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  تصور مقترح لتسويق البرامج التعليمية بجامعة السلطان قابوس
 في ضوء بعض المتغيرات الاقتصادية 

  :ملخص الدراسة
 الدراسة إلى التعرف على الأسس النظرية والفكرية لتسويق البرامج تهدف

ودراسة واقع تسويق هذه البرامج  ،التعليمية بجامعة السلطان قابوس في سلطنة عمان
واقتراح تصورا لتسويق  ،ي ضوء بعض المتغيرات الاقتصادية المؤثرةومعوقاته ف

وذلك من خلال الإجابة على  ،البرامج التعليمية بجامعة السلطان قابوس في سلطنة عمان
  : الأسئلة التالية

ما الأسس النظرية والفكرية لتسويق البرامج بجامعة السلطان قابوس في سـلطنة             .١
 عمان؟

 عمان؟ سلطنة في ومعوقاته قابوس السلطان بجامعة جالبرام تسويق واقع ما .٢

لمتغيرات الاقتصادية المؤثرة على تسويق البرامج بجامعة السلطان قابوس في          اما   .٣
 سلطنة عمان؟

 ما التصور المقترح لتسويق البرامج بجامعة السلطان قابوس في سلطنة عمان؟ .٤

 من خلال تطبيق وللإجابة على هذه الأسئلة استخدم الباحثون المنهج الوصفي
 ،استبانة مكونة من ثلاث محاور هي واقع تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوس

ومقترحات تفعيل تسويق البرامج  ،معوقات تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوسو
عضو هيئة تدريس في ) ٩٢(على عينة تكونت من  وذلك ،في جامعة السلطان قابوس

وكلية الآداب  ،وكلية العلوم الزراعية والبحرية ،كلية التربيةكليات بالجامعة هي ) ٣(
وفي ضوء الإطار النظري والدراسة الميدانية وضعت الدراسة  ،والعلوم الاجتماعية

في ) سلطنة عمان(تصورا مقترحا لتسويق البرامج التعليمية بجامعة السلطان قابوس 
  .ضوء بعض المتغيرات الاقتصادية

This study aims to identify the theoretical and intellectual 
bases for marketing educational programs at Sultan Qaboos 
University in the Sultanate of Oman, and study the reality of 
marketing these programs and obstacles in the light of some 
economic variables affecting and propose a vision to market 
educational programs at Sultan Qaboos University in the 
Sultanate of Oman, by answering the following questions: 
1. What are the theoretical and intellectual foundations for 
marketing programs at Sultan Qaboos University in Oman? 
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2. What is the reality of the marketing of programs at Sultan 
Qaboos University and its obstacles in the Sultanate of Oman? 
3. What is the economic variables affecting the marketing of 
programs at Sultan Qaboos University in Oman? 
 4. What is the proposed scenario for marketing programs at 
Sultan Qaboos University ? 

To answer these questions, researchers used the descriptive 
approach by applying questionnaire (the reality of marketing 
programs at Sultan Qaboos University, the obstacles to marketing 
programs at Sultan Qaboos University, and the proposals for 
activating marketing programs at Sultan Qaboos University). The 
sample of study is (92) from (4) colleges in the university: College 
of Education, College of Agricultural and marine Sciences, and 
the college of Arts and social Sciences. In the light of the 
theoretical framework and field study; the study developed a 
proposal for marketing educational programs in Sultan Qaboos 
University (Oman). 

  .المتغيرات الاقتصادية، تسويق البرامج التعليمية: الكلمات المفتاحية
  :المقدمة

 ،يشهد العالم اليوم تطورا متسارعا في شتى مجالات الحياة الاجتماعية
ومع زيادة معدلات النمو  ،والصحية ،والتكنولوجية ،والاقتصادية ،والسياسية ،والتعليمية

ظهرت الحاجة الماسة إلى زيادة معدلات  ،ياجات الإنسانوتنوع رغبات واحت ،السكاني
   .الدخل بطرق مختلفة لتلبية هذه الاحتياجات وفقا للإمكانات المتاحة

وعلى رأسهم آدم سميث بأن عـصر        ، عام ٢٠٠وقد تنبأ علماء الاقتصاد قبل      
جديد سيظهر لتصريف السلع المنتجة من الأفراد من خلال مهـارات جديـدة وطـرق               

وبدأ التسويق يدرس في  ،)بعصر التسويق( وسمي هذا العصر فيما بعد  ، جديدةووسائل
شـكل  ، الجامعات كعلم مرتبط بالعلوم التجارية قبل مئة عام فقط وبحلـول الثمانينيـات   

كما ظهرت  ، بإقامة المؤتمرات وبدؤوه عات اتحاداتهم المهنية الخاصة،   المسوقون بالجام 
ــة حــول ــالي وغيرهــا كتــب مدرســية ومجــلات أكاديمي ــيم الع ــسويق للتعل  الت

).2010, Francis& Massingham(   
ثم جاءت النقلة النوعية في التسويق بسبب التغير المطرد في المعاملات 

وبالتالي زاد  ،التجارية حول العالم فقد تطورت وسائل الإنتاج اليدوية إلى الميكانيكية
كما ورافق ذلك المنافسة الهائلة بين  ،الإنتاج العالي والضخم في أنواع السلع المختلفة

رت وسائل الداعية والإعلام كما وتطورت وسائل الاتصالات وبالتالي تطو ،الشركات
الرغبة في تقليد  والمستهلكين بسبب التواصل حول العالم أنها تطورت حاجات ورغباتو
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 &Kittlaus)الخدمات  والذي أدى إلى التنوع في جميع أنواع السلع والآخر
Fricker, 2017).    

في  ،ولم يكن الإنسان عبر التاريخ متوقفا عند طريقة معينة أو أسلوب معين
والأسواق  ،والأخرى المتنقلة ،فقد ظهرت المحلات التجارية الثابتة ،التبادل التجاري
مثل سوق عكاظ عند ، والأخرى الموسمية التي تأتي بمناسبات معينة ،الكبيرة الدائمة

 ،هكذا في كل أطراف المعمورة و،الأعياد وسواق التي ترافق مواسم الحجالأ و،العرب
من  ،ليشمل بيع وشراء كل ما يمكن تداوله وبيعه ورافق ذلك التطور كل جوانب الحياة

 ،الشراب وانتهاًء بالأمور التي لم يتوقعها الإنسانمثل الطعام و  الأساسية،المستهلكات
  .كالتعليم بكل أشكاله

  :راسةمشكلة الد
مما لا شك فيه أن تسويق البرامج أو الخدمات بمختلف أنواعها في جامعة 
السلطان قابوس يعد هدفا أساسيا من أهداف الجامعة للمحافظة على جودة مخرجاتها 

وفي حقيقة الأمر تبذل جامعة  ،وفق الأسس الفلسفية والثقافية المتبعة في الجامعة
ة منها الموقع الرئيسي الإلكتروني للجامعة السلطان قابوس ممثلة في قنوات مختلف

ومعرض التخصصات السنوي الذي  ،وعمادة القبول والتسجيل ،وعمادة الدراسات العليا
جهودا واضحة في تسويق برامجها من خلال  ،ينعقد في شهر أكتوبر من كل عام

مجموعة من الوسائل كالإعلان عن هذه البرامج في الجرائد الرسمية وكذلك موقع 
كما وأن  ،رالجامعة الرسمي بالإضافة إلى تفعيل وسائل التواصل الاجتماعي مثل تويت

للجامعة دورا بارزا في تسويق برامجها عن طريق المعارض الثقافية المختلفة سواء 
 لم تألوا جهدا في طباعة المنشورات الإعلانية وأنهاكما  ،على الصعيد الوطني أو الدولي

  .تم توزيعها لجميع المستهدفين من هذه البرامجلكل عام أكاديمي بحيث ي
وعلى الرغم من الجهود المبذولة أعلاه من قبل الجامعة في تسويق برامجها 
إلا أن تحليل الأدب النظري يشير إلى وجود قنوات أخرى للتسويق وأسس منظمة وفق 

) ٢٠١٨(العامرية  عدتحيث أ ،خطوات محددة يمكن اتباعها لجعل التسويق أكثر فاعلية
وأوصت  ، لوضع رؤية تسويقية مقترحة لبرامج وأنشطة الرياضة للجميعدراسة

بضرورة تكثيف الجهود للارتقاء بالرياضة للجميع من خلال توافق العمل بين تطلعات 
وإلى ضرورة تقييم العمل وتقويمه بين  ،وخطة التنفيذ ،استراتيجية الرياضة العمانية

بضرورة تطبيق الأسس ) ٢٠١٧(  أحمد وآخرون سةكما وأوصت درا ،الفينة والأخرى
والقواعد العلمية لتسويق الخدمات التعليمية وربطها بأهداف الجامعة لتخريج كوادر 

 نشر ثقافة التسويق لكافة على) ٢٠٠٧(ما وأكدت دراسة الضمورك ،علمية متميزة
بالإضافة  ،ويقالعاملين بالجامعة والاهتمام بعقد الدورات والندوات المتخصصة في التس
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والكوادر البشرية المتوفرة في الجامعة لتنفيذ أبحاث تسويقية  إلى الاستفادة من الطاقات
) ٢٠١٦(كذلك جاءت دراسة داود  ،المجتمع الداخلي والخارجي بالجامعة متعلقة بحاجات

البرامج والخدمات الجامعية كمنتج عالمي تنافسي يهدف لجذب المستفيدين  أهمية لتبرز
وعليه جاءت هذه الدراسة لتكشف واقع تسويق  ، لاحتياجاتهم ورغباتهم وأولوياتهموفقا

  :البرامج في جامعة السلطان قابوس من خلال الإجابة على الأسئلة التالية
ما الأسس النظرية والفكرية لتسويق البرامج بجامعة السلطان قابوس في سـلطنة             -١

 عمان؟
  قابوس ومعوقاته في سلطنة عمان؟ما واقع تسويق البرامج بجامعة السلطان  -٢
لمتغيرات الاقتصادية المؤثرة على تسويق البرامج بجامعة السلطان قابوس في          اما   -٣

 سلطنة عمان؟

 ما التصور المقترح لتسويق البرامج بجامعة السلطان قابوس في سلطنة عمان؟ -٤

  :الدراسة أهمية
نجاح الإداري الدراسة من تركيزها على محور مهم من محاور ال أهمية تنبع

الناجح للمنتج الأدبي لتلك  وألا وهو التسويق الفاعل ،في المؤسسات التعليمية
ويؤمل  ،تناول هذه القضية وطرحها للنقاش حيث تأكد الباحثون من ضرورة ،الجامعات

 :من هذه الدراسة أن

             يقدم إضافة لأصحاب القرارات في تطوير نظام تسويق البرامج فـي الجامعـات 
 .من خلا التصور المقترح ،ات التعليمية بصفة عامةالمؤسسو

        يشهده العلم في شـتى      و تواكب مسيرة التطور النوعي الذي تسعى إليه الجامعة
 ..المجالات

        تفتح آفاقًا جديدة للباحثين من الطلبة وأعـضاء الهيئـة الإداريـة والتدريـسية
 ـ         بالجامعة ة بتـسويق   للبحث والدراسة بالتوسع في مجال البحـوث ذات العلاق

سـتقدمه   البرامج بجامعة السلطان قابوس من خلال التـصور المقتـرح الـذي         
 .الدراسة

  :حدود الدراسة
 اقتصرت الدراسة على وضع تصور مقترح لتسويق البرامج : الحدود الموضوعية

التعليمية في جامعة السلطان قابوس بسلطنة عمان في ضوء بعض المتغيـرات            
التطور التكنولوجي والانفجـار     ، تذبذب أسعار النفط   التي تمثلت في   و الاقتصادية

  .والتوجه نحو الاستثمار في التعليم ،تراجع الإنفاق على التعليم ،المعرفي
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   علمية الكليات ال   عينة من  الدراسة على  قتصر تطبيق ا: الحدود المكانية والزمانية 
-٢٠١٧ي والإنسانية في جامعة السلطان قابوس بسلطنة عمان في العام الأكاديم

٢٠١٨.  
 في كليات جامعة السلطان قابوس بسلطنة أعضاء هيئة التدريس: الحدود البشرية 

 .عمان
 :مصطلحات الدراسة

 (Program Marketing)تسويق البرامج  .١
واسم المكان السوق  ،طلب السوق للبضائع والخدمات"التسويق في اللغة هو 

تجارية وهو أيضا الموضع الذي أي مختلف المواد ال ،ويعني موضع بيع وشراء البضائع
أي طلب  ،وأما الفعل سوقَ البضاعة فمعناه صدرها ،تباع فيه الحاجات والسلع وغيره

نقل البضائع من المنتج  "أيضا بأنهيعرف  و).١٣- ١٢ص، ٢٠١٠ ،صبرة"(لها سوقاً
 وهو نشاط متعلِّق ببيع البضائع أو الخدمات وتسوق القوم باعوا، إلى المستهلك

 ،اسم الجمع ،أما البرامج فهي جمع برنامج ،)٣٥٠ص ،٢٠١٢ ،معالي" (ااشتروو
البرنامج التعليمي يقصد بها سلسلة من الخطوات لتعلم أمر ما من مهارة أو معرفة أو و

كما ويعرف تسويق البرامج التعليمية بأنه تطوير حزم تعليمية يمكن الوصول  ،اتجاه
Schweder , 1993(ت المختلفة إليها من قبل جماهير العديد من الثقافا

,Misanchuk.(  
وبالتالي تُعرف الدراسة الحالية تسويق البرامج التعليمية إجرائيا بأنه بيع 
البرامج التعليمية بكافة أنواعها والتي تصممها جامعة السلطان قابوس من أجل تسهيل 

  .تلقي العلم والمعرفة لجميع الفئات المستهدفة داخل وخارج الجامعة
   (Economic Variables)تغيرات الاقتصادية الم .٢

أي عارضته وتغايرت الأشياء اختلفت  ،غايرت الرجل مغايرة"في اللغة العربية 
في هذه الدراسة بأنها  وتُعرف المتغيرات إجرائيا ،)٥١٧ص ،٢٠١٢ ،معالي"(وتبدلت

ور تط ومجموعة من الظواهر التي تتغير وتؤثر بشكل مباشر وغير مباشر في مستقبل
أما الاقتصاد فيعرف  ،ونمو المجالات الثقافية والاجتماعية والاقتصادية في المجتمع

إجرائيا بأنه دراسة الطرق والوسائل المختلفة للاستفادة من الموارد المادية وغير 
المادية في المؤسسات والتي تتم بين عدة أطراف حسب العرض والطلب لزيادة الإنتاج 

 . بأقل جهد وأقل تكلفة

يمكن تعريف المتغيرات الاقتصادية إجرائيا بأنها الحدود العليا والدنيا  ،وعليه
  .المؤثرة في حجم التسويق مثل ارتفاع الأسعار والتضخم وغيرها



 م ٢٠١٨توبر لسنة أك) ، الجزء الثاني١٨٠: (مجلة كلية التربية، جامعة الأزهر، العدد

 

 -٥٢٨-

   :الدراسات السابقة
عددا من الدراسات السابقة التي تناولت تسويق يتم عرض في هذا الجزء 

وقدمت مقترحات من أجل  ،ع ذلك التسويقالبرامج التعليمة في الجامعات وحللت واق
  :حيث تم عرض الدراسات حسب تسلسلها الزمني ،تجويده
    رؤية مقترحة لتسويق برامج وأنشطة الرياضة للجميع       ) ٢٠١٨(أعدت العامرية

 هدفت إلى تحليل واقع تسويق بـرامج         ،في ضوء استراتيجية الرياضة العمانية    
ومن خلال المنهج الوصفي طبقـت       ،وأنشطة الرياضة للجميع في سلطنة عمان     

الدراسة استبانتين على عينة من المجتمع العماني والقائمين على أنشطة وبرامج 
وكانت ابرز نتائج الدراسة موافقة بدرجـة متوسـطة لواقـع            ،الرياضة للجميع 

كما وتم وضع رؤية مقترحة لتـسويق        ،تسويق أنشطة وبرامج الرياضة للجميع    
 . للجميع في ضوء استراتيجية الرياضة العمانيةبرامج وأنشطة الرياضة

  مقترحا لتطوير تسويق الخدمات الجامعية بجامعة صنعاء) ٢٠١٧(قدم الحاوري ،
حيث هدفت الدراسة إلى الكشف عن      ، في ضوء أبرز الاتجاهات العالمية العربية     

وقد استخدم المـنهج الوصـفي    ،واقع تسويق الخدمات الجامعية بجامعة صنعاء     
ومن ثم قدم المقترح موصيا بـضرورة   ،استبانة للوصول إلى معرفة ذلك    وصمم  
وحدة للتدريب  ومركز لتسويق الخدمات الجامعية ووحدة للتسويق المعرفي إنشاء

 .لنجاح ذلك المقترح
 وجاءت دراسة دياكونو)Diaconu, 2012 (     بتقـديم تـصور لتطبيـق النـشاط

جامعـة  ) ١٥(طبقت الدراسة على     ،التسويقي في قطاع التعليم العالي الأمريكي     
توصلت الدراسة إلى أن الدارسون في قطاع        ،باستخدام المنهج النوعي   ،أمريكية

ويسعون إلـى تحليـل      ،التعليم العالي يبحثون دائما عن البدائل الأفضل للدراسة       
ومع زيـادة حـدة    ،خصائص ومميزات البرامج والخدمات التعليمية المقدمة لهم    

معات والمعاهد التعليمية استطاعت عدد منها أن تقدم خـدمات          المنافسة بين الجا  
وبالتـالي أصـبحت    ،جامعية متميزة مثل جامعة هارفارد وأكسفورد وكـامبردج   

  .الخدمات الجامعية من أهم الأصول التي تمتلكها المؤسسات التعليمية
   إلى دراسة اتجاه الجامعات المعاصرة نحـو       ) ٢٠١١(الجليل   وهدفت دراسة عبد

ي اقتصاديات السوق في تسويق برامجها وخدماتها التعليمية متأثرة في ذلك            تبن
واستشهد الباحث بتجربة الولايات المتحدة الأمريكية  ،بظروف العولمة الاقتصادية

كما استعرض   ،م١٩٨٠بعد إنشاءها لمراكز نقل التكنولوجيا بالجامعات في العام         
 في الخدمات التعليميـة     الاتجاروكذلك  ، البحث ثلاثة نماذج لتمويل التعليم العالي     

 . وما إذا كان ذلك متماشيا مع نظرية المنشأة
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     التـسويق   أهمية والتي هدفت إلى التعرف على    ) ٢٠١١(وأما دراسة إسماعيل
درجة تبني الجامعات الخاصـة لهـذا        و الداخلي كمفهوم لإدارة الموارد البشرية    

 مواجهة المنافـسة الحـادة مـن        المفهوم في إكسابها ميزة تنافسية تمكنها من      
وقد أوصت الدراسة بـضرورة      ،الجامعات الخاصة بالأردن  حكومية و الجامعات ال 

لات تبني مفهوم التسويق الداخلي كمدخل لإدارة الموارد البـشرية فيهـا كمـدخ    
تخطـيط   و كذلك أوصت بضرورة تصنيف الوظـائف     و رئيسية للعملية التعليمية،  

الحوافز للعـاملين الـذين     واعتماد المكافآت و   دريبية،ج الت تقويم البرام  و وتنفيذ
 .يحققون أداء متميزا في تقديم الخدمة التعليمية

    في دراسته عن الاستثمار في التعليم العالي وإمكانيـة    ) ٢٠١٠(وفرض الرماني
ثلاث فرضيات منها؛ أن العالم يتجه إلى مزيـد مـن التـرابط             ، تسويق برامجه 

كـذلك   و،دد من التطورات العلمية والتقنية والاتصاليةوالتداخل والتشابك بفعل ع  
أن الثروة الحقيقية لأي أمة أو مجتمع تكمن في قدرات مواطنيها وفي مـستوى              

وناقش تلك الفرضيات بشكل موسع كما ناقش       ، إدراكهم العلمي وقدراتهم التقنية   
دراسـته  قد خلصت    و الأدب النظري لمفاهيم التسويق للمنتجات الأدبية الجامعية      

إلى أن على الجامعات وجميع مؤسسات التعليم العالي أن تمارس مـسؤولياتها            
باعتبارها أهم أدوات المجتمع التي يحتاجها لتحقيق أقصى قـدر مـن التنميـة              
الشاملة في المجالات الاقتصادية والاجتماعية والثقافية علـى النطـاق المحلـي     

معات ومؤسسات التعلـيم العـالي      وينبغي أن تكون تلك الجا    ، والإقليمي والدولي 
من خلال مساهمتها الإيجابية  ،للمشكلات العالمية بصفة عامة قادرة على التصدي

 .في مجالات العلم والتقنية لصالح البشرية
   وقدم كل من هواكنس وفروهـوف)Hawkins& Frohoff, 2009(  دراسـة 

 إلى معرفة أهـم     هدفت ،بعنوان تعزيز الأكاديمية وتحديات تسويق التعليم العالي      
والتغيرات التنظيمية التـي     ،التحديات التي تواجه الجامعات في تسويق خدماتها      
بالإضافة إلى معرفة الخطط  ،تتخذها الجامعات لضمان نجاح تسويق هذه الخدمات 

توصلت الدراسة إلى أن أهم التحديات تتمثل        ،التسويقية لهذه الجامعات والكليات   
ونقـص   ،هده السوق والتنوع في مطالـب العمـلاء  في التحول السريع الذي يش  

 .المخصصات المالية اللازمة لممارسة الأنشطة التسويقية
  أما دراسة رود وميلس)Rudd& Mills, 2008 (   فقد جاءت بهـدف تطـوير

والتعـرف علـى تقنيـات       ،مبادئ التسويق من أجل تسويق جيد للتعليم العالي       
اسـتخدمت الدراسـة     ،ارة التسويقية وأهم عوامل نجاح الإد    ،التسويق الجامعي 
وتوصلت إلى أن من أهم عوامل نجـاح الإدارة فـي تحقيـق              ،المنهج الوصفي 

 . أهدافها هو العميل والمزيج التسويقي المناسب لاحتياجاته وتطلعاته
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  وقدم ديميري)Demiray, 2007 ( دراسة هدفت إلى معرفة دور وسائل الترويج
من خلال مقارنة بين الجامعات في   ،تعليم العالي في تفعيل استراتيجيات تسويق ال    

وتوصلت إلى أن الخدمات     ،استخدمت الدراسة المنهج الوصفي    ،أستراليا وتركيا 
يعتمد على التنافسية بين     ،التعليمية التي تقدمها الجامعات أصبحت منتجا عالميا      

 . الجامعات من أجل جذب العملاء وفقًا لأولوياتهم واحتياجاتهم
  في دراسته عن تسويق خدمات المعلومات في        )٢٠٠٥(تناول الشريدي    في حين

بعض  و كما عرف نظام المعلومات    ،تسويق المعلومات   أهمية  ،مكتباتنا الجامعية 
ثم خلص إلى أنه مـن الـضروري الاهتمـام بمطالـب           ،المصطلحات التسويقية 

تـسويق  كما أنه من الـضروري دراسـة أدوات ال         ،المعرفية و المجتمع العلمية 
 ،الأخبار الصادقة والخدمات والإعلان والمستخدمة التي من بينها الدعوة المكتبية

  .كذلك ضرورة تحسين حال خدمات المعلومات في المكتبات الجامعية العربيةو
     والتي بحثت في تسويق الخدمات الجامعية كمدخل       ) ٢٠٠١(وفي دراسة الموجي

اسة الفكر التسويقي فـي كليـة التربيـة          تناولت الدر   ،لتحسين التعليم الجامعي  
مـع مناقـشة بعـض     ،من خلال تسويق خدماتها التعليمية   ،بجامعة عين شمس  

وقد توصلت الدراسة ، المقترحات التي من شأنها العمل على تسويق تلك الخدمات
فعالا في تحقيق معدل عائد  وإلى أن تسويق الخدمات التعليمية يلعب دورا إيجابيا      

يعمل على الإسهام في إرضاء المـستفيدين مـن          و ،ارات الجامعية على الاستثم 
 .خدماتها والجامعة

 ،وفي ضوء ما سبق فإن الدراسات السابقة اهتمت بالبعد الاقتصادي للتـسويق           
وقد استفادت الدراسة الحالية مما توصلت إليه الدراسات السابقة من           ،وأظهرت أهميته 

ياغة تصورها المقترح لتـسويق البـرامج       وذلك في ص   ،نتائج وتوصيات ومنهج بحث   
  .التعليمية بجامعة السلطان قابوس

  :الإطار النظري
  إشكاليات مفاهيمية حول تسويق برامج الجامعة:أولا

" بأنه  ظهرت تعريفات عديدة للتسويق منها تعريف جمعية التسويق الأمريكية
 ، في مجالات تكوينعملية نظمية تنطوي على تخطيط وتنفيذ ومراقبة نشاطات مدروسة

من  ،من خلال عمليات تبادل ،وتوزيع الأفكار والسلع والخدمات ،وترويج ،وتسعير
أما إيفانوفس  ،)٢٤ص ،٢٠١٠ ،الطائي وزملاؤه"(شأنها خدمة أهداف المنظمة والفرد

تحديد الاحتياجات " فيعرفان التسويق على أنه) Ivanovic& Collin, 2003( وكولين
 ،من خلال عناصر المنتج والترويج له وتوزيعه والرقابة عليه ،اوالعمل على إشباعه

 ).١٦٧: ص" (ويكون ذلك في منظمات الأعمال والمنظمات غير ربحية على حد سواء
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ويمكن تتبع تطور مفهوم التسويق من خلال سبع مراحل ذكرها كل من الددا 
  : وهي) ٢٠١٧(وعمر ،)٢٠١٠(
 The Production )١٩٣٠ -١٩٠٠(مرحلـة المفهـوم الإنتـاجي     -١

Concept  
كانت بداية هذه المرحلة انبثاق الثورة الصناعية التي شهدتها أوروبا والعـالم   

حيث كان التركيز على الإنتاج الذي       ،بأكمله خلال النصف الثاني من القرن الثامن عشر       
كذلك كان التركيز على الطلب أكثر       ،يشبع حاجات المستفيدين بشكل محدود وبسيط جدا      

العرض مما أدى إلى انتشار أسواق البائعين بحيث لم يتمكنوا من تغطية كافة طلبات من 
  .المستفيد

   The Selling Concept)١٩٥٠ -١٩٣٠(مرحلة المفهوم البيعي  -٢
بمعنى أن   ، السلع لكي يشتريها المستفيد    إنتاجهذه المرحلة كان تركيزها على      

وظهرت هنا الحمـلات     ، من المبيعات  جل اهتمامها هو الإنتاج من أجل تحقيق أكبر قدر        
كذلك صار الطلب أقل من العـرض بانتـشار         ،الترويجية لإقناع المستفيد بشراء المنتج    

 .أسواق المشترين

 The Marketing)١٩٥٠مـا بعـد   ( مرحلة المفهـوم التـسويقي    -٣
Concept   

وان دور النشاط التـسويقي      ،هذه المرحلة ركزت على التسويق بدل المبيعات      
 البيع إلى شمولية أكثر لجوانب التخطيط والإعلان والمراقبة للمنتج بمـا يحقـق       تخطى

  . المنتج يمثل الأفكار والسلع والخدماتوأصبح ،ويلبي احتياجات المستفيد
   The Social Marketing Conceptمرحلة التسويق الاجتماعي  -٤

بمعنى أن   ،في هذه المرحلة كان التركيز على المسؤولية الاجتماعية للتسويق        
بما يضمن تحقيق الربحية للمنظمة وإشباع حاجة        ،هناك تكامل بين المستفيد والمجتمع    

  .ويحقق الرفاهية الاجتماعية ،المستفيد
   The Services Marketing Concept مرحلة تسويق الخدمات -٥

خلال هذه المرحلة تحول الاهتمام بالتسويق المادي الملموس إلـى الاهتمـام            
 حيث أصبح تسويق الخدمات مصدرا للتنافـسية       ،مات المصاحبة لبيع السلع   الأهم بالخد 

  .بين المؤسسات المختلفة
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   Green Marketingمرحلة التسويق الأخضر  -٦
ويعبر عن الأنشطة التي     ،وهي مرحلة ظهرت في مرحلة التسويق الاجتماعي      

وحماية حقوق بما يضمن سلامة  ،تشمل تعديل المنتج والتغيرات التي تحدث في عملياته
وباختـصار   ، الضرر بهاإلحاقالمستفيد وفق ضوابط محددة تضمن حماية البيئة وعدم      

 .هو التركيز على المنتجات الصديقة للبيئة

   Marketing Ethics مرحلة المفهوم الأخلاقي للتسويق -٧
بحيـث تركـز علـى       ،أيضا هذه المرحلة امتداد لمرحلة التسويق الاجتماعي      

 لمسئوليت المسوقين بالإضافة إلى المساءلة ووجود نظام المحاسبة         سلوكيات وأخلاقيا 
  .المؤسسة عن أي خطأ في تقديم الخدمة

جميع الجهود والأعمال المتكاملة من "  فيقصد به تسويق الخدمات الجامعيةأما 
تخطيط وتنظيم وتصميم وتنفيذ وتطوير الخدمات التعليمية في ضوء احتياجات ورغبات           

وتحديد سعرها وترويجها وتوزيعها ومتابعتها بهدف توصيل تلك         ،لطلابالمستفيدين وا 
وبالشكل الذي يحقق أهداف كل من الجامعـة والجهـات     ،الخدمات إلى الفئة المستهدفة   

قدرة المنظمة على إشباع    " وعرفه جاد الرب بأنه    ،)١٠١ص،  ٢٠١٦ ،داود"(المستفيدة
ت وإنتاج المنتجات اللازمة لتحقيق هذا احتياجات ورغبات العملاء من خلال تقديم الخدما

  ).٤٢٨ص ،٢٠١٠ ،جاد الرب"(الإشباع
وهناك مفهوم آخر لا يقل أهمية عن المفاهيم الأخرى في علاقتـه بقـضية                        

 Marketingمفهوم تسويق التعليم العـالي  تنويع مصادر تمويل التعليم العالي وهو 
Higher Education أو تسويق الجامعـة Marketing University ،  فالجامعـات

 ،تقوم بتقديم الخدمات الجامعية للأجهزة الحكومية وشركات قطاع الأعمال العام والخاص
. وما تقدمه من خدمات يحتاج إلى عملية تسويق مثله مثل أي سلعة أو خدمـة أخـرى    

تلك الوظيفة التي تمكن الجامعة من الاحتفاظ باتـصال مـستمر مـع             "ويعني التسويق   
وتطوير منتجاتها لتلبية تلـك الاحتياجـات وبنـاء          ، على احتياجاتهم  عملائها والتعرف 

ويعرف دراكر  ) ٣٩٥ ،٢٠٠٢،  أبو نبعة ". (برنامج اتصالات لتعبر المنظمة عن أهدافها     
Druckerًوأنه يشمل نظاماً كاملاً من العمل  ، التسويق بأنه مفهوم أوسع من كونه بيعا

 ,Capon). ل في الوفاء بمطالـب العميـل  التي تتمث ،يظهر من خلال نتائجه النهائية
2000, 176).  

ومن الأمور الواجـب     ،ويمكن للجامعة أن تقوم بتسويق العديد من الخدمات                 
مراعاتها في تسويق الخدمات الجامعية دورة حياة كل خدمة أو منتج؛ حيث تتأثر كـل               
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لتـسويق  وهناك عدة محاور ل    ،حلقة من حلقات هذه الدورة بالمزيج التسويقي المناسب       
  :الجامعي المعاصر كما هو موضح بالشكل التالي

  
  محاور للتسويق الجامعي المعاصر  ) 1  ( شكل

 .٩ - ٨. ص ص ،٢٠٠٢ ،عزب: المصدر

يتضح من الشكل السابق أن التسويق الجامعي يعمل على الاستفادة من جميع  
  ...).إدارية / ية ماد/ فكرية /موارد بشرية (موارد الجامعة وإمكاناتها المتاحة 

وتمارس مؤسسات التعليم العالي ثلاثة أنشطة أساسية لوضـع اسـتراتيجيتها     
ي يطلق عليها أسم المزيج التسويقي أو الأنشطة التسويقية وه ،التسويقية موضع التنفيذ

حيث يمكن للجامعة بالخبرات المتوافرة لدى أعضائها تقديم السلعة أو الخدمة            ،التسعير
 ،وبهذا تحقق تميز في الـسوق الـذي تتعامـل معـه            ،ن القطاع الخاص  بتكلفة أقل م  

وهو الأداة التسويقية الرئيسة التي تخلق اتصال دائم بين الجامعة والجهات            ،والترويج
وبالتالي فالمهمة الأساسية للترويج هي إعداد وسائل الاتـصال بالقطاعـات     ،المستفيدة
ويتـضمن   ،والتوزيع.  الجهات المستفيدة  والتي ستؤدى إلى تحقيق استجابات     ،المختلفة
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القرارات التسويقية المتعلقة بأماكن تقديم الخدمات الجامعية وكيفيـة توزيعهـا علـى             
  .الجهات المستفيدة وتحديد نطاق ومستوى التوزيع

  أهداف تسويق البرامج في الجامعات: ثانياً
: أنهالتسويق الناجح ب) Caffarella & Daffrono, 2013 (سيملريعرف 

عملية لضمان وصول المنظمة إلى وأهدافها من خلال تبادل منتجاتها وخدماتها 
 يهدف التسويق في التعليم العالي كما ذكرها كل من عبد و،ومعرفتها لتسجيلات البرامج

 :إلى تحقيق مجموعة من الأهداف منها) ٢٠١٠(وجاد الرب ) ٢٠١٢(الحميد 

 .ليها وعلى الطلاب ومؤسسات العملزيادة كفاءة الجامعة وتحسين العوائد ع -١
الجامعة تجاه كافة الشرائح المستفيدة  تعزيز الصورة الإيجابية والسمعة الجاذبة عن -٢

 .وبالتالي جذب أفضل الكفاءات من أعضاء هيئة التدريس ،من خدماتها
تحقيق التميز التنافسي للجامعة من خلال جذب أكبر عدد من الطلبـة والبـاحثين               -٣

 .University Outputن المخرجات الجامعية والمستفيدين م
تطوير الخدمات والمنتجات التعليمية للجامعة عن طريق فهم الإطار الواسع للتغيير            -٤

بحيث لا تقتصر الخدمات فقط على       ،الذي يطرأ على المحيط الداخلي والخارجي لها      
والنصائح بيع الاستشارات    ،بيع نتائج البحوث العلمية   ( التعليم بل يتعدى ذلك إلى      

بيع برامج التدريب والتطوير للصناعة  ،بيع برامج تعليمية وبحثية جديدة ،التطبيقية
التوسع والانتشار المحلي والدولي من خـلال اسـتخدام التكنولوجيـا            ،والخدمات

 . وشبكات الإنترنت في تسويق وبيع المنتج الجامعي
 .لدولي في الأجل الطويلبناء وإدارة العلاقة مع المستفيدين والمجتمع المحلي وا -٥

ونفسيا مـن    ،ويلاحظ أن هذه الأهداف ذات منحنى اقتصادي من حيث العوائد         
 .وتحقيق التنافسية ،حيث تعزيز الصورة الإيجابية للجامعة

 عوامل نجاح تسويق البرامج الجامعية : ثالثاً
توجد مجموعة من العوامل التي تتحكم في نجاح تسويق التعليم الجامعي كمـا     

  :يمكن تلخيصها في)  Bose,2012(رها بوس ذك
وهي عنصر غير ملموس وفي جوهرها تمثل وظيفة القيادة في          : Cultureالثقافة   -١

خلالها وبناء على ثقافة القادة تتشكل ثقافة الجامعة وتنتـشر إلـى             الجامعة ومن 
 . الأوساط الأخرى

معة على إظهـار   وهو خلق استجابة فاعلة إيجابية لقدرة الجاCreativityالإبداع   -٢
 . الوسائل الأكثر ملائمة لتعريف المستفيد بالمنتج الجامعي
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وعليـه   ، يعرف التسويق بأنه استجابة لحاجات المستفيد  Clientالعميل  /المستفيد   -٣
يجب أن تضع الجامعة في اعتبارها أن المستفيد هو مصدر للأفكار والمعلومات أكثر 

 .من كونه مستفيد فقط
 ويتضمن هذا العامل كسب ثقة المستفيدين من الخـدمات   Commitmentالالتزام   -٤

التي تقدمها الجامعة داخليا وخارجيا عن طريق التزامها بتطبيق الرؤية والرسـالة     
 .والقيم والأهداف المحددة والمنشود تحقيقها

 وعن طريقها تستطيع الجامعة تحديد أوجـه القـصور          Competition  المنافسة -٥
 وبالتالي التغلب عليها بطرق إبداعية لتحسين مركزهـا       والخلل الموجود في نظمها   

 .التنافسي في السوق
 نجاح تـسويق البـرامج فـي    ىيلاحظ أن جملة العوامل السابقة لها تأثير عل       

إذ أن تركيزها ينصب على إرضـاء المـستفيد وفقـا لاحتياجاتـه الحاليـة                ،الجامعة
  . والمستقبلية

  :عاتمعوقات تسويق البرامج في الجام: رابعا
تعد معوقات تسويق البرامج التعليمية في الجامعات تحدياً كبيرا يـؤثر علـى             

 ،إنتاجيتها إذا ما تم دراستها وتحليلها بطريقة علمية ودقيقة لإيجاد البدائل المناسبة لها          
وقد استخلص الباحثون من الأدب النظري مجموعة من المعوقات التـي تـؤثر علـى               

 ،)٢٠١١(جـدو  :حيث أشار كل من    ،برامج بشكل خاص  التسويق بشكل عام وتسويق ال    
إلى مجموعة من المعوقات التي تؤثر على التسويق يمكن ترتيبهـا           ) ٢٠١٥(كرتات  و

 :على النحو التالي
  مع أهداف التسويق للبرامج بالجامعات توائم أهداف المؤسسةضعف. 
 الوعي المجتمعي الداخلي والخارجي بأهميـة التـسويق للبـرامج فـي             ضعف 

 . المحرك في نشر ثقافة التسويقحيث تعتبر ،الجامعات
 ضعف الترويج للخدمات والبرامج التي تسعى الجامعة إلى تسويقها. 
   لتعريف أفراد المجتمع ب أهمية ومميزات البـرامج        : قلة الندوات والمحاضرات

 .التي تقدمها الجامعة
           غـب الجامعـة    لا يوجد نظام معلوماتي إلكتروني شامل لكافة البرامج التـي تر

 .بتسويقها
           ضعف التواصل بين الجامعة والمؤسسات الأخرى بالمجتمع الحكومية والخاصة

 .ذات العلاقة بتسويق البرامج الجامعية
              نقص التدريب وصقل مهارات المعنيين بالتسويق في الجامعة بما ينـسجم مـع

 .مفاهيم التسويق الحديثة ويواكب متطلبات العصر الحديث
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   لبرامج والخدمات التي ترغب الجامعة بتـسويقها كونهـا المحـدد           كيفية إدارة ا
 . الأساسي لرضا المستفيد والتي يجب وضعها بعين الاعتبار

                طريقة إدارة عمليات التسويق المختلفة للبرامج الجامعيـة لـه دور هـام فـي
استجلاب المستفيدين من كافة القطاعات على المستويين المحلي والعالمي إذا ما           

 .ا باستراتيجية واضحة ودقيقةخطط له
   إذ لابد أن تتميز الجامعة بتـسويق برامجهـا عـن بـاقي             : كيفية إدارة التمييز

عن طريـق تطـوير إمكانـات        ،المؤسسات المنافسة والتي تقدم نفس الخدمات     
وتطوير بيئة تسويقية أكثر جذبا للمـستفيدين   ،ومهارات المسوقين لهذه البرامج 

 . من هذه البرامج
ل ما سبق يلاحظ أن هذه المعوقات تؤثر سلبا علـى تـسويق البـرامج               من خلا 

مما يجعلها أمام تحدي كبير للتغلب على هذه المعوقات مـن أجـل              ،التعليمية بالجامعة 
 .وكذلك من اجل التنافسية ،إرضاء المستفيدين من هذه البرامج

   في سلطنة عمانالمتغيرات الاقتصادية: خامسا
أنه يتطلب من الخبير الاقتصادي التنبؤ ) nHausma ,1994( يرى هوسمان   

 ،على الاقتـصاد  " البيئة"في  ) أو غياب التغييرات  (بكيفية تأثير بعض التغييرات المحددة      
هي تلك المتغيرات التي يؤثر بشكل أو بآخر على توازن الوضع             فهم ما  ضرورةوعلى  

 حـصر بعـض   يمكـن ه بأن) Culyer, 2000(قد أكد كيولر  و،الاقتصادي في بيئة ما
سلطنة عمان المؤثرة على عمليات التسويق عامة وتـسويق         المتغيرات الاقتصادية في    

  :ما يليفي  ،البرامج بجامعة السلطان قابوس خاصة
 ارتفاع أسعار المعيشة .١

مـن قيمتهـا    % ٦٥ بنـسبة تعـادل      ٢٠١٤لقد هبطت أسعار النفط منذ يونيو       
. طء النمو عبر مجموعة كبيرة مـن البلـدان        مع تزايد ب  )  دولارا ٧٠حوالي  (الدولارية  

 ،أثناء تلك الفترة  ) بالقيمة الاسمية % (٢٠وحتى مع مراعاة ارتفاع سعر الدولار بنسبة        
وهي نتيجة   ،فإن هبوط أسعار النفط بالعملة المحلية بلغ متوسطا تجاوز الستين دولارا          

 ـ      ،حار لها الكثير من المراقبين     عار الـنفط سـيكون     الذين كانوا يعتقدون أن هبوط أس
ولقد ذهب المزيد من المحللين في مجال        ،بالنسبة للاقتصاد العالمي   صافيا إيجابيا تأثيره

صناعة النفط مؤخراً إلى الرأي القائل بأن أسعار النفط ربما وصلت إلى هضبة جديـدة               
وأن المزيد من   ،  )باستثناء مؤقتاً خلال فترة الركود    (وقد لا تنخفض كثيراً على الإطلاق       

   Pahl, 2008)& (McKibben . مفر منهالزيادات في الأسعار أمر لا
مما أدى إلى البحث عن بدائل    وقد أثر ذلك على ارتفاع أسعار المعيشة بالمجتمع       

عـدم الاسـتقرار فـي    ة لجينتو .أخرى تساعد على تنوع وزيادة الدخل للفرد والمجتمع  
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 الكثير من التبعـات الاقتـصادية علـى جميـع           ظهرتأسعار النفط في الفترة الراهنة      
وبالتالي فإن التعليم بمختلـف      ،والتعليم جزء لا يتجزأ من ذلك      ،المستوياتوقطاعات  ال

أيضا يـدخل ضـمن    ،ذي تنفق عليه الجهات المختلفة  الو ،لا سيما الخاص منه    ،أشكاله
دائرة السلع التي قد تلاقي رواجا أو تراجعا نتيجة التذبذب العام في السيولة النقدية التي 

 .تمتلكها أي دولة

 :تطور التكنولوجي والانفجار المعرفي وتأثيراته الاقتصاديةال .٢
حيـث   ،أتاحت تكنولوجيا المعلومات في عصرنا الحالي حق الاطلاع للجميـع           

التي تعتمد على    و منذ منتصف القرن العشرين الثورة     انفجرت الثورة التكنلوجية الثالثة   
مع ظهـور ثـورة تكنولوجيـا    ، المعرفة العلمية المتقدمة والاستخدام الأمثل للمعلومات   

ــصالات   ــات والات  ICT: Information and Communication(المعلوم
Technology (            إلى إجراء قدر هائل من البحوث التجريبية والنظرية علـى الابتكـار
وهـذه   . ) (Linnhoff-Popien & other, 2017العلوم المختلفة  و،وريادة الأعمال

والهندسـة الحيويـة    ،   البشرى والإلكترونيات الدقيقـة    الثورة تعتمد أساسا على العقل    
تنظيم وتخزين واسـترجاع  وصناعة المعلومات وجمع و    ،والذكاء الصناعي  ،والكمبيوتر
وهنا بدأت سلطة    )١٩٩١،  إبراهيم. (والطاقة النووية وتكنولوجيا الفضاء      المعلومات،

لتعليمـة الإلكترونيـة    المؤسسات العلمية المحتكرة للمعرفة تتهاوى لصالح المراكـز ا        
والتي اعتمدت على قوة المعلومات التي تعالجهـا فـي قواعـد            ، الأقل كلفة  و المفتوحة

مما جعلها تفرض انتشارها الطاغي في النهاية على تلك المؤسسات    ،المعطيات الضخمة 
 .فالبقاء للأصلح والأقل كلفة ،التعليمة

انتشار برامج  وى درجة تسويقولا سيما أن هذا المتغير قد أثر بشكل أو بآخر عل
تعـد  و  ،المعرفةأن أي مؤسسات أخرى مسوقة للعلم وجامعة السلطان قابوس شأنها ش   

 المصادر الإلكترونية بمختلف أنواعها الملاذ الأمثل لطلاب العلـم        المواقع الإلكترونية و  
ها مـع   لكنو ، في أوقات كثيرة هي ليست بالرسمية بالشكل القانوني        بأنهاربما يعيبها   و

 ذلك تفتح النوافذ الرحبة التي من خلالها يمكننا الحصول على الكثيـر مـن المعلمـات             
من ناحية أخرى أيضا هي طريق مناسب من خلاله يتم تسويق البرامج      و ،بأسرع وقت و

  .بالطريقة المثلى وفيما لو استغلت بالشكل الصحيح ،الجامعة المختلفة
 :نفاقالإ تراجعزيادة الطلب على التعليم و .٣

 أن ٢٠٠٧في تقريرها لعام ) يونسكو(أفادت منظمة التربية والعلوم والثقافة 
الميزانية المخصصة للتعليم في بلد واحد من البلدان الأوربية مثل فرنسا والمملكة 

يفوق الإنفاق على التعليم في مناطق أخرى مثل منطقة أفريقيا جنوب الصحراء ، المتحدة
 آخر ٢٠٠٧موجز لليونسكو للتعليمي العالمي لعام وأوضح ال .الكبرى بأكملها
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 ٢٠٠الإحصاءات التعليمية من المستوى الأدنى إلى مستوى التعليم العالي في أكثر من 
 في ٢وحتى في الولايات المتحدة الأمريكية لا يشكل الإنفاق على التعليم سوى  ،بلد

 في ٤٠يستهلك أكثر من في حين ، المائة من الميزانية الإجمالية للحكومة الاتحادية
.  في المائة من نفقات كل ولاية٢٠المائة من جميع النفقات حسب المناطق وأكثر من 

Ryan & Ryan) ٢٠١٠.(  
لكن مع ذلك ازداد الإنفاق العام على التعليم زيادة كبيرة على مدى نصف القرن  

 سلسلة من الأخير كما ركز التقرير في ذلك العام على مسألة تمويل التعليم ويوفر
 وأشار التقرير إلى أن  ،المؤشرات لمقارنة أنماط الإنفاق عبر البلدان ومستويات التعليم
فقط من الموارد % ٢,٤حكومات أفريقيا جنوب الصحراء الكبرى تنفق ما نسبته 

من السكان في عمر الدراسة يعيشون % ١٥علما أن حوالي  ،العالمية للتعليم الحكومي
فقط من عدد % ٤التي تؤوي  ،فإن الولايات المتحدة ،ي المقابلوف ،في هذه المنطقة

ويرجع  ،من الميزانية العالمية للتعليم% ٢٨تنفق ما نسبته  ، في العالموالنشءالصغار 
والتكاليف المرتفعة نسبيا على هذا المستوى ،  الجامعيينلبةذلك إلى العدد الكبير من الط

  .التعليمي
 ، أحد المصادر الرئيسية لتمويل التعليملطنة عمان في سويعكس الإنفاق الحكومي

  ،م٢٠١٧ من موازنة  مليار ريال عماني لقطاع التعليم١,٥٨٦حو ن حيث خصص
فإن هذا بدوره  ،وعدم الاستقرار الاقتصادي العام ،ارتفاع أسعار المعيشةوبالتالي مع 

طاع من القطاعات ينعكس على حجم التسويق لأي برنامج من البرامج التعليمية في أي ق
حيث يرتبط حجم الإنفاق بالقدرة التسويقية للبرامج التي تمتلكها الحكومات أو ، التربوية

  .المؤسسات التعليمية في أي مكان في العالم
 : نحو الاستثمار في التعليم العالميالتوجه .٤

في  أن العديد من المؤسسات الاستثمارية ومحللي الاقتصاد العالمي يشتركون
 العالمي وهو ركيزة ي بأن الاستثمار التعليمي يساهم في النمو الاقتصادالقائلة الفكرة

 ,Kotlerوقد تعول عليه الكثير من الدول  ،قوية في الاستثمار في الوقت الحالي
 التعليم يدعم جميع قرارات الاستثمار أن إلى ( Guppy, 2012)أشارقد  و.)(2002
وأن نظرية الاستثمار في التعليم تؤكد بأن العلاقة بين الاستثمار في التعليم  ،الفعالة

وعليه فإن هذا النوع من الاستثمار ممكن أن يسهم في  ،والإنتاجية هي علاقة طردية
بأن الولايات المتحدة ) ٢٠١١(حيث أكد أمبوسعيدي  ،بناء نهضة شاملة لأي مجتمع

أضف إلى ذلك  ، مرة ما تستثمره أفقر دولة٢٠٠ق الأمريكية تستثمر في التعليم ما يفو
هناك دول مثل المملكة المتحدة وأستراليا وفرنسا وألمانيا وماليزيا تعتمد على نسبة لا 
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بأس بها من ميزانيتها كعائد من الطلبة الدارسين في جامعاتها ومعاهدها من دول العالم 
  .المختلفة

نتيجة للتطورات التي يشهدها بأنه ) ٢٠٠٩( وفي سلطنة عمان أكد الرواحي
اعتنت  ،العالم في مجال التقنية والتحول إلى اقتصاد المعرفة ولتلبية حاجة سوق العمل

السلطنة بتحسين نوعية التعليم وإتاحة الفرصة للقطاع الخاص ليكون شريكا في 
-١٩٩٦(وقد جاءت استراتيجية التنمية طويلة المدى  ،الاستثمار في التعليم العالي

خير دليل على ذلك باشتمالها على أربع محاور أساسية هي التوازن ) ٢٠٢٠
  . والتنويع الاقتصادي ،وتنمية الموارد البشرية ،والنمو المتواصل ،الاقتصادي

وفي ضوء المتغيرات السابقة والتي لها تأثير على عملية تسويق البرامج في 
دائل من خلال التصور تتطلب البحث فيها من أجل الوصول إلى حلول وب ،الجامعة

   .بجامعة السلطان قابوس في ضوء هذه المتغيرات المقترح لتسويق البرامج
  الدراسة الميدانية

 حيث تم جمع البيانات من  ،تعتمد الدراسة على المنهج الوصفي: منهجية الدراسة
 الدراسة حول الظـاهرة المدروسـة      خلال تصميم استبانة كأداة لجمع أراء عينة      

 .نسب في مثل هذا النوع من الدراسات الميدانيةهو يعد الأو
   أشتمل مجتمع الدراسة علـى كـل أعـضاء الهيئـة           : عينتهامجتمع الدراسة و

 علميةمتنوعة بين الكليات ال    ،التدريسية في جميع كليات جامعة السلطان قابوس      
  ) ١(كليات كما يوضحها الجدول رقم  ) ٩(والكليات الإنسانية والبالغ عددها 

  )١(جدول 
 توزيع مجتمع الدراسة على كليات جامعة السلطان قابوس

 أعداد أعضاء هيئة التدريس الكليات م

  ٥٤٤ العلمية  ١
 ٤٤١ الإنسانية  ٢

فقد تم  ،ولما كان من الصعب تطبيق الاستبانة على المجتمع الأصلي بأكمله
درجة من تطبيق الاستبانة على عينة صغيرة العدد استنادا إلى الإحصاء؛ حيث بلغ 

التقدم بحيث يمكن معه الاستنتاج من العينة الصغيرة مما يمكن استنتاجه من المجتمع 
من الكليات ) ٢(  عدد لذلك تم التطبيق على و،الأصلي بدرجة من التأكد لا بأس بها

  :وفق النسب التالية العلمية من الكليات) ٢(عدد والإنسانية 
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  )٢(جدول 
   الدراسة بالنسبة للكليات في جامعة السلطان قابوسالنسبة المئوية لأفراد عينة

عدد أعضاء هيئة  الكلية م
 التدريس

   %٢٠نسبة 

  ٢٩ ١٤٤ كلية التربية ١
  ٣٣ ١٦٧ كلية الآداب والعلوم الاجتماعية  ٢
  ١٣ ٦٥ البحريةكلية العلوم الزراعية و  ٣
  ١٧ ٨٧ كلية الطب ٤
  ٩٢ ٤٦٣ المجموع 

  م استبانة كأداة دراسة من خلال الاطلاع على الأدب النظري         تم تصمي : أداة الدراسة 
  . الدراسات السابقة المرتبطة بموضوع الدراسةو

   ذلك بعرضها على مجموعة مـن      تم التأكد من صدق محتوى الأداة و      : صدق الأداة
حيث طلب منهم أبداء رأيهم في  ،  الاقتصادو التجارة و يةالمحكمين في الإدارة التربو   

من ثم تـم     و التي تعكس موضوع الدراسة   و ،بنودها و  الواردة في الأداة   المعلومات
من ثم إعداد الأداة بـشكل قابـل         و ،التعديل عليها  و الأخذ بآرائهم من أجل التدقيق    

  :وقد تكونت الاستبانة في صورتها النهائية من جزأين .للتطبيق
 البيانات الأولية لأفراد العينة: الجزء الأول  

 ويشمل ثلاثة محاور وهي: الجزء الثاني:  
  واقع تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوس واشتمل على         : المحور الأول

   عبارة١١
  معوقات تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوس واشـتمل         : المحور الثاني

  . عبارة١٢على 
  مقترحات تفعيل تسويق البرامج في جامعة السلطان قـابوس         : المحور الثالث

 . عبارة١١ى واشتمل عل

  استبانة لعينة تجريبية     ٢٠تم إرسال    :ثبات الأداة  )Pilot (   من العينة الأساسـية ،
وتم التأكد من ثبات أداة الدراسة باستخدام معامل ألفا كرونباخ لقيـاس الاتـساق              
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لجميع محاور الاستبانة وهذا يدل على أن أداة الدراسة         .) ٩٨(حيث بلغت   ، الداخلي
 .لية وبالتالي يصح تطبيقهاتتميز بدرجة ثبات عا

  تم تحليل أداة الدراسة باستخدام البرنامج الإحصائي للعلـوم         : المعالجة الإحصائية
لاستخراج المعالجة الإحـصائية الوصـفية المناسـبة مـن          ، )SPSS(الاجتماعية  

وقد  ،المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لاستجابات أفراد العينة للاستبانة       
الثلاثي لقياس درجة الموافقة على محـاور       ) Likert(ام مقياس ليكرت    تم استخد 

  :الاستبانة كالتالي
    درجات) ٣( موافق -
  درجتان) ٢( موافق إلى حد ما -
 درجة واحدة) ١( غير موافق -

بعد إخراج الاستبانة في صورتها النهائيـة تـم أخـذ           : إجراءات الدراسة  -
 فـي جامعـة     المـسئولة وبة من الجهـة     الموافقات والمخاطبات الرسمية المطل   

، .السلطان قابوس لتوزيع الاستبانة على أفراد العينة واسترجاعها خلال أسبوع         
  . استبانة٩٢ استبانة فقط من أصل ٧٦وقد تم استرجاع 

  :متغيرات الدراسة -
  : المتغيرات المستقلة

 الطـب ، الآداب والعلوم الاجتماعية  ، التربية: ولها أربعة مستويات  : الكلية ،
  العلوم الزراعية

 وأنثى، ذكر: وله مستويان: الجنس  
 دكتوراه، ماجستير: ولها مستويان: الدرجة العلمية  

  :  المتغيرات التابعة   
 برامج معوقات تسويق ال و،وتشمل واقع تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوس

ة الـسلطان  مقترحات تفعيل تسويق البرامج في جامعو، في جامعة السلطان قابوس 
 .قابوس
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  :تحليل النتائج وتفسيرها
النتائج المتعلقة بالأسس النظرية والفكرية النظري والفكري لتـسويق         : أولا

  :البرامج بجامعة السلطان قابوس في سلطنة عمان
يمكن استقراء الأسس النظرية والفكرية لتسويق البرامج بجامعة السلطان 

ات البحث ومن خلال استخلاص الفوائد قابوس في سلطنة عمان بالرجوع إلى أدبي
  :والأهداف المترتبة على عملية تسويق البرامج والتي تمثلها النقاط التالية

تلبية احتياجات ورغبات المستفيدين من الأعداد المتزايدة من محرجات التعلـيم            .١
العام وموظفي مؤسسات القطاع العام والخاص في عصر العولمـة الاقتـصادية            

جالا خصبا لتطوير رأس المال من الإنتاج العلمـي والخـدمات           والتي أصبحت م  
  .الفنية والتعليمية لمؤسسات التعليم العالي

وبالتـالي تطـوير    ، زيادة كفاءة الجامعة من خلال تحسين العوائد المادية عليها         .٢
، لكسب ثقة المستفيدين منها، قدرتها على النمو العلمي والأكاديمي محليا وعالميا

  . رائدة ومواكبة للتنمية المستدامة للمجتمع العمانيولتكون مؤسسة
تحسين سمعة الجامعة وبالتالي تحقيق التميز التنافسي الذي يؤدي إلـى جـذب              .٣

وعدد أكبر من الطلبة والبـاحثين والمـستفيدين مـن        ، كفاءات تدريسية متميزة  
  . خدمات تسويق برامج الجامعة

جامعية بحيث يشمل إلـى جانـب    التطوير النوعي والكمي للخدمات والمنتجات ال      .٤
تقديم خدمات التدريب والاستشارات وبرامج التكنولوجيا الحديثة       ، خدمات التعليم 

  .وبيع نتائج البحوث العلمية
لمتغيرات الاقتصادية المؤثرة على تسويق البـرامج      باالنتائج المتعلقة   : ثانيا

  .بجامعة السلطان قابوس في سلطنة عمان
مج في جامعة السلطان قابوس بعدد من المتغيرات تتأثر خطط تسويق البرا

  :الاقتصادية والتي يمكن تحليلها كالتالي
من  هبوط أسعار النفط  ارتفاع أسعار المعيشة نتيجة ل    يعتبر  : ارتفاع أسعار المعيشة   -١

المتغيرات التي أعادت تشكيل خطط التنمية في كافة القطاعات والمؤسسات علـى            
ث أن تبعات هذا الهبوط أثر بـشكل مباشـر علـى          حي، المستوى العالمي والمحلي  

وبالتالي فإن  ، الميزانية المخصصة للإنفاق على التعليم في جامعة السلطان قابوس        
إعادة هيكلة الميزانية العامة للجامعة يجب أن تأخذ بعين الاعتبار الخيارات والبدائل 

تفكير فـي نـشر     مما يتطلب ال  ، التي يمكن أن تحقق الدعم المادي الذاتي للجامعة       
وتطبيق ثقافة تسويق البرامج الجامعية وتطوير قدرات الجامعة في هـذا المجـال             

فإن حجـم تـسويق البـرامج       ، من جهة أخرى  ، بشكل تنافسي وجذاب للمستفيدين   
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الجامعية يجب أن يأخذ بعين الاعتبار القدرات المالية للمستفيدين في ظـل تذبـذب         
بحيث يتكون برامج الجامعة خيارا تنافـسيا   ، ديةأسعار النفط وتفاقم الأزمة الاقتصا    

 .يتميز بأنه ذو جودة وتكلفة أقل
إن تطور وسائل الاتـصال     :  التطور في مجالات التقانة الحديثة والانفجار المعرفي       -٢

خصوصا في ظل ، والتواصل الحديثة جعلت الوصول للمعرفة أمرا ميسرا وأقل كلفة      
 عن بعد وبروز مؤسسات التعليم العالي من        وجود منصات التعليم المفتوح والتعليم    

مما يشكل تهديدا اقتصاديا للمؤسسات الرسـمية القائمـة بـذاتها      ،القطاع الخاص 
لتكون منافسا حقيقيـا كمـصدر مـن مـصادر التعلـيم      ، كجامعة السلطان قابوس  

وبالتالي فإن الدخول في المنافسة يتطلـب       ، والتكنولوجيا والبحث العلمي والتدريب   
، وعية في تسويق برامج جامعية مسايرة للتقانة الحديثة وللانفجار المعرفي         نقلة ن 

 .ومتوافقة مع احتياجات المستفيد وسوق العمل
تعتبر سلطنة عمان من الدول النامية في       : زيادة الطلب على التعليم وتراجع الإنفاق      -٣

 تراجـع   بـسبب  ،هذا الجانب وبالتالي فإن هذا المتغير أثر على التنمية المستدامة     
وكذلك نتيجـة لـضعف    ،وقلة الموارد التي تدعم الإنفاق على التعليم    ،أسعار النفط 

آليات التسويق للبرامج في مؤسسات التعليم العالي والاسـتثمار الأمثـل لقطـاع             
 .التعليم

مفهوم الاستثمار في التعلـيم يجـب ألا        : التوجه العالمي نحو الاستثمار في التعليم      -٤
أو إدخال عـدد     ،على ما توفره الدولة من نفقات لهذا القطاع       يقتصر على الاعتماد    

وبالتـالي يلاحـظ أن      ،كبير من طالبي التعليم في جميع المراحل وكافة المستويات        
أن يكون استثمارها في التعليم أكثر شمولية مـن ذي قبـل             المجتمعات بحاجة إلى  

ن تكون هناك مراجعة وأ ،مواكبة للتطور والانفجار المعرفي والتكنولوجي في العالم    
  . وتقويم مستمر لهذا الاستثمار وفق أسس وضوابط علمية ودقيقة

النتائج المتعلقة بواقع تسويق البرامج بجامعـة الـسلطان قـابوس            : ثالثا
  ومعوقاته في سلطنة عمان 

، تم تحليل نتائج أداة البحث وهي الاستبانة، للتوصل إلى إجابة هذا السؤال
  :  بالخطوتين التاليتينحيث قام الباحثون أولا

  لتفسير المتوسطات الحسابية في ضوء المقياس الثلاثي وضع قاعدة  - أ
فمن الأفضل استخدام قاعدة للتقريب؛ ، بما أن الاستبانة استخدمت مقياسا ثلاثيا  

  .وذلك لتيسير تفسير المتوسطات الحسابية بالنسبة لمحاور الاستبانة المختلفة
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  )٣(جدول 
  ت التقدير للمقياس الثلاثيمعيار تفسير متوسطا

  المدى
  درجة الموافقة

 إلى  من
 درجة التقدير

 عالية  ٣  ٢,٣٤  أوافق

 متوسطة  ٢,٣٣  ١,٦٥  موافق إلى حد ما

  قليلة  ١,٦٦  ١  غير موافق

، استخراج المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لمحاور الاستبانة وعباراتها   -  ب
حيث تم أولا تحليل    ، ينة لكل محور وعبارة من الاستبانة     والرتبة لتقديرات أفراد الع   

النتائج المتعلقة بواقع تسويق البرامج في جامعة السلطان قـابوس فـي المحـور       
يليها تحليل النتائج المتعلقة بمعوقات تسويق البرامج في جامعة الـسلطان           ، الأول

ويق البرامج فـي  والنتائج المتعلقة بمقترحات تفعيل تس   ، قابوس في المحور الثاني   
  :وذلك على النحو الآتي، جامعة السلطان قابوس في المحور الثالث
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واقع تسويق البـرامج فـي جامعـة         :النتائج المتعلقة بالمحور الأول   : أولا
 السلطان قابوس

  )٤(جدول 
واقع تسويق : المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات المحور الأول

  لسلطان قابوسالبرامج في جامعة ا

المتوسط   العبارة  الرقم  ج
  الحسابي

الانحراف 
  درجة التقدير  المعياري

1 11 
الحصول على برامج جامعة السلطان  يمكن

 عالية 0.50 2.47 .قابوس بسهولة

 متوسطة 0.84 2.21 .توجد موازنة كافية لتنفيذ الخطط التسويقية 7 2

3 9 
يجية تنفذ جامعة السلطان قابوس حملات ترو
 متوسطة 0.69 2.05 .للبرامج الجامعية في الدول العربية

4 4 
توجد اتفاقيات تسويقية بين جامعة السلطان 
 متوسطة 0.61 2.05 .قابوس والمؤسسات العاملة في مجال التسويق

5 3 
تشارك جامعة السلطان قابوس المؤسسات 

المعنية في الدولة لوضع التشريعات التسويقية 
 .اللازمة

 متوسطة 0.73 2.00

6 5 
توجد اتفاقيات تدريبية في مجال التسويق بين 

جامعة السلطان قابوس ومراكز عالمية 
 .متخصصة في التدريب

 متوسطة 0.65 2.00

7 2 
تحرص جامعة السلطان قابوس على تدريب 

 متوسطة 0.64 1.91 .كوادرها التسويقية باستمرار

8 10 
ساتذة تنظم جامعة السلطان قابوس زيارات للأ

والطلاب للجامعات العالمية للاطلاع على 
 .التجارب التسويقية

 متوسطة 0.75 1.84

9 6 
توجد دراسات مسحية للاحتياجات التسويقية 

 قليلة 0.59 1.63 .المطلوبة من أفراد المجتمع

10 8 
تنفذ جامعة السلطان قابوس دراسات منتظمة 

 ليلةق 0.60 1.53 .لقياس رضا المستفيدين من خدماتها

11 1 
يوجد مركز متخصص في جامعة السلطان 
 قليلة 0.68 1.53 .قابوس معني بالتسويق للبرامج الجامعية

 متوسطة 0.60 1.93  المتوسط الحسابي العام للمحور
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واقع تسويق  : المتوسط الحسابي العام لعبارات المحور الأول     ) ٤(يبين الجدول   
وبدرجـة  ) 0.6(وبانحراف معياري ) 1.93(إذ بلغ ، البرامج في جامعة السلطان قابوس 

وبمتوسطات تراوحت بـين    ، حيث جاءت عبارات المحور مرتبة تنازليا     ، تقدير متوسطة 
وهذا يشير إلى أن درجة تقدير أفراد العينة لواقع تسويق البرامج في            ) ١,٥٣ -٢,٤٧(

 جامعة السلطان قابوس كانت في أغلبها متوسطة مع وجود درجة تقدير واحـدة فقـط              
الحصول على برامج جامعة الـسلطان قـابوس          يمكن ) "١١(بدرجة عالية للفقرة رقم     

مما قد يـدل علـى   ، )0.50(وبانحراف معياري  ) ٢,٤٧(بمتوسط حسابي بلغ     "بسهولة
، مرونة سياسة جامعة السلطان قابوس في طرح برامجها الجامعية للمـستفيدين منهـا     

  .ووضوح قوانين الاستفادة من هذه البرامج
على التوالي علـى درجـة     ) ١، ٨، ٦(  ثلاث عبارات    حصلت، من جانب آخر  

) " ٦(للفقرة رقم   )  0.59(وانحراف معياري   ) 1.63(بمتوسط حسابي بلغ    ، تقدير قليلة 
ومتوسـط  ، "توجد دراسات مسحية للاحتياجات التسويقية المطلوبة من أفراد المجتمـع         

لقياس   السلطان قابوس دراسات منتظمةتنفذ جامعة) " ١ و،٨(حسابي متكرر للعبارتين 
يوجد مركز متخصص في جامعة السلطان قـابوس        "  و ،"رضا المستفيدين من خدماتها   

وانحـراف  ) 1.53(حيث جاءتا بتوسط حسابي بلغ      ، "معني بالتسويق للبرامج الجامعية   
بما قد يفسر أن جهود تسويق البـرامج فـي           ،على التوالي  ) 0.68 و ،0.60(معياري  

وإيجـاد جهـة   ، وتحتاج إلى تطـوير    ،عة السلطان قابوس موجودة بدرجة محدودة     جام
متخصصة لها رؤية ورسالة وأهداف لتسويق برامج جامعة السلطان قـابوس ووضـع    

في إطار مؤسسي منظم يـشمل دراسـات علميـة    ، معايير تقييم رضا المستفيدين منها   
  . وانين لضمان نجاح تسويقهاوبرامج وق، وخطط وكوادر بشرية مؤهلة وإمكانيات مادية

) " ٩و، ٤(كما ويلاحظ وجود تكرار في المتوسطات الحسابية للعبارتين رقـم           
 "و، ."تنفذ جامعة السلطان قابوس حملات ترويجية للبرامج الجامعية في الدول العربية          

توجد اتفاقيات تسويقية بين جامعة السلطان قابوس والمؤسسات العاملـة فـي مجـال            
) ٢,٠٥(غـت   يث حصلتا على متوسط حسابي بدرجة تقـدير متوسـطة بل          ح" التسويق

ويمكن تفسير ذلك بارتباط آليـة      ، على التوالي ) 0.61 و ،0.69(وبانحراف معياري بلغ    
بزيادة فرص الحـصول علـى      جامعة السلطان قابوس    الترويج الإعلامي الجيد لبرامج     

مما يـساهم فـي   ، سويقاتفاقيات تسويق عالية الجودة من مؤسسات متخصصة في الت    
وجذب المستفيدين وهذا يتفق مع دراسـة       ، تحقيق العائد الاقتصادي المؤمل له للجامعة     

رامج في التعلـيم العـالي      بوالتي أشارت إلى أن الاهتمام بتسويق ال      ) ٢٠٠١(الموجي  
   .يساهم في إرضاء المستفيدين من خدماتها
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ت تسويق البـرامج فـي      معوقا: تحليل وتفسير نتيجة المحور الثاني    : ثانيا
  جامعة السلطان قابوس

  )٥(جدول 
معوقات تسويق : المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات المحور الثاني

  البرامج في جامعة السلطان قابوس
المتوسط   العبارة  الرقم  الرتبة

  الحسابي
الانحراف 
  المعياري

درجة 
  التقدير

امعة السلطان مركز استشاري داخل جلا يوجد  ١  ١
 عالية 81. 2.37  .قابوس لخدمة مؤسسات الإنتاج والخدمات

لا تتوفر مكاتب تسويقية للبرامج الجامعية خارج  ١٠  ٢
 عالية 75. 2.37  .حرم جامعة السلطان قابوس

٢  ٣ 
ضعف مشاركة الطلبة وأساتذة جامعة السلطان 

قابوس في إدارة عملية تسويق البرامج 
  .الجامعية

 اليةع 67. 2.37

لم يدرج موقع لبرامج جامعة السلطان قابوس  ٨  ٤
 متوسطة 66. 2.32  .في برامج التواصل الاجتماعي

٥  ٥ 
التدريبية الربحية التي  البرامجية نقص الخدمات

تقدمها جامعة السلطان قابوس لمؤسسات 
  .المجتمع المحلي

 متوسطة 55. 2.26

ن نقص المؤتمرات التي تنظمها جامعة السلطا ١١  ٦
  متوسطة 79. 2.26  .قابوس حول تسويق البرامج الجامعية

قلة العروض التسويقية للبرامج الجامعية على  ٩  ٧
 متوسطة 64. 2.26  .موقع الجامعة الإلكتروني

٦  ٧ 
بين  ضعف مستوى تبادل المعلومات البرامجية

جامعة السلطان قابوس ومؤسسات المجتمع 
  .والقطاع الخاص

 متوسطة 64. 2.26

المادي لمبادرات التسويق للبرامج  ضعف الدعم ٣  ٨
 متوسطة 72. 2.26  .الجامعية

 متوسطة 79. 2.11  .نقص تمويل البحوث التسويقية الجامعية ٤  ٩

قلة مشاركة الجامعة في مؤتمرات خارج الجامعة  ١٢  ١٠
 متوسطة 69. 2.05  .حول تسويق البرامج الجامعية

 متوسطة 67. 1.84  . الجامعيةضعف التسويق الإعلامي للمنتجات ٧  ١١

 متوسطة 17. 2.2٣  المتوسط الحسابي العام للمحور
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إلى النتيجة الكلية للمتوسطات الحسابية لاستجابات أفراد ) ٥(يشير الجدول 
بمعوقات تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوس من العينة للمحور الثاني المتعلق 

وقد حقق المحور درجة ، )1.84( و)2.37(ين وقد تراوحت ب، وجهة نظر أفراد العينة
) ٢,٢٣(توسط الحسابي العام للمحور وبلغ الم، تقدير متوسطة من بين محاور الاستبانة

قدير عالية على درجة ت) ٢، ١٠، ١(حصلت ثلاث عبارات  و،.)١٧(وبانحراف معياري 
، ى التواليعل.) ٦٧، .٧٥، .٨١( وبانحرافات معيارية ) ٢,٣٧(بمتوسط حسابي متكرر 

وقد تعزى هذه النتيجة إلى وجود ، فيما حصلت باقي العبارات على درجة تقدير متوسطة
تأثير ملموس من قبل أفراد العينة لمعوقات تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوس 
، في المجالات التي حددتها الاستبانة والتي من أهمها الجانب الإداري المتخصص

والمشاركة المتعددة الأطراف من خلال المؤتمرات ،  التقانة الحديثةواستخدام، والتمويل
  .والأساتذة والطلبة

اتفاق أفراد العينة بدرجة عالية على اعتبار ) ٥(ويتضح كذلك من الجدول 
وعدم وجود مكاتب متخصصة لإدارة ، غياب مركز استشاري لتسويق البرامج الجامعية

الأساتذة والطلبة في  وسلبية دور، امعيعملية تسويق البرامج خارج الحرم الج
المشاركة في إدارة عملية تسويق هذه البرامج كالبحوث والمشاريع والمقترحات 

، من أكبر المعوقات التي تواجه خطط تسويق برامج جامعة السلطان قابوس، والمبادرات
 متخصص تتبنى إيجاد مركز، مما يفتح مجالا لضرورة إيجاد حلول من قبل إدارة الجامعة

وهذا يؤكد منا أوصت ، في إدارة تسويق برامجها الجامعية داخل وخارج الحرم الجامعي
من أن وجود مركز متخصص لتسويق البرامج الجامعية ) ٢٠١٧(به دراسة الحاوري 

وتأكيد التنسيق مع الكادر التدريسي والطلبة لتلقي ، ضرورة ملحة في التعليم العالي
ن إحيث ، سويق هذه البرامج الجامعية مشاريعهم لترويج وتمقترحاتهم وأفكارهم وتبني

، ذلك يعزز المسؤولية المجتمعية للأساتذة والطلبة نحو تطوير تسويق البرامج الجامعية
عدم )" ٨(وهذا ما يؤكده حصول العبارة رقم  ،من خلال قنوات مباشرة أو الكترونية

على متوسط " لتواصل الاجتماعيإدراج موقع لبرامج جامعة السلطان قابوس في برامج ا
قلة العروض ) " ٩(وحصول العبارة رقم ، )66.(وبانحراف معياري ) 2.32(حسابي بلغ 

أيضا على درجة موافقة " التسويقية للبرامج الجامعية على موقع الجامعة الإلكتروني
ويمكن تفسير ذلك إلى أن ، )64.(وانحراف معياري ) 2.26(بمتوسط حسابي  ،متوسطة

خدام التطبيقات والتقانة الحديثة كبرامج التواصل الاجتماعي وموقع الجامعة الرسمي است
ويساهم ، في نشر وتسويق برامج جامعة السلطان قابوس يعزز جذب المستفيدين منها

ويتيح تلقي مقترحات ، في توفير معلومات عن هذه البرامج للمجتمع والمستثمرين
التي أكد فيها على أهمية الاستفادة ) ٢٠١٠(اني وهذا يتفق مع دراسة الرم، لتطويرها

الشريدي  وكذلك مع دراسة، من الاتصالات التقنية في مجال الاستثمار في التعليم العالي
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والتي خلصت إلى ضرورة الاهتمام بالجانب الإعلاني عن الخدمات والبرامج  ) ٢٠٠٥(
  .الجامعية من خلال وسائل الاتصال والنشر المختلفة

تـسويق   مقترحـات تفعيـل   : تحليل وتفسير عبارات المحور الثالـث     : ثالثا
  قابوس   البرامج في جامعة السلطان

  )٦(جدول 
 مقترحات تفعيل: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات المحور الثالث

  تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوس

المتوسط   العبارة  الرقم  الرتبة
  الحسابي

ف الانحرا
  المعياري

درجة 
  التقدير

ربط تسويق البرامج في جامعة السلطان   ٤  ١
 عالية 22. 2.95  .قابوس بسوق العمل

وضع خطة تنفيذية لتسويق البرامج الجامعية  ٣  ١
 عالية 22. 2.95  .لتحقيق أهداف الفئات المستهدفة

١٠  ٣  
قيام جامعة السلطان قابوس بالتواصل مع 

شر الوعي المجتمعي وسائل الإعلام المتنوعة لن
  .بالبرامج الجامعية

 عالية 31. 2.89

٩  ٣ 
تشجيع جامعة السلطان قابوس المهتمين من 

أعضاء التدريس والباحثين على تقديم 
  .الاستشارات للمجتمع

 عالية 31. 2.89

٨  ٣ 
تشجيع جامعة السلطان قابوس على تحويل 
الأفكار والابتكارات والتجارب التسويقية إلى 

 .ا عوائد تجاريةبرامج له
 عالية 31. 2.89

وضع خطة استراتيجية لتسويق برامج جامعة  ٦  ٣
 عالية 31. 2.89  .السلطان قابوس بشكل عام

إيجاد قاعدة بيانات متكاملة للبرامج المنفذة في  ١  ٣
 عالية 31. 2.89  .جامعة السلطان قابوس

ربط البرامج التسويقية لجامعة السلطان قابوس  ٢  ٤
 عالية 45. 2.89  .لجامعةبأهداف ا

ربط تسويق البرامج الجامعية في جامعة  ٥  ٥
 عالية 37. 2.84السلطان قابوس بالمستجدات الثقافية 
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المتوسط   العبارة  الرقم  الرتبة
  الحسابي

ف الانحرا
  المعياري

درجة 
  التقدير

  .والاجتماعية والثقافية عند التسويق

١١  ٦ 
تنظيم جامعة السلطان قابوس أياماً مفتوحة 
داخل الجامعة مع المجتمع الخارجي لتسويق 

  .برامجها المختلفة
 عالية 52. 2.79

٧  ٧ 
تقديم جامعة السلطان قابوس تسهيلات مالية 

لشركات التسويق المحلية للمساهمة في 
  .تسويق برامج الجامعة

 متوسطة 82.  2.16

 عالية ٢٣. 2.٨٢  المستوى العام للمحور

تسويق  مقترحات تفعيل: يوضح النتائج المتعلقة بالمحور الثالث) ٦(الجدول 
) ٢,٨٢(متوسطا حسابيا بلغ حيث حقق المحور ، ان قابوسالبرامج في جامعة السلط

لجميع العبارات عدا واحدة درجة تقدير عالية معبرا عن ، .)٢٣(وانحرافا معياريا بلغ 
 للتحديات واقعية المقترحات ومناسبتهاإلى وقد يعزى ذلك ، حققت درجة تقدير متوسطة

ولذلك حازت جميع ، لعينةالمستقبلية وفق قناعات أفراد اوالاحتياجات الحالية و
  .المقترحات على تأييدهم

ربط تسويق البرامج في جامعة السلطان قابوس " ) ٤(رقم وجاءت العبارتان 
وضع خطة تنفيذية لتسويق البرامج الجامعية لتحقيق أهداف ) " ٣(ورقم " بسوق العمل

بمتوسط  ،ثفي المرتبة الأولى من بين العبارات في المحور الثال" الفئات المستهدفة
وقد يعزى ذلك إلى الارتباط ، لكليهما.) ٢٢(وانحراف معياري ) 2.95(حسابي بلغ 

الوثيق بين كفاءة وفعالية اختيار وتنفيذ برامج جامعة السلطان قابوس وبين جودة 
من ، مخرجاتها من الكوادر البشرية المؤهلة لتلبية احتياجات سوق العمل في السلطنة

 الاستراتيجي الجيد وبعيد المدى لهذه البرامج قد يشجع الإقبال فإن التخطيط، جهة أخرى
وعلى ، لما يحققه م توازن مع طموحات المستفيدين منها من شتى القطاعات، عليها

  .الشخصية والوظيفية والأكاديميةالمستويات 
تقديم جامعة السلطان قابوس تسهيلات مالية ) " ٧(وقد حصلت العبارة رقم 

على درجة تقدير " المحلية للمساهمة في تسويق برامج الجامعةلشركات التسويق 
وانحراف ) 2.16(متوسطة من بين جميع عبارات المحور بمتوسط حسابي بلغ 

وقد يعزى ذلك إلى التعاون المحدود بين جامعة السلطان قابوس ، )٠,٢٣(معياري
ومن جهة ، وشركات التسويق المحلية في مجال تسويق البرامج والخدمات الأكاديمية
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أخرى قد يدل ذلك على ثقة قليلة في قدرة شركات التسويق المحلية على إبراز وترويج 
أو عدم مرونة قوانين ، البرامج الجامعية مقابل الدور المتوقع من الشركات العالمية

مما يثير تساؤلا حول الدور ، وتشريعات هذه الشركات في مجال التسويق الجامعي
شركات التسويق المحلية في برامج التعليم العالي ومدى الاهتمام الإعلامي والتجاري ل

  .بتطوير هذا التعاون في المستقبل
  التصور المقترح لتسويق البرامج بجامعة السلطان قابوس في سلطنة عمان

  :أهداف التصور المقترح: أولا
  :يهدف التصور المقترح إلى ما يلي

       لطان قابوس اقتصاديا في ضوء واقـع       تطوير آلية استثمار البرامج في جامعة الس
 .للمستفيدين منها والمتغيرات التي تؤثر على أبعاد العرض والطلب للجامعة

              الدعوة إلى تقليص المعوقات التي تقلل من فرص تسويق برامج جامعة الـسلطان
 .قابوس

    وتنظيمية وبحثية لتفعيل تسويق برامج جامعـة       ، وضع مقترحات مستقبلية إدارية
 .قابوسالسلطان 

  :منطلقات التصور المقترح: ثانيا
 : ونتائج الدراسات السابقة من الأدب النظريمنطلقات: أولا
              يعبر تسويق البرامج في التعليم العالي عن جودة الخدمات التي تقدمها المؤسـسة

وبالتالي فإن تـسويق البـرامج فـي جامعـة     ، التعليمية للطلبة والمستفيدين منها 
ا على الاعتماد الأكاديمي واعتبارها مؤسسة علمية محققة        السلطان يواكب حصوله  

  .لمعايير عالمية تنافس الجامعات الأخرى
  البرامج الجامعية مطلبا أساسيا للتمويل الذاتي لأي مؤسسة تعليمية          أصبح تسويق

حالهـا  ، وجامعة السلطان قابوس، في ظل الأزمات الاقتصادية وتذبذب أسعار النفط    
فمن واجبها اتخاذ   ، في سلطنة عمان تتأثر بهذه المتغيرات     حال أي مؤسسة أخرى     

الإجراءات الكفيلة بالمحافظة على استمرار تدفق المعرفة منها وجذب أكبر عدد من        
ويعتبر تسويق برامجها الجامعية خيارا صالحا لتعزيز ميزانية  ، الطلبة والمستفيدين 

  . ومكانة الجامعة وكفاءتها العلمية
   حيث أن التقدم التقنـي     ، مج الجامعية استجابة لحاجات المجتمع    يعتبر تسويق البرا

بحيث ، والثورة المعلوماتية قلصت الفجوة بين مؤسسات التعليم العالي والمستفيدين
ولـذلك فـإن    ، أصبحت خيارات العرض والطلب تنافسية بين المؤسسات المختلفة       
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لمـستفيدين منهـا    مواكبة جامعة السلطان قابوس لهذه الاحتياجات يزيد من ثقة ا         
مما يعتبر عامل قوة يساهم في تطـوير        ، سواء من الطلبة أو من الكادر التدريسي      

  .برامج الجامعة
         لأنـه يتـيح    ، يعتبر التسويق التعليمي بشكل عام ركيزة أساسية للتنمية المستدامة

، وصول البرامج التعليمية لأكبر شريحة من المستفيدين بأقل وقـت وأقـل تكلفـة           
هو يدفع الجامعة إلى تطوير إمكانياتها في الاتصال والانتـشار وتجويـد         وبالتالي ف 

ويوفر فرص التغذية الراجعة والتقييم الذاتي للمؤسسة من حلال ، خدماتها وتحديثها
فيساهم بذلك في إدارة علاقات الجامعة مـع المجتمـع          ، مؤشرات العرض والطلب  

عة والكادر الإداري والتدريسي ويوفر فرص الاحتكاك لطلبة الجام    ، المحلي والعالمي 
مع المتغيرات والمتطلبات العالمية في مجالات التعلـيم والتـدريب والاستـشارات            

  . والبحث العلمي
  :الدراسة الميدانيةنتائج  من منطلقات: ثانيا

حيث عبرت عينة الدراسة عن رأيها ضمن محاور واقع تسويق البرامج في 
ومقترحات تفعيل تسويق هذه ، ق هذه البرامجومعوقات تسوي، جامعة السلطان قابوس

ومن خلال تحليل النتائج وربطها بالأدب النظري تم تشكيل رؤية للتصور ، البرامج
  .المقترح

مقترحات لتطوير تسويق برامج جامعة السلطان قابوس مع إجراءات التنفيذ          
  :المقترحة

مجال التطوير   م
  إجراءات التنفيذ المقترحة  المقترح

  مركز متخصص لتسويق البرامج الجامعية   لبنية التحتيةمجال ا  ١
 التجهيزات المادية والإلكترونية  

مجال التنظيم   -٢
  الإداري والمالي

 الكادر البشري  
 الكادر المادي  
 قاعدة البيانات لتسويق البرامج الجامعية  
 تخطيط موازنة مالية مرنة  
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مجال التطوير   م
  إجراءات التنفيذ المقترحة  المقترح

مجال الإعلام   -٣
  التسويقي

 المؤتمرات والندوات 
 الإلكترونيالتواصل   
 الإعلام المرئي والصحافة  
 الأيام المفتوحة والمعارض  
 الحملات الترويجية خارج السلطنة  
          المكاتب التسويقية لبرامج الجامعـة خـارج الخـرم

 الجامعي

  مجال البحث العلمي  -٤

 الاستفادة من بحوث طلبة الدراسات العليا  
 استثمار نتائج البحوث العلمية في الإنتاج التعليمي  
 هتمام بالابتكار العلميالا  
       الدراسات المسحية للاحتياجات التسويقية للمجتمـع

   رضا المستفيدينوقياس

مجال التأهيل   -٥
  والتدريب

 تقديم ورش عمل من قبل أساتذة الجامعة  
 تقديم استشارات لمؤسسات المجتمع  
 تدريب الموظفين  

مجال التعاون   -٦
  الخارجي

      هم احتياجـات   التعاون مع شركات القطاع الخاص لف
  سوق العمل

 التعاون مع جامعات أخرى  
 التعاون مع شركات التسويق المحلية والعالمية  
           التعاون مع مؤسـسات الدولـة لوضـع تـشريعات

  التسويق المناسبة
         الزيارات الخارجية للطلبة والأساتذة للاسـتفادة مـن

  التجارب الدولية
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مجال التطوير   م
  إجراءات التنفيذ المقترحة  المقترح

٧-  
مساهمة الأساتذة 

والطلبة في تسويق 
  البرامج

 دوليـة  ،مشاركات في مؤتمرات مختلفـة     و ضمعار 
  .محليةو

  :توصيات عامة نسبة للتصور المقترح
              تبني فكرة إنشاء مركز متخصص بكافة التجهيزات معني بكل ما يتعلق بتـسويق 

 .البرامج بالجامعة وبالتنسيق مع المؤسسات الحكومية والخاصة ذات العلاقة
      عليمية بجامعة السلطان قابوس من خـلال       تهيئة المناخ الداعم لتسويق البرامج الت

 .الندوات والمؤتمرات والنشرات وتبادل الخبرات المحلية والعربية والعالمية
          والتـشريعية  ،العمل على توفير متطلبات التسويق الفعال مثل المتطلبات الماديـة، 

 .والتكنولوجية
 امج بالجامعةالتنسيق بين مراكز الجامعة والمؤسسات الإعلامية لدعم تسويق البر. 
      تبني برامج تدريبية متخصصة لتطوير تسويق برامج الجامعة تستهدف المستفيدين

 .منها وفقا لمتطلبات السياسة والاقتصاد والتجارة
           تقصي احتياجات المستفيدين ووضعها بعين الاعتبار عند التخطيط لتسويق البرامج

 .التعليمية بجامعة السلطان
     المادية والبشرية لكونها داعم لعملية تـسويق البـرامج         الاستثمار الأمثل للموارد

 .التعليمية بالجامعة
        والذي أنتجته هـذه     ،الاستفادة من مقترحات تطوير تسويق برامج جامعة السلطان

 .الدراسة حيث أنها تعتبر توصية في حد ذاتها
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  :المراجع
.  الأردنيـة  تسويق التعليم العالي فـي الجامعـات      ). ٢٠٠٢(العزيز   عبد ،أبو نبعة  -

 .٢٧العدد  ، جامعة الأزهر–المجلة العلمية لكلية التجارة بنين 
دور التعليم في التنمية وكيف     ). ٢٠١١(االله بن خميس بن علي       عبد ،أمبوسعيدي -

 ،١٠س ،)سـلطنة عمـان  (مجلة التطوير التربـوي  . يكون التعليم أفضل الاستثمار   
  . ٣٣-٣٠ص ص  ،٧٦ع

ارة الجامعـات ومؤسـسات التعلـيم العـالي      إد). ٢٠١٠(سيد محمـد     ،جاد الرب  -
 .المؤلف. استراتيجيات التطوير ومناهج التحسين

معوقات ومشاكل تسويق خـدمات النقـل       ). ٢٠١١(االله الطيب    النعمان عبد  ،جدو -
متـاح  ). رسالة ماجستير ( دراسة حالة شركة الخطوط الجوية السودانية       : الجوي

 ).٨٣٠٨٠٢مستخلص رقم ال. (على قاعدة بيانات دار المنظومة

الجامعـة والتنميـة    ). ٢٠١٢(حسام حمـدي     ،الحميد أحمد إسماعيل؛ عبد   ،حجي -
 .عالم الكتب: القاهرة). أصول نظرية وخبرات عربية وأجنبية مقارنة(البشرية

دار : الأردن. التسويق المعاصر المفاهيم والسياسات   ). ٢٠١٠(علي موسى    ،الددا -
 .البداية

 ،الاستثمار في قطاع التعليم في سـلطنة عمـان        ). ٢٠٠٩(أحمد بن حمد   ،الرواحي -
 .سلطنة عمان ،مجلس الدولة ،دائرة المعلومات والبحوث

دار : الأردن). مـدخل معاصـر   ( مبادئ التـسويق  ). ٢٠١٠(سمر توفيق    ،صبرة -
 .الإعصار العلمي

). ٢٠١٠(إيهاب علـي     ،بشير؛ القرم  ،محمود؛ العلاق  ،حميد؛ الصميدعي  ،الطائي -
 .اليازوري العلمية: الأردن. حديث مدخل شاملالتسويق ال

رؤيـة مقترحـة لتـسويق بـرامج     ). ٢٠١٨(سارة بنت أحمد بن سالم     ،العامرية -
رسالة ماجستير  ( وأنشطة الرياضة للجميع في ضوء استراتيجية الرياضة العمانية       

 .سلطنة عمان ،جامعة السلطان قابوس). غير منشورة

 منه في   الاستفادةإمكانيات   و تطويره و عليمتسويق الت ). ٢٠٠٢( محمد علي  ،عزب -
 .٢٦العدد  ،السنة العاشرة ،التنمية ومجلة التربية ،مصر
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الاتجاهات الحديثة في التـسويق الاجتمـاعي       ). ٢٠١٧(هالة فاروق محمد     ،عمر -
دار الرسـائل   ،دار المـسيرة  : الأردن. والإلكتروني لبرامج الرعايـة الاجتماعيـة     

 .الجامعية
معوقات تسويق خدمات التأمين بالمملكة     ). ٢٠١٥(ة محمد محمد أحمد     رقي ،كرتات -

-٨١ ،)١٩( ٥٦، مجلة صالح عبداالله كامل للاقتصاد الإسلامي. العربية السعودية
١٢١. 
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