لديها من وتعزز السوتية حصتها الجامعة على

 واقسعتعانة بخبعراء تقييمهعا عمليعة تسعهل حتعى التسعويقية للوسعائل محعددة أهداف وضع 

 .الموضوعية على والحفاظ للتقييم خارجيين

 جمهعور طلبعة  علعى التعأثير فعي وفعاليتهعا الجامععة الإسعلامية للوسعائل التسعويقية تعزيعز

 .الثانوية

 لعدى الجامععة الإسعلامية مواكبعة للتطعور  الموجعودة الإععلان وسعائل بتطعوير اقهتمعام

 .التكنولوجي الحديث

 ععن المرئيعة العدعايات بععض بتعوفير الجهعد من المزيد الإسلامية ضرورة بذل الجامعة 

 الجامعة.

  ضرورة استخدام الجامعة الإسعلامية لأحعدث الوسعائل والطعرق التدريسعية العلميعة وذلعل

 لجذر الطلبة الجدد لديها.

  زيععادة التركيععز علععى التنععوخ فععي اسععتخدام الأسععالير والوسععائل الحديثععة فععي جععذر الطلبععة

 الجدد.

 متابعة أحدث التقنيات المتبعة في وسائل الدعاية والإععلان والتعرويج وتطبيقهعا  ضرورة

 في الجامعة.

 قائمة المراجع 

 أولاً: المراجع العربية

فاي  العاملاة المصاارف فاي التساويقية الاساتراتيجية مكوناات تبناي مدى( 2008يادة ) عويليق أبو -1

 الإسلاميةق يزة. الجامعة ماجستيرق رسالة قفلسطين

 الفنيةق مصر. الإشعان مطبعة ( هندسة الاعلاا والعلاقات العامةق2001)  عبد السلا قحفق أبو -2

حالاة  دراساة الزباائن، ولاء علاى وأثر  التسويقي المزيج استخدام واقع( 2008محمد ) منديلق أبو -3

 ماجسذتيرق الجامعذة رسذالة قغازة قطااع فاي الزباائن نظار وجهاة مان الفلساطينية الاتصالات شركة

 لإسلاميةق يزة.ا

واقااع اسااتخدام التسااويق الالكترونااي لاادى البنااوك العاملااة فااي قطاااع غاازة، ( 2009الأسذذطلق رنذذد ) -4

 رسالة ماجستيرق الجامعة الاسلاميةق يزة.

 للمشاتركين_ حالاة الشارائي السالوك التساويقية علاى الاتصاالات تاأثير مادى( 2011الباباق هشا  ) -5

 الجامعذة ماجسذتيرق ق رسذالةغازة بقطااع جاوال الفلساطينية الخلوية الاتصالات شركة على تطبيقية

 الإسلاميةق يزة.
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دار الحامذذد للنشذذر  الأولذذأق الطبعذذة قوالتاارويج التسااويقية الاتصااالات (2006بذذامر ) البكذذريق -6

  الأردا. عمااق والتوزيعق

الجاامعي الشاباب  عناد الشراء قرار اتخاذ مراحل على الإنترنت إعلانات تأثير( 2007نفال ) بايرق -7

 الإسلاميةق يزة. الجامعة ماجستيرق رسالة قالفلسطيني

ق الطبعذذة الأولذذأق مؤسسذذة زهذذراا العلاقااات العامااة "مفهااوم وممارسااات( 2006جذذودةق محفذذوظ ) -8

 للنشر والتوزيعق عمااق الأردا.

 ق مكتبة عين شمسق اللااهرة.الأصول العلمية للإعلان( 2003حسينق زير الدين ) -9

 ق دراسة ييرمصر في المباشر التسويق أساليب فاعلية على المؤثرة لعواملا( 2007حسن ) دالياق -10

 منشورة.

دور دوائر العلامات في الجامعات الفلسطينية في بناء علاقاات ماع مجتماع ( 2011درايمةق رافع ) -11

 ق دراسة منشورةق جامعة لاهايق هولندا.الطلبة

 في تطبيقية التعليمية "دراسة دماتالخ جودة تسويق واقع( 2010راضيق محمدق ابراهيمق علي ) -12

 ق بغداد.85مجلة الادارة والاقتصادق العدد المأمون"،  كلية

الدولياة"  الأساواق الجامعاة اساتهداف فاي الأجاناب الطلباة جاذب عوامال( 2007الربيعذيق ليذ  ) -13

الماليذة ق دراسذة منشذورةق يليذة العلذو  البتارا جامعاة فاي الوافادين الطلباة لاتجاهاات تحليلياة دراساة

 والاداريةق جامعة البتراق العراق.

ق الطبعذة الأولذأق دار اليذازوري العلاقات العامة، المبادو والأساس العلمياة( 2001الشاميق لبناا ) -14

 العلمية للنشر والتوزيعق عمااق الأردا.

للنشذر والتوزيذعق  المنهذاج دار الأولذأق الطبعذة قالمساتهل  سالوك( 2007محمذود ) الصذميدعيق -15

 الأردا. عمااق

العالميذة  لذورد مؤسسذة البحذرينق قالعلاقاات العاماة إدارة( 2006أسذامة ) محمذدق يامذلق الصذيرفيق -16

 الجامعة. للشؤوا

 ق دار وائل للنشرق الطبعة الثانيةق الأردا.بحوث التسويق( 2003عبيداتق محمد ) -17

 ر الكتبق اللااهرة.ق الطبعة الأولأق داالعلاقات العامة بين النظرية والتطبيق( 2001عجوةق علي ) -18

للنشذر  العلميذة اليذازوري دار قالتجااري والإعالان التارويج( 2002علذي ) ربايعذةق بشذيرق العذلاقق -19

 عماا. والتوزيعق

 وطارق علاجهاا السورية النسيجية المنتجات تسويق مشاكل( 2005) محمد محمدق ناصرق العليق -20

 للدراسات والبحوث العلميةق سلسلة بشرين جامعة مجلة قوالخاص العام للقطاعين ميدانية دراسة –

 دمشق. والعشرواق السابع الثال ق المجلد العدد واللاانونيةق الاقتصادية العلو 

ق مريذذز إذذارق للخذذدمات أصااول التسااويق: ماادخل اسااتراتيجي( 2003نذذاجي معذذلاق رائذذف بوفيذذق ) -21

 الجامعيةق عماا.
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