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 المستخلص:

 

لقد تزايدت وتعاظمت أهمية التسوق في مؤسسات التعليم الجامعي وذلك نتيجة للمتغيرات 
 المختلفة التي يشهدها العالم الآن.

التسويق الجامعي وسيلة مهمة في تحقيق اهداف المؤسسات الجامعية عن طريق تقديم أصبح اذ 
الأسواق المنتج والخدمات لعملائها مما يساهم في زيادة ارباح المؤسسات واشباع حاجات 

المستهدفة مما يساهم في زيادة حجم النشاط الاقتصادي وكذلك تلبية رغبات واحتياجات العملاء 
أولياء الامور والحكومة واعضاء هيئة التدريسي  أو عيتهم سواء كانوا الطلابعلى اختلافهم ونو 

التعرف على واقع التسويق الجامعي إلى او المجتمع .وبناءً على ما تقدم فأن هذا البحث يهدف 
عن طريق اراء طلبة الجامعات العراقية ودور التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات 

ز الاستنتاجات التي توصل اليها الباحث )موضوع البحث ( كشفت الدراسة التعليمية . ومن ابر 
الندوات وورش العمل المحلية والاقليمية أو عقد المؤتمرات  إلىعدم سعي الجامعات والكليات 

في  الإدارة والأقتصادوالعالمية في الترويج للتسويق الجامعي كما تبين ايضا عدم اهتمام كلية 
التسويق الجامعي من حيث ترويج ثقافة التسويق الجامعي والاستفادة من هذا الجامعة العراقية ب

 النشاط التسويقي غفي تحسين الخدمات التعليمية .
: ) التسويق , التسويق الجامعي , تسويق الخدمات التعليمية , العلاقات  الكلمات المفتاحية
 العامة الجامعية ( 

 
Abstract:  

The importance of shopping in university education institutions has increased due to 

the various changes that the world has witnessed . University marketing has become 

an important means in achieving the goals of university institutions by providing the 

product and services to its customers, which contributes to increasing the profits of 

the institutions and satisfying the needs of the targeted markets, which contributes to 

increasing the volume of economic activity as well as satisfying the desires and needs 

of customers of different  social ranks whether they are students or parents, members 

of government or  faculty members.. Based on the foregoing assumption, this research 

aims to identify the reality of university marketing through the views of Iraqi 

university students and the role of university marketing in achieving the goals of 

educational services. Among the most prominent conclusions reached by the 

researcher, the study revealed that universities and colleges do not seek to hold 

conferences or seminars and local, regional and international workshops in promoting 

university marketing. Moreover, it was also shown that the Faculty of Administration 

and Economics at the Iraqi University was not interested in university marketing in 

terms of promoting a culture of university marketing in order to improve educational 

services. 

Keywords: (Marketing, University Marketing, Educational Services Marketing, 

University Public Relations) 
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 :المقدمة 

تمارسه من انشطة بدأت المؤسسات الجامعية  في الأخذ بمفهوم التسويق الجامعي فيما 
والتطوير للتميز خلال  يديح التجدمفاتأحد الثورة التسويقية وكونها  أهميةواستراتجيات ايماناً منها ب

والعشرين , اذ يساعد هذا التوجه المؤسسات الجامعية في تحسن قدراتها  التنافسية  الحاديالقرن 
وبهذا  اصبح التسويق الجامعي اتجاهاً عالمياً  تأخذ به العديد من  ، الأداءوفي رفع كفاءة 

وتعليمية  بحثيةالجامعات  في دول العالم المتقدم عن طريق تصميم استراتجيات تسويقية وبرامج 
واعضاء هيئة التدريس والمجتمع .  ة للاستجابة الى حاجات العملاء من طلبة ومعلوماتي وتدريبية

 مباحث ثلاثة  لىإقسم الباحث بحثة 
ة واهدافه وأهم تالاطار المنهجي للبحث من حيث مشكلة البحث واهميفيه  :الأولبحث ملتناول ا

الفرضيات العلمية التي اعتمدها الباحث ومجالات بحثة ومجتمع البحث وعينته واداة البحث 
ي: فقد تناول اما المبحث الثانالاحصائية للبيانات . المعالجاتعن المقياس فضلا  وثباتوصدق 

ودورها في الجامعات الجامعي الباحث فيه مفهوم التسويق الجامعي واهميته وخدمات التسويق 
تسويق الجامعي في واقع الالدراسة المسحية على الثالث :  المبحثفيما تناول الباحث في .

ا البحث واعطاء التابعة الجامعة العراقية وتفسير نتائج هذالإدارة والأقتصاد الجامعات ومنها كلية 
التسويق الجامعي في  أهميةالنتائج والاستنتاجات , وجاء هذا البحث في التعرف على أبرز 

الجامعة  طلبةوتوجيهات  الأراءتحقيق اهداف الخدمات التعليمية عن طريق التعرف عليها من 
  العراقية .

 طار المنهجي للبحث الإالمبحث الاول : 
 اولًا: مشكلة البحث:

واقع التسويق الجامعي في تحقيق الخدمات التعليمية في تتضمن مشكلة البحث في التعرف على 
والقواعد  الأسس مؤسسات التعليم العالي كوسيلة مهمة في تحقيق اهداف الجامعات عن طريق

للمعايير العالمية مع مواكبة التطورات  اً ية وفقتساعد على تقديم الخدمات التعليمالعلمية التي 
التخطيط السليم للبرامج  على وفقعلمية والعالمية في متطلبات سوق العمل المحلي والعالمي ال

مشكلة البحث في  تالتعليمة من اجل تحقيق اهداف الجامعات والطلاب وسوق العمل وتمحور 
ة في الجامعات ميعليت) ما واقع التسوق الجامعي في تحقيق الخدمات ال: الآتيالتساؤل الرئيس 

 ة الكليات (؟لدى طلب
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 :الآتيةالرئيس تفرعت التساؤلات البحثية ساؤل توعن طريق ال
 التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية في الجامعات ؟ أهميةما واقع  -1
 ما العلاقة بين التسويق الجامعي وسوق العمل في الكليات ؟ -2
 المستعملة للتسويق الجامعي في تفضيل الخدمات التعليمية في الكليات ؟ لأساليبما ا -3
 ما معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات التعليمية في الكليات ؟ -4

 البحث  أهميةثانياً : 
هذا البحث في التعرف على وجهات نظر طلبة الكليات تجاه التسويق الجامعي  أهميةتكمن 

لخدمات التعليمية في مؤسسات التعليم الجامعي وبهذا يأتي هذا البحث ا أهدافودوره في تحقيق 
التسويق الجامعي في الارتقاء بكفاءة التعليم الجامعي عن طريق الخدمات  أهميةلتوضيح 

التعليمية التي تقدمها الجامعات لتحسين اداءها من اجل تقديم خدمة تعليمية تواكب التطورات 
 . الحديثةعالمية ال

 هداف البحث :: أثالثاً 
 ما يأتي : إلى يهدف هذا البحث 

 .الإدارة والأقتصادالتعرف على واقع التسويق الجامعي في تحقيق الخدمات التعليمية في كلية  -1
معرفة العلاقة بين التسويق الجامعي ومتطلبات تطبيق نظام تسويق الخدمات التعليمية وعلاقته  -2

 بمتطلبات سوق العمل .
يب التي يستعملها التسويق الجامعي في تفعيل نظام الخدمات التعليمة في سالالأالوقوف على  -3

 الكليات . 
 الكشف عن معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات التعليمية في الكليات . -4

 رابعاً: فرضيات البحث :
التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات  أهميةتوجد فروق ذات دلالة احصائية في  -1

 والعمر ( . لمتغير )النوع الاجتماعي ,اً وطبقالتعليمية  
المستعملة للتسويق الجامعي في تفعيل  الأساليببين  إحصائيةوجود علاقة ارتباطية ذات دلالة  -2

 الخدمات التعليمية وبين معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات التعليمية.
 خامساً: منهج البحث ونوعه:
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والمعلومات المتعلقة  البياناتاستعمل الباحث في هذا البحث منهج المسح الذي يهدف الى جمع 
التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات  أهميةبالمؤسسات التعليمية بقصد التعرف على 

 التعليمية ومتطلبات سوق العمل في الكليات التابعة للتعليم الجامعي. 
معينة أو مواقف هرة ظاالوصفية من حيث النوع لوصف حقائق يعد هذا البحث من البحوث 

 الخصائصتصوير  أوالكليات ثم تسجيل  طلبة متصلة على مجموعة منأو حقائق راهنة 
على دور التسويق الجامعي  عرفوالظروف المحيطة بها .وعن طريق هذا المنهج للوصول والت

 ليات.في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية في الجامعات والك
 سادساً : مجتمع البحث :

التشكيلات التابعة للجامعة العراقية ويرجع إحدى  تمثل في طلبة كلية الادارة والاقتصاد وهي
لقرب تخصصاتها واقسامها التي تتطلب رؤيا اإدارة والأقتصاد السبب في اختيار طلبة كلية 

 .العالي واضحة ووجود فكر عميق موضوع التسويق الجامعي في التعليم 
 البحث : عينة: سابعاً 

والتي تتناسب مع تحقيق  الاحتمالية المتاحة وهي من العينات غير العينة علىعتمد الباحث ا 
بأختيار مفردات العينة في ضوء انطباق سمات وخصائص معينة وفي هذا البحث بحثي هدف 

قسم  من( مفردة 51)وقسم ادارة الاعمال ,  من( مفردة 51( مفردة , بواقع )151اختار الباحث )
قسم المحاسبة , ووفقاً لهذا النوع من العينات بمختلف  من( مفردة 51) والمالية والمصرفية ,

التسويق الجامعي في تقديم الخدمات  أهميةت العلمية اختارهم الباحث للتعرف على التخصصا
( مفردة من الاناث 32( مفردة من الذكور و )33العينة على ) بلغتاذ التعليمية وتحقيق اهدافها, 

 ( استمارات لعدم صلاحيتها.5موزعة على الاقسام الثلاثة وتم اهمال )
 ثامنا: مجالات البحث:

 اً زمني لاً كمجا 31/4/2121ولغاية  1/4/2121 نمالمجال الزماني : حددت المدة الزمنية  .1
 للبحث.

 مبحوثاً ( 151المجال البشري: وتمثلت بطلبة كلية الادارة والاقتصاد في الجامعة العراقية والبالغ ) .2
 ة.ميموزعين حسب اقسامهم العل

التشكيلات التابعة للجامعة العراقية  احدىوهي  اإدارة والأقتصادالمجال المكاني : تمثل بكلية  .3
 .العلميةكمجالًا مكانياً لعينة البحث واقسامها 
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 تاسعاً: ادوات جمع البيانـــــــــــــات:
تم تصميم استمارات استبيانية مبدائية لجمع البيانات لقياس اتجاهات طلبة كلية الادارة      

التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية  وقد يؤديه والاقتصاد  لمعرفة الدور الذي
 ) موافق, محايد, معارض(.                   نذي الاوزا الثلاثياستعمل الباحث مقياس ليكرت 

 
 Validityالصدق : :عاشراً 

 Face Validity -الصدق الظاهري : .1
يشير )السيد( الى ان المقياس يعد صادقاً ظاهريا اذا قام الخبراء بتقدير صلاحية فقراته وان      

 . (551: 1131. )السيد ،  تعليمات الاجابة عنه وعن فقراته واضحة ومفهومة من المستجبيين
التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية  أهميةلذلك عرض الباحث مقياس     

من المختصيين في الاعلام ، وطلب  *( محكماً 5على مجموعة من المحكمين والبالغ عددهم )
من المحكمين تقدير صلاحية كل فقرة تبدو ظاهريا في قياس سمات الشخصية من البعد التي 

تهم ـقـفقرة لانها حظيت بمواف أياعدت لقياسه, وفي ضوء آرائهم عدلت بعض الفقرات ولم تستبعد 
 %( فاكثر لذا اعتمدت هذه النسبة معياراً لصلاحية الفقرات .01)بنسبة 

 صدق البنــــــــــــاء: .2
عد احدى مؤشرات صدق البناء يان معامل ارتباط درجة الفقرة مع الدرجة الكلية للمقياس      

لان الدرجة الكلية للمقياس وتعد بمثابة قياسات محكية آنية وذلك من خلال ارتباطها بدرجات 
الفقرة تقيس شخاص على الفقرات ومن ثم فأن ارتباط درجة الفقرة الكلية للمقياس يعني أن الا

 (30:  2111. )الكبيسي،يسه الدرجة الكليةالمفهوم نفسه الذي تق
التسويق  أهميةومن خلال حساب معاملات ارتباط درجة الفقرة بالدرجة الكلية لمقياس     

الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية باستخدام ارتباط بيرسون بوصفها محكماً داخلياً  
( يوضح ذلك, لذلك لم تستبعد 1ان جميع الفقرات بدلالة إحصائية, وجدول ) فأتضحلصدق الفقرة 

 ( فقرة.31اي فقرة من فقرات المقياس والبالغ عددها )
التسويق  أهميةارتباط درجة الفقرة بالدرجة الكلية لمقياس  ( يبين قيم معاملات1جدول )

 الجامعي  في تحقيق اهداف الخدمات الجامعية

 معامل الارتباط الفقرة معامل الارتباط الفقرة

1 897** 16 745** 

2 797** 17 807** 

3 816** 18 814** 
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4 904** 19 818** 

5 804** 20 817** 

6 **818 21 817** 

7 918** 22 938** 

8 855** 23 858** 

9 803** 24 904** 

10 801** 25 953** 

11 815** 26 896** 

12 909** 27 846** 

13 717** 28 835** 

14 910** 29 873** 

15 844** 30 855** 

 

 (0,01** عند مستوى دلالة )
 ( 0,05عند مستوى دلالة) 

 فقرات تتمتع بالصدق.الحيث ان جميع الفقرات كانت معاملات ارتباطها دالة, اذا جميع 

 -(:Scales Reliabilityثبات المقياس) .3
كرونباخ, -لأيجاد ثبات المقياس استعمل الباحث طريقة تحليل التباين باستخدام معادلة ألفا    

وهذا النوع من الثبات يحسب معامل اتساق الاسئلة, اي قوة الارتباط بين فقرات المقياس) 
  (02: 1133. )حطب وعثمان ،الاتساق الداخلي(

 معامل ثبات يمكن اعتماده.( وهو 0.993وعند استخراج الثبات كانت قيمته )
 احد عشر: المعالجات الاحصائية للبيانات:

الحاسب الآلي, ثم  إلىبعد الانتهاء من جمع بيانات الدراسة, تم ترميز البيانات وادخالها      
صائية للعلوم لإحمعالجتها وتحليلها. واستخراج النتائج الاحصائية باستخدام برنامج الحزمة ا

" بالاعتماد على  Statistical Package for the social science SPSSالاجتماعية "
 المعاملات والاختبارات الاحصائية التالية:

  التكرارات البسيطةFrequency    والنسب المئويةPercent. 
  المتوسط الحسابي: ويستخدم لقياس وزن المتغيرات الترتيبية للتعرف على القيمة الترتيبية لكل

 متوسط القيمة الترتيبية.متغير عبر حساب 
 ( :الانحراف المعياريStandard Deviation يستخدم الانحراف المعياري لمعرفة مدى ابتعاد )

متراكمة بالقرب من أو  قيم المتغير عن الوسط الحسابي, فكلما دل ذلك على ان القيم متقاربة
 الوسط الحسابي  وتبتعد عن التشتت والعكس صحيح.
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 نسبة مؤية من  إلىدم لوصف وتحويل درحة كل فقرة من فقرات الاستبيان الوزن المئوي: ويستخ
 تحديد قيمتها النسبية. أجل

   معامل ارتباطPearson .ويستخدم لحساب العلاقة بين متغيرات الدراسة : 
 كرونباخ: استخدمت في حساب ثبات ادوات الدراسة.-معادلة ألفا 
 ( اختبارT-Test لدراسة الدلالة الاحصائية للفروق بين المتوسطات الحسابية لمجموعتين من )

 .(Interval Or Ratio)المحوثين في احد متغيرات الفئة او النسبة 
 اثنا عشر: تعريف المصطلحات والمفاهيم:

استعماله ظمة لتحديد المنتج وتسعيره وترويجه وتوزيعه وتسهيل للمن الإداري لتسويق : وهو الجهد ا .1

كان المناسبين بما يحقق رغبات جماهيرها المختلفة وخاصة الجمهور موتبادله في الوقت وال

المستهدف الحالي والمرتقب لتحقيق الارباح المالية والاجتماعية لهذه المنظمة والمجتمع معاً بأقل 

 ( 21: 2111. )عواد ، تكلفة ممكنة

لعلاقــــــات التبــــــادل بينهــــــا وبــــــين مختلــــــف اســــــواقها الجامعيــــــة الفعالــــــة  الإدارةالتســــــويق الجــــــامعي:
والحاجــــــات الخاصــــــة   المتطلبــــــات المجتمعيــــــة والبيئيــــــة كافــــــةبعــــــين الاعتبــــــار  أخــــــذاوجماهيرهــــــا 

تقســـــــــيم  أوجزئـــــــــه ة لجمهورهـــــــــا, فيمــــــــا اصـــــــــطلح تســــــــميته توالادراكــــــــات والتفضـــــــــيلات المختلفــــــــ
التمويـــــل والـــــرأي العـــــام جهـــــات جمهـــــور الطـــــلاب واعضـــــاء هيئـــــة التـــــدريس و  إلـــــىالســـــوق اشـــــارة 

   )www.maretiaged.com. )  مات المجتمعية العامة والخاصةوالمنظ
تشمل تخطيط وتحليل وتنفيذ ورقابة البرامج  إدارية: عبارة عن عملية التعليمية تسويق الخدمات  .2

المستهدفين وفقا لبرامج موضوعة ومحددة من  التعليمية, بهدف تقديم خدمة تلبي حاجات ورغبات
الجهات المستفيدة من الخدمات مثل )الطلاب, سوق العمل, و تحقيق اهداف الجامعات  أجل

 (11:  2111. ) كورتل ،  المجتمع(
بناء علاقات قوية وصلات وطيدة بين  إلىالعلاقات العامة الجامعية: هي النشاط الذي يهدف  .3

لاء العملاء نحو الجامعة عن ؤ ها لدى هاكل من الجامعة وجمهور عملائها  وذلك لتكوين اتج
دوات  والمؤتمرات وورش العمل واقامة نطريق  اساليب  منها اصدار النشرات الدورية واقامة ال

 Bobs,1999,p.1). ) المعارض

 المدخل النظري للبحث  :  نيالمبحث الثـــــــــــــــــا
 -اولًا: مفهوم التسويق الجامعي :

http://www.maretiaged.com/
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احدث بعض التغييرات التي اثرت  الأنالتطور في مفهوم التسويق منذ الستينات حتى أن      
في تعريف التسويق بانه النشاط الانساني الذي يوجه لاشباع الحاجات  والرغبات عن طريق 

ان صحوة الاهتمام بالتسويق                                          ( 21: 2113بير،ح.)  عملية المبادلة
تحقيق الربح بل بدأت ايضا المنظمات التي لا  إلىلم تقتصر على منشأت الاعمال التي تهدف 

إلى الربح والمستشفيات والجامعات ودور العبادة والمؤسسات الخيرية والحكومية تنظر  إلى تهدف
 (     11: 1101.)راغب،من رؤية علاقاتها مع جماهيرها يمكنهاجديد  وبأسلالتسويق على انه:

عمال الأتوجه جهود وانشطة و يعرف المعهد البرطاني التسويق بأنه : الوظيفة الادراية التي تنظم 
خدمة معينة وفي  أوى طلب فعال على منتوج إلالمعرفية جميعها بتخمين وتمويل القوة الشرائية 

       (13: 1100.)حداد،المستهلك لغرض الربح واغراض اخرى  إلىالخدمة  أوحركة السلعة 
وبقبول واسع من الاكادميين في ذلك  1111كما حظي تعريف الجمعية الامريكية للتسوق للعام 
المستهلك  إلى منتجالسلع والخدمات من ال قالوقت وهو : جميع انشطة الاعمال التي توجه تدف

ذلك  ء. وعلى ضو                          (11: 2111.)سالم،ناعيالنهائي او المستخدم الص
فأن التسويق ليس حكراً على منظمات الاعمال الربحية فحسب , وانما يمارس ويترعرع في بيئة 
المنظمات الانسانية والمؤسسات الحكومية الهادفة للربح الاجتماعي , كما يمارس من قبل الامم 

حياتهم واي شيء اخر  زنفسهم وافكارهم وبلدانهم ومعتقداتهم وطراوالشعوب والافراد لتسويق ا
مؤسسات خدمية غير  في الاساس قابل للتسويق . وبما ان المؤسسات التعليم الجامعي هي

هي مؤسسات تهدف في بات التي تقدم اليها و واله حهادفة للربح تعتمد في تمويلها على المن
 .والمهارات التي تحسن في فرص حياة وفرص عمل خريجهاتقديم المعرفة إلى  المقام الاول

(Kotler &E,A,1995,P,5.)                                                                                        

تم ييعرف التسويق الجامعي على انه : التحليل والتخطيط وتنفيذ والرقابة على البرامج التي و 
ل طوعي للاشياء ذات قيمة في الاسواق المستهدفة وذلك بهدف داتبياغتها لتحقيق عدادها وصإ 

                                  .(kotler &Cary,1995).ف المؤسسة التعليميةأهداتحقيق 
كما عرف التسويق الجامعي ايضا على انه : مجموعة من الانشطة تقدم عن طريقها الجامعة  

ما تقدمه  إن عمال العامة والخاصة على اعتبارلأالحكومية وقطاعات امن خدمات للاجهزة 
بحث وذلك  أواو فكرة  ةخدم أوسلعة  يامثل الجامعة من خدمات ويحتاج الى تسويق مثله 

طلاب وهيئة التدريس وعامة الشعب وربط الجامعة  هدف اشباع حاجات ورغبات عملائها منب
  (Kotler &F.A.1995,P,11)بالمجتمع
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 (Sandraالتسويق في المؤسسات التعليم الجامعي فيما يأتي أهميةة عامة يمكن تحديد فوبص

E.Jewell,1996,p.19) 

لات والتخطيط في كفي تحقيق رسالة المؤسسة : يساعد في تحديد المش أكبرنجاح  -1
 تحقيق رسالتها واهدافها .

وتقديم افضل تحقيق الرضا لعملاء المؤسسات الجامعية , معرفة حاجات العملاء  -2
 الخدمات والبرامج الجامعية .

لموارد التسويقية : جذب الموارد المتنوعة من الطلاب والموظفين لالجذب المستمر  -3
 والمتطوعين . 

 الكفاءة في انشطة التسويق : تحقيق الفعالية في الانشطة التسويقية . -4
 (303: 2111.) فايد،التسويق الجامعي كما يأتيومن أهداف 

الباحثين واساتذة الجامعات قيمة كبيرة ويحقق الشعور بالانجاز ويربط الباحثين والاساتذة يجعل  -1
 بالواقع ومشكلاته .

خدمة و هم في تكامل وظائف الجامعة وهي : التدريس , البحث العلمي , م يقوم التسويق بدور -2
 المجتمع , وفي مواقع العمل والانتاج .

انتاج منتجات وخدمات إلى ة بالمجتمع لانه يؤدي يساهم التسويق في خفض معدلات البطال -3
 يتطلبها السوق مع حاجات العملاء وتشغيل ايدي عاملة كثيرة .

 يساعد التسويق في رفع اقتصاد الدولة عامة والجامعة بصفة خاصة . -4
 خدمات التسويق الجامعي . -ثانياً :

الستينات  مدة حوظ خلالبدأت الجامعات تتجه نحو التسويق للخدمات الجامعية بشكل غير مل
اذ اصبحت الجامعات كافة  الفترةوالسبعينات وذلك بسبب التحاق الطلبة بالجامعات في تلك 

اق الجديدة , فالخدمات الأسو بحت تطرق ابواب وأصات هبوال المنحو ى خلف الطلاب عتس
المباشرين وغير المباشرين في البيئة  فعينتللمنالجامعية : هي مجموعة ما تقدمه الجامعة 

وللمواطن كمستهدف نهائي رغبه في رفعته وتطوره ونموه وبذلك تنوعت  أولاً المحيطة بالجامعة 
وخدمات الابحاث التعاقدية والخدمات  مباشرةخدمات التسويق الجامعي الى خدمات استشارية 

  (31: 1110.)عاشور،نولجيةالعام وخدمات بنقل التك الرأي ةالتدريبية وخدمات استشار 
 .يهالتسويق الجامعي ويشمل سبعة عناصر اساسية و ويعد المزيج التسويقي أساس 

((Yudelson,1999,p.10  
 ماكن والاشخاص .لأار والأفكالمنتج الجامعي : السلع الملموسة والخدمات وا -1
 الجامعية . تالتسعير الجامعي : القرارات الخاصة بتسعير المنتجا -2
 تعريف الجهات المستهدفة بالجامعة . إلىة التي تهدف يالجامعي : الجهود التسويق الترويج -3
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المستفدين في الوقت  إلىالخدمات أو لتسهيل انتقال المنتجات  : الأنشطة كافةالتوزيع الجامعي  -4
 المكان المناسبين . 

 التدريس والقيادات والموظفين  هيئةفريق عمل التسويق الجامعي : العاملين بالجامعة من اعضاء  -5
 المادية : وهي المباني والاثاث . البيئة -1
 جراءات المتبعة من قبل مقدمي الخدمة .لإ: السياسات واة طريقة تقديم الخدم -3

هداف التعليمية عن لأالخدمات التعليمية التي تعني مدى قدرة الجامعة على تحقيق ا تعدوبهذا  
إلى طريق تسويق خدماتها وبرامجها بما يتناسب مع الجهات المستهدفة وحاجة سوق العمل 

جل تحقيق الاتصال الفعال بينها وبين الجهات المستفيدة لابد من معرفة أمن و مخرجاتها , 
 عناصر المزيج الترويجي الجامعي لتحقيق اهدافها وتتمثل فيما ياتي : 

معي : تقديم منتجاتها وخدماتها لجمهور المستفيدين وتتميز بأتساع معدل انتشارها الاعلان الجا -1
  (401: 1113.)عبد الحميد ،جمهور المستهدفالى قطعات كثيرة من إللوصول 

الطلب والاقبال على المنتجات والخدمات الجامعية عن طريق استعمال  أثارةالنشر الجامعي :  -2
  Sandra E.Jewell,1996,p.22). )دمات الجامعية اساليب غير شخصية في تقديم الخ

ى بناء علاقات قوية وصلات وطيدة بين إلالعلاقات العامة الجامعية : وهي النشاط الذي يهدف  -3
دوات والمؤتمرات وورش نقامة الإكل من الجامعة وجمهور عملائها ومنها اصدار النشرات الدورية 

  (Bobs,Topro,1999,p.1)  . العمل واقامة المعارض
تهدف الى اقناع جمهورالعملاء الحاليين والمرتقبيين  يالت كافة والانشطةالجهود البيع الشخصي :  -4

الشخصي بين و على الخدمات والمنتجات الجامعية عن طريق الاتصال المباشر   بالأقبال
  (Bobs,Topro,1999,p.26) . الجامعة والعملاء

  (34: 2111. )حسن ،ماً في التسويق الجامعي كالاتياالعامة دورا هالعلاقات  تؤدي وبذلك
 تعريف الجمهور المستهدف بالجامعة وتقديم معلومات وافية عن المنتجات والخدمات الجامعية . -1
 ي تعديلات او تغيرات .أتعريف الجمهور بسياسة الجامعة ب -2
 ي العام .رأالتي تحدث في ال بالتطورات كافةتزويد الجامعة  -3
 والحقائق الواقعية . بالمعلومات كافة زويده تمساعدة الجمهور على تكوين رآيه عن طريق  -4

ولهذا فأن التسويق الجامعي يساعد في تحقيق اهداف المؤسسات الجامعية عن طريق تقديم 
 ها .ءيساهم في استمراريتها وبقا ها مماالمنتج والخدمات لعملاء

 

 المبحث الثالث : الدراسة المسحية 

 -وتفسير نتائج الدراسة المسحية : عرض
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 متغيرات الديموغرافية :ال: اولا 

 النوع الاجتماعي :  -1

 

 النسبة المئوية % التكرار النوع الاجتماعي

 3,07 37 ذكور 

 7,03 37 اناث 

 ,,5 573 المجموع 

 

نوع الاجتماعي , فيتضح ان فئة ال( توزيع المبحوثين حسب 2توضح الارقام الواردة بالجدول )
%( , وبتكرار 51,3الذكور اكثر من فئة الاناث , اذ حصلت فئة الذكور على نسبة مئوية قدرها )

%( من 41,3نسبة مئوية قدرها )( تكرار , وحصلت الاناث على 145( من مجموع )33)
 كرار . ( ت145) مجموع

 :العمر  -2

 

 النسبة المئوية % التكرار الفئة العمرية 

51-7, ,3 ,,0, 

 7705 71 اكثر فأسنة  77

 ,,5 573 المجموع 

 

-10( توزيع المبحوثين حسب الفئة العمرية , فيتضح ان فئه)3توضح الارقام الواردة بالجدول  )
( 11.1سنة ( على نسبة )21-10كثر( , اذ حصلت فئة )فأسنة  23سنة ( اكثر من فئة ) 21

كثر ( على نسبة مئوية فأسنة  23) فئة ت( تكرار , وحصل145( من مجموع )13وبتكرار )
 ( تكرار.145( من مجموع )40تكرار )%( و 33,1قدرها )

 : التخصص العلمي -3

 

 المرتبة النسبة المئوية % التكرار  التخصص العلمي

 الثانية 7735 71 المالية والمصرفية

 ( يوضح توزيع المبحوثين من حيث النوع ا���� 2الجدول )

 ( يوضح توزيع المبحوثين من حيث الفئة العمرية 3الجدول  )

 ( يوضح توزيع المبحوثين من حيث التخصص العلمي 4)الجدول 



 
33 

( ان التخصص العلمي للمبحوثين من عينة البحث والتي 4ظهر للباحث من الجدول  )ي         
 -يأتي  مراتب تسلسل فاتها كما يأتي :

 ( وبنسة مئوية قدرها )( من مجموع 41%( وبتكرار )33.0المرتبة الاولى جاءت لفئة ) المحاسبة
 .تكراراً ( 145)

 ( وبنسة مئوية قدرها )( 33.1المرتبة الثانية جائت لفئة ) المالية والمصرفية, ادارة الاعمال%
 .تكراراً ( 145( من مجموع )40وبتكرار  )

  التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية: أهميةتحديد مستوى 
التعليمية باستخدام  الخدمات أهداف التسويق الجامعي في تحقيق أهميةيمكن تحديد مستوى  

المتوسط الحسابي حيث تكون بداية ونهاية فئات المقياس الثلاثي : موافق )ثلاث درجات(, 
 محايد ) درجتين(, معارض )درجة واحدة(.

تم ترميز وادخال البيانات الى الحاسب الألي ولتحديد طول خلايا المقياس الثلاثي )الحدود      
(, تم تقسيمه على عدد خلايا 2=1-3اقل قيمة ) –= اكبر قيمة الدنيا والعليا( تم حساب المدى

 إلى( وبعد ذلك تم اضافة هذه القيمة 1.13=2/3المقياس للحصول على طول الخلية المصحح )
على لهذه لأقيمة في المقياس او بداية المقياس وهي الواحد الصحيح وذلك لتحديد الحد ا أقل

 .(20: 1113.)هيلك ، يليالخلية, وهكذا اصبح طول الخلايا كما 
 
 

 

 :ــاً  اسئلة المقياسثانيــ

الخدمات التعليمية في كلية الادارة  أهدافول : واقع التسويق الجامعي في تحقيق الأالمحور 

 والاقتصاد :

 الثانية 7735 71 ادارة الاعمال

 الاولى 7731 ,7 المحاسبة

 , ,,5 573 المجموع

 مستوى منخفض 53,3الى اقل من  5اذا تراوحت قيمة المتوسط للعبارة أو البعد من 

 مستوى متوسط 7373الى اقل من  53,3اذا تراوحت قيمة المتوسط للعبارة أو البعد من 

 مستوى مرتفع 7الى  7373المتوسط للعبارة أو البعد من اذا تراوحت قيمة 

 ي لمستويات المتوسط المرجح ظ( يوضح التقدير اللف5) الجدول
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الأدارة اهداف الخدمات التعليمية في كلية ( يبين واقع التسويق الجامعي في تحقيق 6جدول )

 3الاقتصاد و

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 يوضح الجدول السابق ان: 

هداف الخدمات أ موقف المبحوثين من العبارات التي تخص واقع التسويق الجامعي في تحقيق 
 ي :يحددها المبحوثون تمثلت فيما يل كما الإدارة والأقتصادالتعليمية في كلية 

جاء في الترتيب الاول ) يعد التسويق وسيلة مهمة لتحقيق اهداف الكلية ( بمتوسط حسابي 
%( وجاء في الترتيب الثاني )يسعى التسويق الجامعي 01.1قدره )( وبزبون مئوي 2.42)

( وبوزون 2.21بناء صورة ايجابية للكلية في اذهان الجمهور ( بمتوسط حاسبي ) إلىبأستمرار 
%( ثم جاء في الترتيب الثالث )يسعى التسويق الجامعي الى تجديد الخدمات 31.1مئوي قدره )

يرا وأخ%( 32.1( وبوزن مئوي قدره )2.13التعليمية المقدمة بأستمرار (بمتوسط حسابي )
الترتيب الثامن ) يلبي التسويق الجامعي احتياجات الطلبة والعملاء من الخدمات التعليمية ( 

%(  وبالنظر للجدول نجد ان نتائجة تشير 11.2وزن مئوي مقداره )( وب1.01بمتوسط حسابي )
متوسط العام لدرجة موقف المبحوثين من العبارات التي تخص واقع التسويق الجامعي ال إلى أن

( 2.10في تحقيق الخدمات التعليمية في كلية الادارة والاقتصاد كما يحددها الباحثون بلغ )
 أهميةبحثوين على ماجابات ال منو معدل متوسط اتضح %( وه11.3وبنسبة مئوية قدرها )

التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الكلية وان يلبي احتياجات الكلية في ضوء دراسات السوق 
 انشطتها وخدماتها عن طريق رؤية الكلية ورسالتها واهدافها التعليمية . تخطيطلخدمة اغراض 
الإدارة العلاقة بين التسويق الجامعي ومتطلبات سوق العمل في كلية  المحور الثاني :

 والأقتصاد

 (145ن= )
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 ( يبين العلاقة بين التسويق الجامعي ومتطلبات سوق العمل في الكلية.7جدول )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 يوضح الجدول السابق ان:
سوق العمل حوثين من العبارات التي تخص العلاقة بين التسويق الجامعي ومتطلبات مبموقف ال 

 في كلية الادارة والاقتصاد كما يحددها المبحوثون تمثلت فيما يلي:
ي بزرع ولاء خريج الكلية الى المؤسسة( بمتوسط يعمل التسويق الجامعجاء في الترتيب الاول )  

%(, وجاء في الترتيب الثاني ) يوفر التسويق 32.1( وبوزن مئوي قدره )2.10حسابي )
( وبوزن 2.133بين الكلية والطلاب وسوق العمل( بمتوسط حسابي )الجامعي قنوات اتصال 

بناء شخصية  إلى%(, ثم جاء في الترتيب الثالث ) يعمل التسويق الجامعي 31.3مئوي قدرة )
%( واخيراً 31( وبوزن مئوي قدره )2.131خريج الكلية ليكون شخصية قيادية( بمتوسط حسابي )

امعي بتطوير مفهوم تسويق الخدمات التعليمية عبر دراسات الترتيب الثامن ) يقوم التسويق الج
 %(.53.0( وبوزن مئوي قدره )1.11اف سوق العمل( بمتوسط حسابي )أهداحصائية لتحقيق 

المتوسط العام لدرجة موقف المبحوثين من  إلى أنوبالنظر للجدول نجد ان نتائحه تشير     
كما يحددها  الإدارة والأقتصادلعمل في كلية العلاقة بين التسويق الجامعي  ومتطلبات سوق ا

 %( وهو معدل متوسط.13.0( وبنسبه مئوية قدرها )1.11البمحوثون بلغ )
اتضح من اجابات المبحوثين ان التسويق الجامعي يعمل برزع ولاء خريج الكلية ولكن هناك 

تعمل الكلية اهتمامها وأن  غياب سياسة واضحة ومحددة لربط الخريجيين بالكلية بعد التخرج
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 سويقيةدراسات احصائية ووضع استراتيجية تعلى وفق  ببحوث التسويق ودراسات سوق العمل
 هداف سوق العمل.أ فعالة لتحقيق 
الاساليب المستعملة للتسويق الجامعي في تفعيل الخدمات التعليمية في كلية :  المحور الثالث

 : الادارة والاقتصاد

 ( يبين الاساليب المستعملة للتسويق الجامعي في تفعيل الخدمات التعليمية في الكلية 8 جدول )
 (141ن= )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 يوضح الجدول السابق ان :
موقف المبحوثين من العبارات التي تخص الاساليب  المستعملة للتسويق الجامعي في تفعيل  

 ي :ليحددها المبحوثون تمثلت فيما يكما  الإدارة والأقتصادالخدمات التعليمية في كلية 
ول )يتسم التسويق الجامعي في الاعلان والدعاية عن الخدمات التعليمية الأجاء في الترتيب 

%(, وجاء في الترتيب الثاني ) 01.1( وبوزن مئوي قدره )2.42بالمصداقية( بمتوسط حسابي )
( 2.33نترنيت( بمتوسط حسابي )يعمل التسويق الجامعي على اعلان الخدمات التعليمية عبر الا

%(, ثم جاء في الترتيب الثالث )يقوم التسويق الجامعي بتوفيرلوحات 31.3وبوزن مئوي قدره )
( 2.11مكان تقديم الخدمات التعليمية( بمتوسط حسابي ) إلى ارشادية للطلبة تسهل الوصول

قام هواتف أر الجامعي  %( , واخيراً الترتيب الثامن ) يخصص التسويق31.3وبوزن مئوي قدره )
 %(.1.51( وبوزن مئوي قدره )53.1للرد على طالبي الخدمة( بمتوسط حسابي )
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المتوسط العام لدرجة موقف المبحوثين من إلى أن تشير  نتائجه أنوبالنظر للجدول نجد      
العبارات التي تخص الاساليب  المستعملة للتسويق الجامعي في تفعيل الخدمات التعليمية في 

%( وهو 13.5( وبنسبة مئوية قدرها )2.10حوثون بلغ )مبكما يحددها ال الإدارة والأقتصادكلية 
 .متوسطمعدل 

تفتقر  لكنهاوالدعاية للخدمات التعليمية  بالإعلانقوم الكلية ت أنجابات المبحوثين إاتضح من 
في  يةيمية والعالمية والتي تعد ضرور لإقلى عقد المؤتمرات والندوات وورش العمل المحلية واإل

 تفعيل الخدمات التعليمية.
 : معوقات التسويق الجامعي في تفعيل الخدمات التعليمية في كلية الادارة والاقتصاد:  المحور الرابع

 والاقتصادالادارة كلية في تفعيل الخدمات التعليمية في  الجامعي التسويق معوقات( يبين 9جدول )
 (573ن = )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 يوضح الجدول السابق ان: 
موقف المبحوثين من العبارات التي تخص معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات  

 كما يحددها المبحوثون تمثلت فيما يلي: الإدارة والأقتصادالتعليمية في كلية 
ل )تفتقر الموسسات التعليمية الى وجود فرق متخصصه في التسويق لأو جاء في الترتيب ا 

%( , وجاء في الترتيب الثاني ) 03.3( وبوزن مئوي قدره )2.51ي )بالجامعي( بمتوسط حسا
سويق الجامعي الى الجمهور( قدمها التيارة العليا بالخدمات التعليمية التي لإدعدم اقتناع ا

%(, ثم جاء بالترتيب الثالث ) يفتقر التسويق 02.0( وبوزن مئوي قدره )2.40بمتوسط حسابي )
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( وبوزن مئوي 2.23الجامعي الىي قيادة مؤهلة في تقديم خدماتها التعليمية( بمتوسط حسابي )
امعي في التشريعات اف التسويق الجأهد%( , واخيراً الترتيب السادس ) غياب 34.5قدره )

 %(.13.0( وبوزن مئوي قدره )2.13واللوائح( بمتوسط حسابي )
المتوسط العام لدرجة موقف المبحوثين من  أن إلىوبالنظر للجدول نجد ان نتائجة تشير 

العبارات التي تخص معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات التعليمية كما يحددها 
 %( وهو معدل المتوسط31.1وية قدرها )ة مئ( وبنس2.31المبحوثون بلغ )

التسويق  أهميةاتضح من اجابات المبحوثيين غياب الادراك والوعي من قبل فريق عمل التسويق ب
ى عدم وجود قيادة مؤهلة تهتم بالتسويق الجامعي إلودوره الفعال في تحقيق  الخدمات التعليمية 

 قدمها الكلية.ت تيجل رؤية رسالة واضحة للخدمات التعليمية الأمن 
 نتائج الفرضيات

التسويق الجامعي في  أهمية: توجد فروق ذات دلالة احصائية في  الفرضية الاولـــــــــى  
 داف الخدمات التعليمية وطبقاً  لمتغير )النوع الاجتماعي, العمر(.أهتحقيق 

  النوع الاجتماعي: 
  التسويق الجامعي في تحقيق اهداف  أهميةولمعرفة دلالة الفرق في متوسطات درجات

  T–واستعمل الباحث الاختبار التائي ، الخدمات التعليمية لعينة المبحوثين من الذكور والاناث 
(test( لعينتين مستقلتين  فاتضح له ان متوسط الذكور )وبانحراف معياري 41.1133 )
( وبدرجة حرية 11.55543( وبانحراف معياري )31.1301( ومتوسط الاناث )1.15444)
( وتشير 1.10( اكبر من القيمة الجدولية )21.511( درجة, وان القيمة التائية المحسوبة )143)

 .( يوضح ذلك11( وجدول )1.15هذه النتيجة الى ان الفرق دال احصائيا عند مستوى )
لتسويق ا أهمية( القيمة التائية لدلالة الفرق بين الذكور والاناث في متوسطات درجات 11جدول )

 متغير  النوع الاجتماعيو طبقاً الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية 

 العدد  الجنس 
 الوسط

 الحسابي  

 الانحراف

 المعياري  

 درجة

 الحرية

 مستوى القيمة التائية

 الجدولية المحسوبية الدلالة

 3,3777, 7,3,573 37 ذكور
 دالة 53,1 ,,7533 577

 5,333377 ,3,3571 37 اناث
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ناث فيما يتعلق بمتوسط لإى وجود فروق ذات دلالية احصائية بين الذكور وااإوهذه النتيجة تشير 
وع نلمتغير ال اً التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية وطباق أهميةدرجات 

 الاجتماعي ولصالح الاناث.
  -العمر :

داف الخدمات هالتسويق الجامعي في تحقيق أ  أهميةولمعرفة دلالة الفرق في متوسطات درجات 
سنة فأكثر ( ،  21سنة ( وفئة ) 21-10التعليمية لعينة المبحوثين من الفئات العمرية ) 

( لعينتين مستقلتين فأتضح له ان متوسط الفئة العمرية T-testاستعمل الباحث الاختبار التائي )
( , ومتوسط الفئة العمرية 13.15333( وبأنحراف معياري )41.1025سنة( ) 21-10ل)
( حرية , 143( وبدرجة حرية )3.13315( وبانحراف معياري )01.1335)سنة  فأكثر(  21لـ)

( . وتشير هذه النتيجة 1.10دولية )( اكبر من القيمة الج11.111وان قيمة التائية المحسوبة )
 ( يوضح ذلك . 11( وجول )1.15ى ان الفرق دال إحصائياً عند مستوى )إل

التسويق الجامعي في تحقيق  أهميةدرجات  ات( القيمة التائية لدلالة الفرق في متوسط11جدول )
 طبقا لمتغير العمر . و اهداف الخدمات التعليمة 

 

 الجنس

 

 العدد

 الوسط

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

 درجة

 الحرية
 القيمة التائية

 مستوى

 الدلالة

  573,3333 7,3,173 3, سنة ,7 -51

577 

 

5,3,,, 

 

53,1 

 

 33,77,3 153,733 71 سنة فأكثر ,7 دالة 

التسويق  أهميةالنتيجة تشير وجود فروق ذات دلالة احصائية فيما يتعلق بتموسط درجات وهذه  
 21الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات التعليمية وطبقا لمتغير العمر ولصالح الفئة العمرية 

 سنة فأكثر .
وبذلك ثبت صحة الفرضية الاولى والتي مؤداها " توجد فروق ذات دلالة احصائية توجد فروق 

عليمية وطبقا التسويق الجامعي في تحقيق اهداف الخدمات الت أهميةذات دلالة احصائية في 
 ."لمتغير ) النوع الاجتماعي , والعمر (

 الفرضية الثانيــــة :
تفعيل  المستعملة للتسويق الجامعي في ساليبوجود علاقة ارتباطية ذات دلالة احصائية بين الا

 معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات التعليمية .الخدمات التعليمية وبين 
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ي تفعيل الخدمات ة بين الاساليب المستعملة للسويق الجامعي ف( يبين العلاق12جدول  )
 معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات التعليمية .التعليمية وبين 

 المتغير
معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات 

 التعليمية

الاساليب المستعملة للتسويق الجامعي في تفعيل 

 الخدمات التعليمية

 ارتباطمعامل 

 بيرسون

 مستوى الدلالة

  ,3,37** ,3,5 

توضح بيانات الجدول السابق وجود علاقة ارتباطية موجبة بين الاساليب المستعملة للتسويق 
الجامعي في تفعيل الخدمات التعليمية وبين معوقات التسويق الجامعي في تقديم الخدمات 

. وبذلك  1.11عند مستوى دلالة  *1.133   التعليمية, حيث بلغت قيمة معامل ارتباط بيرسون 
 ثبت صحة الفرضية الثانية . 

وجود علاقة ارتباطية بين الاساليب المستعملة ة والتي مؤداها " ثانيفريضة الالوبذلك ثبت صحة 
للتسويق الجامعي في تفعيل الخدمات التعليمية وبين معوقات التسويق الجامعي في تقديم 

 الخدمات التعليمية ".
 -الاستنتاجات :

داف أهالتسويق الجامعي اذ يعد وسيلة مهمة لتحقيق  منوقف المبحوثين م أنالدراسة  مناتضح  -1
الجامعات عن طريق تعزيزعلاقاته مع المجتمع المحلي عن طريق المعارض والندوات المتنوعة 

لتحقيق رؤية الخدمات التعليمية في ضوء دراسات السوق  منن يلبي احتياجات الطلبة والعملاء وأ
 دافها التعليمية .أهالجامعات والكليات ورسالة 

الكلية  لخريجالتسويق الجامعي يعمل على زرع الولاء أن وجهة نظر طلبة الكليات  مناتضح  -2
ن تعمل الكلية وأدة لربط الخريجين بالكليات بعد التخرج ولكن هناك غياب سياسة واضحة ومحد

اهتمامها ببحوث التسويق ودراسات سوق العمل وفق دراسات احصائية ووضع استراتجية تسويقية 
 فعالة لتحقيق اهداف سوق العمل . 

كشف الدراسة عدم سعي الجامعات والكليات الى عقد المؤتمرات والندوات وورش العمل المحلية  -3
التعليمية التي تقدمها الجامعات ولابد والاقليمية والعالمية في الترويج للتسويق الجامعي والخدمات 

نالتسويق الجامعي ببيئة محفزة لتسويق الخدمات التعليمية و  يوفرن أ ها تحتاج الى العلاقات ا 
 العامة داخليا وخارجيا .
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الدراسة غياب اهداف التسويق الجامعي في الجامعات وعدم اقتناع الادارة العليا في  أظهرت -4
 ى الجمهور .إلمها التسويق الجامعي الخدمات التعليمية التي يقد

لخدمات التعليمية وتطوير خدماتها لبينت الدراسة غياب التخطيط الجيد في التسويق الجامعي  -5
 المختلفة بما يدعم ويحقق تسويق الخدمات التعليمية في الكليات . 

التسويق الداخلي من حيث ترسيخ ثقافة ب في الجامعة العراقيةعدم اهتمام كلية الادراة والاقتصاد  -1
التسويق الجامعي وادخال المعلومات التسويقية وخلق الرضا الوظيفي لدى العاملين وتعزيز ثقافة 
رسالة الكلية والعمل على تسويقها بالوجه الاكمل والاستفادة من هذا النشاط التسويقي في تحسين 

 .التعليمية الخدمات 
التسويق ودورة الفعال في تحقيق  أهميةبل فرق التسويق في الكليات بالوعي من قو غياب الادراك  -3

لالخدمات التعليمية و  ل رؤية ورسالة أجى عدم وجود قيادة مؤهلة تهتم بالتسويق الجامعي من ا 
 ت التعليمية التي تقدمها الكلية واضحة للخدما

  :صياتالتو 
تخطيط وتطوير خدماتها في التسويق ضرورة اعتماد الكليات والجامعات للطرق الحديثة في مجال  -1

 الجامعي بما يدعم ويحقق تسويق الخدمات التعليمية ودراسة السوق وتحديد احتياجاته .
ة علاقات واسعة مع الجامعات بكشقات العامة داخليا وخارجيا لبناء العمل على تفعيل دور العلا -2

 راة والطلبة والجمهور العام .بين العاملين والاد واللقاءاتومؤسسات الدولة وزيادة الندوات 
التسويق الجامعي لما تقدمه الجامعات والكليات من خدمات تعليمة لدى اعضاء  أهميةالتوعية ب -3

 هيئة التدريس والعاملين والطلاب .
الجامعات  مالذي يمثل فرصة مناسبة اما الامرويل التعليم الجامعي والجامعات دالدعوة الى ت -4

 العراقية للارتقاء بالمكانة الدولية عن طريق التسويق الجامعي على المستوى الدولي .
العمل على امكانية التعاون والتبادل الثقافي والعلمي بين الجامعات على المستوى المحلي  -1

 .والاقليمي والدولي وامكانية التسويق الجامعي للخدمات التعليمية 
 ة المحكمينجدول بأسماء الأساتذ 

 مكان العمل اللقب العلمي والاسم ت

 جامعة بغداد ,كلية الاعلام , قسم العلاقات ا 3د علي جبار الشمري 1

 جامعة بغداد ,كلية الاعلام , قسم العلاقات ا3د باقر موسى 0

 صحافةجامعة بغداد ,كلية الاعلام , قسم ال ا 3م3 د شكرية كوكز السراج 3

 صحافةجامعة بغداد ,كلية الاعلام , قسم ال كشكولا3م3د محسن عبد  4

 جامعة بغداد ,كلية الاعلام , قسم العلاقات د 3صباح عواد خميس 5
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 المصادر

 

المكتبـــــــــــة  ، دارة التســـــــــــويق: المفـــــــــــاهيم  الاســـــــــــتراتيجياتإ (.2113) احمـــــــــــد حبيـــــــــــر،.  1
 .الاسكندرية، العصرية للنشر والتوزيع

دار الجاحـــــد  ، نظـــــام ســـــويدات ا اساســـــيات التســـــويق (.1100)شـــــفيق ابـــــراهيم حـــــداد ، .  2
 ، عمان.

,ترجمـــــة : بســـــمة  الاعـــــلام والسياســـــة ومجتمـــــع الجامعـــــات ( .2111)روبـــــرت  حســـــن ،.  3
 ، القاهرة .مجموعة النيل ، ياسين 

مكتبـــــة الانجلــــــو  ، التقــــــويم والقيــــــاس ( .1133، ســــــيد ) و عثمـــــان رفـــــؤاد انــــــو حطـــــب ، .  4
 .، القاهرة المصرية

 ، مـــــدخل الاســـــتراتيجيات والـــــنظم فـــــي ادارة التســـــويق (.1101)حســـــن موســـــى . راغـــــب ،  5
 القاهرة .دار النهضة للطباعة, 

،  مجموعة النيل العربية،  الاتصالات التسويقية المتكاملة (.2111)شيماء السيد . سالم ،  1
  القاهرة.

دار ،  البشـــــري  العقـــــلعلـــــم الـــــنفس الاحصـــــائي وقيـــــاس  (. 1131)فـــــؤاد البهـــــي ،الســـــيد.  3
 ، القاهرة . الفكر العربي

ـــــــة (.1110)محمد عبـــــــد الســـــــلام ، عاشـــــــور .  0 , مـــــــن البحـــــــوث المـــــــؤتمر  الخـــــــدمات الجامعي
 .الاول لتسويق الخدمات الجامعية  القومي

 
ــــــد .  1 ــــــق(. 1113) طلعــــــت اســــــعد، عبــــــد الحمي ــــــال   الساســــــيات والتطبي ،  التســــــويق الفع

 ، القاهرة .مكتبة المتوفية 
دار الســـــلام للنشـــــر ،  الاتصـــــال والاعـــــلام ا لتســـــويق(.2111)فاطمـــــة حســـــين   عـــــواد،.  11

 ، عمان . والتوزيع
 ، 3،ع تســــــويق البحــــــوث العلميــــــة والتكلنوجيــــــة (.2111)عبــــــد الحميـــــد بهجــــــت. فايـــــد ، 11

 .مجلة اتحاد الجامعات العربية 
ـــــــة  (.2111) وهيـــــــب مجيـــــــد ،الكبيســـــــي.  12 ـــــــين النظري ـــــــاس النفســـــــي ب ـــــــقالقي ،  والتطبي

 ، بيروت . مؤسسة مصر, مرتضى للكتاب العراقي
 . ، عمان  دار كنور المعرفة،  تسويق الخدمات ( .2111، فريد ) كورتل.  13
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