
 الوحدة 2: أنواع تنشیط الرعایة وتعظیمها

 الوحدة 1: أنواع التنشیط

 

 الموضوع 2.1.1 أنواع التنشیط

 

 للحصول على القدرة على الإیفاء بجزء التفعیل من الاتفاقیة برعایة ریاضیة، غالبًا ما یرغب العمیل في أن یتم تفعیل رعایته من خلال العدید
 من القنوات المختلفة. إن وجود قنوات متعددة لتقدیم التنشیط للعمیل یضمن أنك، لن تصیح شریكًا رائدًا عندما یتعلق الأمر ببیع عروض

 الرعایة فحسب، ولكنه یوضّح أیضًا أنك قد فكرّت في كیفیة تقدیم أفضل تنفیذ ما بعد البیع، ویعتبر هذا الجزء من عملیة الرعایة أمرًا حیویًا
 للتنفیذ الشامل لعملیة إدارة العلامة التجاریة التنظیمیة ككل. سننتقل الآن إلى أنواع التنشیط المختلفة، وبعض الأمثلة لكل منها، لإظهار الطرق

 المختلفة التي تغطي بها المؤسسات مرحلة التنشیط لهذه العملیة. أثناء استعراض هذه الأمثلة المختلفة، سیكون من المفید أن تتخیل كیف

 ستصبح مؤسستك قادرة على تلبیة هذه المطالب من خلال هذه القنوات شرط امتلاك القدرة على فعل هذا. أما إذا كانت مؤسستك الریاضیة لا
 تملك القدرة، فمن المفید التفكیر في كیفیة توسیع آفاقك وكیفیة الحصول على هذه القدرة للوصول إلى هذه القنوات، وبالتالي الزیادة من قدرتك

 الحالیة.

 

  فوائد الولاء  - ینطبق هذا على تقدیم    فوائد  خاصة "للأعضاء فقط" للولاء للرعاة لزیادة قدرتهم على المشاركة داخل مؤسستك والمنتجات

 التي تقدمها. من خلال تكوین هذا الاستثمار الحقیقي في مؤسستك، یُظهر عمیل الرعایة التزامه تجاهك على الرغم من أن طریقة مكافأته هذه
 لا علاقة لها بزیادة ظهور منتوجهم. ویُنظر إلى هذا على أنه میزة إضافیة من خلال "مكافأة "(هم) وموظفیهم. ومن خلال "مكافأتهم" فإنك

 تقوم أیضًا بتوسیع علامتك التجاریة الخاصة، وهذا بدوره یوفر لشركتك فرصة لكسب المكافأة فعلیا لأنك تقوم باختیار قاعدة مستهلكین جدیدة

 بالكامل. ومن الفوائد المحتملة الأخرى لذلك أن هذه القاعدة الجدیدة من المستهلكین یمكن أن تظل قائمة لفترة طویلة بعد إتمام صفقة الرعایة

 إذا تمت خدمتهم بالطریقة الصحیحة. بعض الأمثلة على مزایا الولاء / VIP (شخص مهم جدًا) هي:

.VIP ملابس لكبار الشخصیات ● 

.VIP بضائع لكبار الشخصیات ● 

 ● منسابات لكبار الشخصیات VIP فقط.

.VIP خصومات لكبار الشخصیات ● 

.VIP فرص التقاء المشاهیر لكبار الشخصیات ● 

 ● مقاعد كبار الشخصیات / تذاكر الأولویة.

 ● موقف السیارات لكبار الشخصیات والمزایا الفاخرة.

.VIP ترویج وعروض لكبار الشخصیات ● 

 

 إدارة علاقات العملاء (CRM) وتنشیط قاعدة البیانات  - في هذا الشكل من التنشیط، تضع منظمتك الریاضیة قناة لدمج الراعي بالكامل في
 قدرات البیانات الخاصة بمؤسستك، ولتعزیز العلاقة مع الزبون من خلال هذه القنوات. یحظى هذا بشعبیة كبیرة بین الشركات التي تحاول
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 تنمیة قواعد بیاناتها، وكذلك لأولئك الذین ینغمسون بشدة في تحلیل البیانات، حیث تمنحهم هذه الأداة المزید من البیانات عالیة الجودة،

 لاستخلاص قاعدة الزبائن منها. ویظهر هذا فورًا كتطور ایجابي عندما یتعلق الأمر بالاختراق والتغلغل في السوق. یمكنك جمع المعلومات

 للراعي من المصادر التالیة:

 ● سحب الیانصیب عبر الانترنت.

 ● قاعدة بیانات التذاكر.

 ● عروض الخصم.

 ● قسائم شراء.

.(POS) أنظمة نقاط البیع لنوادي المعجبین ● 

 ● إیصالات المبیعات.

 ● العضویة / برامج المتبرعین.

 ● الاستطلاعات / الاستبیانات.

 ● بیانات متابعة الحدث.

 

 تنشیط الإعلان التقلیدي  - في هذه القناة، بإمكان مؤسستك إبراز الأشكال التقلیدیة للإعلان باستخدام الوسائط التي تم إنشاؤها من قبل الاستفادة
 من الفرص المتاحة حالیًا. وغالبًا ما یكون هذا هو الشكل الأكثر انتشاراً للتنشیط داخل المنظمات عندما یبحثون عن الرعایة، ولا یزال فعالاً

 للغایة كطریقة وصول إلى الجماهیر الكبیرة. مع أخذ ذلك بعین الاعتبار، من المهم ملاحظة أن هذه القناة یمكن أن تكون باهظة الثمن وأن

 تستنزف مواردنا بشكل كبیر، وبالتالي قد لا تكون أكثر أشكال التنشیط كفاءة. بعض الأمثلة على تنشیط الإعلان التقلیدي هي:

 ● دعایة اعلانیة جدیدة تركّز على الأجزاء الأساسیة للرعایة.

 ● تقدیم رعایة المشاهیر المركزة.

 ● إعلان PSA (إعلان الخدمة العامة) مع معلومات الرعایة.

 ● الإعلان الحالي مع معلومات الرعایة الجدیدة.

 

 التنشیط الرقمي والوسائط الجدیدة  - أصبح التنشیط الرقمي هو الأكثر شیوعًا، وقد یجادل البعض بأنه أكثر أشكال التنشیط فعالیة ضمن
 اتفاقیات الرعایة بسبب القدرة على الوصول إلى الجماهیر دون تكلفة ضخمة. وبهذه القدرة، والقابلیة على التكیف والتطور بشكل كبیر، یمكن

 استخدام الإعلانات الرقمیة في العدید من طرق التنشیط المختلفة. بعض أمثلة التنشیط الرقمي هي:

 ● ترویج موقع المنظمة.

 ● الترویج عبر وسائل التواصل الاجتماعي - فیسبوك، تویتر، إنستغرام، وسناب شات. Facebook و Twitter و Instagram و

.Snapchat 

 ● روابط ضمن الإعلانات الرقمیة.

 ● المحتوى من إنشاء المستخدم، ألا وهو الراعي.

 ● وسائل التواصل الاجتماعي للمشاهیر المتعلقة بالرعایة.

 ● قسائم شراء رقمیة.
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 ● المنتدیات عبر الإنترنت ولوحات الرسائل الإعلانیة.

 ● استطلاعات الرأي عبر الإنترنت.

 ● إعادة الاستهداف والتفعیل الانتقائي.

 

 تنشیط المبیعات  - یجب أن یتم هذا النوع من التنشیط مع مراعاة أن المستهلك سیدرك أن هذا العرض الترویجي هو منتوج للراعي، یتعلق

 بترویج المبیعات ولیس مُنشئًا مشاركًا للمنتوج الجدید. هذه هي النقطة الذي وجب على المؤسسات الریاضیة توخي الحذر منها، عندما یتعلق
 الأمر بالملابس والمواد الاستهلاكیة للأداء الریاضي ورعایة المشاهیر: یجب توضیح أن مؤسستك لا تزال هي المسؤولة عن المنتوج وأنك
 تحاول الترویج للشركة الأخرى من خلال المنتوج، وإلا فقد یؤدي هذا الاختلاط إلى اعتقاد المستهلك أن المنتوج یتم إنتاجه بواسطة منظمة

 أخرى. بعض الأمثلة على تنشیط المبیعات هي:

 ● وضع العلامة التجاریة / صورة المنتج .

 ● إطلاق حدث إعلامي للمنتجات الجدیدة عبر حدث رعایة.

 ● عرض المنتوج في حدث رعایة ما.

 ● جوائز الرعایة متوفرة فقط من خلال الشراء من الجهة الراعیة.

 

 تنشیط الترویج المتبادل / البیع المتشترك  - غالبًا ما یتم هذا النوع من التنشیط من خلال مؤسستین، خاصة عندما یتعلق الأمر بالأنشطة.

 تكون هذه الطریقة فعاّلة عندما تحاول بیع منتوجك في نفس الوقت مع منتوج الراعي، ویمكن القیام بذلك في بعض الأحیان بطریقة یكون فیها

 المستهلك هو الفائز الحقیقي. بعض الأمثلة على الترویج المتبادل / البیع المتقاطع هي:

 ● رعایة الترویج المشترك مع راعي حدث آخر.

 ● الترویج المشترك لحدث ما مع شریك أعمال آخر غیر راعي.

 ● الترویج المشترك في حدث لا ترعى فیه أي من المنظمات.

 

 تنشیط المبیعات الداخلیة  - هذا مشابه جدًا للطریقة الأولى للتنشیط، لكنه یركز على مؤسستك وتمكین شركتك من الوصول إلى منتوج الجهات
 الراعیة. على الرغم من أنك ترغب في أن یكون موظفو مؤسستك سفراء للعلامة التجاریة لمؤسستك أولاً وقبل كل شيء، فمن الضروري

 أحیانًا أن یتبنّى موظفوك مفهوم الشراكة التجاریة الحقیقیة التي یدعمون فیها الرعاة أیضًا. قد یكون هذا أداة تفاوض قویة بشكل خاص عندما
 یكون لدیك قاعدة كبیرة من موظفي الراعي، لترویج منتوجهم في آن واحد. لا تنسى أنهم یحاولون بناء قاعدة عملائهم أیضًا، ویمكن للراعي

 القیام بذلك من خلال الوصول إلى موظفیك وإضافتهم إلى قاعدة بیاناته.

 بعض الأمثلة على تنشیط المبیعات الداخلیة هي:

 ● إمكانیة الدخول إلى أنشطة الراعي.

 ● إمكانیة الدخول إلى عروض الراعي الترویجیة قبل الجمهور.

 ● لیالي / أیام خاصة  لرعایة كبار الشخصیات لموظفیك.

 ● خصومات الراعي لموظفیك.

 ● جائزة شهریة لمشاركة الموظفین.

3 
 



 

 لكي تكون قادرًا على عرض أنواع التنشیط المختلفة، وجب أن تستطیع تحدید ما تقدمه الكیانات الریاضیة ومدى توافره، كما هو موضح في

 المثال الذي قدمه فریق دالاس مافریكس Dallas Mavericks من الرابطة الوطنیة لكرة السلة في الوحدة 1، یمكن أن یكون تنشیط الرعایة
 فعالاً للغایة للعدید من المؤسسات الموجهة نحو مهمة محددة، كالتأثیر على المجتمع. انظر إلى دلیل الرعایة أدناه للحصول على مثال لكیفیة

 تنفیذ كیان ریاضي لأنواع مختلفة من التنشیط لرعایته، لمعالجة حلول دقیقة.

 

 الموضوع 2.1.2 أهمیة التنشیط

 یعد التنشیط الملائم للرعایة والوفاء بها أمرًا مهمًا لأسباب عدیدة، وسیحدد النجاح الحقیقي لمؤسستك عندما یتعلق الأمر بجلب إیرادات رعایة
 مستدامة. أحد العوامل الرئیسیة التي ستقود المنظمة الریاضیة، وأي منظمة أخرى في هذا الشأن، إلى النجاح الحقیقي، هو القدرة على التأثیر

 على علامات تجاریة متعددة في صناعات متعددة لتوسیع قاعدة تغلغلها داخل السوق الاستهلاكیة. ویُعد تنشیط الرعایة عنصرًا رئیسیًا في
 تحدید عدد المستهلكین الذین یمكن الوصول إلیهم، لأنه غالبًا ما یكون لدى الراعي الذي تتعامل معهن قاعدة عملاء مختلفة قلیلاً و / أو قاعدة

 عملاء أوسع یمكنك الاستفادة منها. ما یمكن رؤیته في هذا النموذج هو علاقة متبادلة المنفعة حیث تقدم اشهارا إضافیًا للراعي مقابل رُسوم،
 ولكنك تلجأ أیضًا إلى شراكة عمل تظهر فیها احترافیة وجودت عملك بأعلى المعاییر، لاستقطاب عملاء جدد لعلامتك التجاریة. وهذا مشابه
 للفكرة التي نوقشت عند الحدیث عن إدارة العلامة التجاریة داخل مؤسستك. تذكّر أن مهمة المؤسسات هي تحدید أدوات العلامات التجاریة

 واستراتیجیات التسویق التي یرغبون في استخدامها لترسیخ صورتهم في أذهان المستهلكین، ولكن في النهایة، المستهلك هو الوحید الذي
 یحددّ ماهیة علامتك التجاریة. هذا لا ینطبق فقط على المستهلكین الأفراد في السوق، ولكن أیضًا داخل قاعدة العملاء التي تَستقطب منها

 الجهات الراعیة.

 

 من أجل تنمیة عدد عملائك المحتملین وتوقعاتك في المستقبل للحصول على میزة حقیقیة على منافسیك، یمكنك اللجوء إلى عملیة جمع

 الإحالات من خلال العملاء والجهات الراعیة الحالیة. یكلفك هؤلاء العملاء بمجموعة مشاریع لتأسیس علاقة أقوى معك، وأیضًا لإظهار
 التزامهم بالمشاركة في نجاح مؤسستك. وغالبًا ما یتم التخطیط لعملیة الإحالة عند جمع المستهلكین الأفراد، وتمكینهم من فتح آفاق جدیدة

 لعملك، إذ تستخدم العدید من المنظمات تقنیات كاستعمال ترویج جذّاب أو جائزة، لأولئك الذین یوجهون معظم الزبائن إلیك. وتختلف عملیة

 الإحالة للرعایة تمامًا، من جانب تعاملك مع مبالغ كبیرة من المال ذات تأثیر كبیر على مؤسستك، وغالبًا ما یُظهر هذا الالتزام ومقدار
 الإیرادات المطلوبة، استثمارًا أكثر أهمیة من عمیلك. إن الفائدة التي تعود على الراعي الخاص بك، من إرسال بعض الأعمال الجدیدة إلیك،

 أكبر بكثیر من شاحن الهاتف أو القمیص الذي قد تجنیه من عملیة إحالة المستهلك العادیة. وغالبًا ما یكون لشریك الرعایة مصلحة راسخة في

 نجاحك. والسبب في ذلك هو أنه مع نمو مؤسستك وأعمالها، یذیع صیته أكثر فأكثر. وغالبًا ما یُنظر إلى وجود قاعدة إحالة ناجحة وزیادتها

 باستمرار كجزء من عملیة المبیعات الفردیة، ولكن في هذه الحالة، سننظر إلیها من وجهة نظر الرعایة التنظیمیة والریاضیة.

 

 الموضوع 2.1.3 الإحالات

 سننظر في عملیة الإحالة لمنظمتك الریاضیة، كعملیة من أربع خطوات، یمكن أن یتبّعها مدیرو الریاضة بأنفسهم، وكذلك من قبل المنظمة

 ككل كما هي ممثّلة. ستكون الخطوة الأولى في عملیة الإحالة من وجهة النظر التنظیمیة التي سننظر فیها هي تلك المتعلقة بالتعلیم.

 التعلیم  - یتعلق هذا الجزء من العملیة الخاصة بعمیل الرعایة الخاص بك بإبلاغه بما تمثله شركتك بالضبط، والعملاء المحتملین الذین تبحث

 عنهم عند التعامل مع جهة رعایة ما. یمكن القیام بذلك من خلال تقدیم بعض المؤلفات إلى الزبون المحتمل / الحالي، ولكن یتم ذلك بشكل
 أكثر دقة من خلال سلسلة من الاجتماعات، أین یتم التعرف على بعضكما البعض. في كثیر من الأحیان، أثناء جزء التحقیق والمشاركة في
 عملیة المبیعات، یتعرف المدیر الریاضي على الكثیر من مزایا الزبون المحتمل، وغالبًا ما یقوم الزبون بنفس الشيء بشأن مؤسستك. هذا

 مفید لأنه ینصّ على إرساء فكرة احاطتهم بخصائص شركتك. وبعد وضع حجر الأساس، ستكون الشخص الذي یوفّر جمیع المعلومات
 المتعلقة بشركتك ونوع الزبون الذي تبحث عنه. في حین أن بعض الجهات الراعیة قد تفهم أنك تبحث عن آفاق لتوفیر فرص لتنمیة

 مؤسستك، وأنك في الواقع مقیّد بنوع الراعي الذي تبحث عنه، وبشروط معینة من الاتفاقیة، قد لا تكون تفاصیل مهمة هم على علم بها. یمكن
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 رؤیة مثال على ذلك عندما تتواصل منظمة ما داخل منظمة ریاضیة حكومیة أو أكادیمیة مع جهات رعایة محتملة. قد یعتقد العمیل أنه نظرًا

 لعلاقته الجیدة مع منظمة قِمَار غنیة ومربحة للغایة، فقد ترغب مؤسستك أیضًا في المشاركة في هذه العلاقة. ونظرًا لأن معظم المنظمات
 الریاضیة الحكومیة والأكادیمیة مبنیة على قیم أخرى غیر الفوز فحسب، فغالبًا ما تكون مهامها التنظیمیة مرتبطة بمعیار معین من القیم

 الأخلاقیة، ولن یهتم معظمها برعایة منظمة القمار هذه. من دون الجزء التعلیمي من عملیة الإحالة، قد یفكر العمیل في أنه یقدم لك خدمة، في

 حین أنه في الواقع من المحتمل أن یضّر بعلامتك التجاریة مما یؤدي بدوره إلى الإضرار بالعمل التجاري. هذا هو السبب في أن الجزء
 التعلیمي من عملیة الإحالة مهم للغایة، حیث یساعدك على إبلاغ عمیلك برغباتك بشكل واضح عندما یتعلق الأمر بطرق تساعدك على تنمیة

 عملك.

 

 لا یقتصر جزء التعلیم من عملیة الإحالة على التثقیف حول شركتك ونوع الجهات الراعیة التي ترغب في الحصول علیها، ولكنه یشیر أیضًا

 إلى عملیة إدراك القدرات التي تمتلكها مؤسستك. قد تكون هناك قیود داخل المنظمة الریاضیة لا تستند إلى الجانب الأخلاقي للعمل، بل على
 جانب الموارد المالیة. قد یكون هذا هو الحال إذا كان العمیل الحالي لدیه صفقة معك لوضع علامته التجاریة على الزي الرسمي الخاص بك

 ویتمنى إعادة تصمیم الزيّ الرسمي وإضافة رمزه / علامته التجاریة على كل قطعة. یرى العمیل الحالي أن هذا، من جهة التكلفة، یمكنك

 التعامل معه واعتمادًا على البنود المشروحة في شروط الاتفاقیة. أثناء وجود هذا العمیل الحالي في حدث تجاري آخر، یعرب أحد زملائه عن
 اهتمامه بالتوقیع على صفقة رعایة یرغب من خلالها في عرض علامته / صورته على جمیع أعمالك التجاریة، والتسویق، والأدب

 المجتمعي، والحملات الرقمیة، وأشرطة الفیدیو، وما إلى ذلك. قد لا تكون لدیك القدرة الحالیة على القیام بذلك بسرعة باستخدام رأس المال
 وأدوات التسویق المتاحة لك في هذا الوقت. هذا أمر یدركه العمیل الحالي، ولكنه أیضًا أمر یمكن تضمینه في صفقة الراعي المحتمل الجدید.

 ومن الأمثلة على ذلك كیف أراد كیان تجاري حدیث شراء حقوق تسمیة ملعب في إحدى الجامعات: كانت الجامعة مؤسسة تدیرها الدولة ولا
 یمكنها إجراء التعدیلات اللازمة لتلبیة الاحتیاجات الفوریة للعمیل المحتمل. وفي خضمّ المناقشات، تولّى العمیل المحتمل بعد ذلك مهام، لیس

 فقط الدفع مقابل حقوق عرض العلامة، ولكن أیضًا لتعزیز جمیع القنوات التي كان على المنظمة أن تنتج علامتها من خلالها. قد یكون هذا

 مفیدًا جدًا لأي منظمة ریاضیة، ولكنه جزء تعلیمي من عملیة الإحالة التي یتم من خلالها تنفیذ بدایات هذه الصفقة.

 

 البثّ  - الجزء الثاني من عملیة الإحالة الذي سنركز علیه فیما یتعلق برعایة الریاضة هو الجزء الإعلامي أو الجزء الإذاعي. على الرغم من
 أنه یُنظر إلیه أحیانًا على أنه جزء تعلیمي من عملیة الإحالات، إلا أنه یختلف كثیرًا عند تطبیقه على رعایة الریاضة والجانب التنظیمي

 للعمل. فكرّ في الجزء الإعلامي والبث على أنه مجرد تفاخر بإنجازاتك لعملائك، ولكنه في الواقع یخبرهم عن مدى جودة أداء مؤسستك

 ومدى مساعدتهم فیما یحاولون تحقیقه. غالبًا ما یتم بث انتصاراتك والاحتفال بها كمنظمة ریاضیة عندما یتعلق الأمر بالمسابقات في المیدان
 إذا كنت تمثّل منظمة ریاضیة قائمة على المنافسة. یمكن اعتباره أیضًا هامش ربح / خسارة عندما تكون المؤسسة الریاضیة قائمةً على

 المنتجات المادیة. وبغض النظر عن نوع المنظمة الریاضیة التي أنت علیها، فمن الضروري أن تشارك قصتك وتخبر عملائك عن مكاسبك

 قدر الإمكان. هذا لن یجعلهم یشعرون فقط أنهم اتخذوا قرارًا جیدًا كي یصبح شریكك في هذا المشروع، ولكنه سیكون أیضًا وسیلة رائعة لهم

 لإخبار الآخرین عن النجاح الذي تحققه في شراكتك.

 

 جزء مهم من هذا هو أن نتذكر أنه في الدوائر رفیعة المستوى في جمیع مجالات الصناعة، غالبًا ما یتم انهماك قائد المؤسسة في العدید من
 المهام والمعاملات التجاریة المختلفة بحیث لا یشكل دوما أفضل مصدر لما یحدث خارج نطاق المنظمة. من المحتمل أنك إذا لم تشارك مع

 عملائك مدى جودة أداء مؤسستك، فلن یعرفوا عنها أدنى فكرة في كثیر من الأحیان. قد یهتمون بصفقاتهم وأرباحهم، لكن في كثیر من
 الأحیان لن تكون الشریك التجاري الوحید الذي یتعاملون معه. إن المنظمات التي تقوم بإبلاغ وبث مكاسبها باستمرار للشركاء والآفاق
 المحتملة هي التي ستبقى في أذهان كبار المدیرین التنفیذیین، والتي بدورها ستساعدهم في إحالة الأعمال إلیك. فائدة إضافیة أخرى لهذا

 الجزء من العملیة هي الطریقة التي سینكشف لك بها هذا عندما یحاول أحد المنافسین سرقة عملك بعیدًا عن أنظارك. أیضا، إذا تم عرضها
 وترویجها من مؤسسة أخرى وتم إخبارهم بمدى الفائدة التي یمكن أن یتم تقدیمها لهم وجمیع الفوائد الإضافیة للتواجد معهم، فسیتشكل في
 ذهن عمیلك فكرة أنك بالفعل منظمة إیجابیة، استنادا إلى أمثلة قویة عن كیفیة قیامك بذلك. وبالتالي یتم تنشیط صفقاتهم وكیفیة نجاحك في

 مجال عملك.
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 من الأمثلة الرائعة على كیفیة مشاركة مكاسبك التنظیمیة مع عملائك من أجل الحصول على إحالات، هو معاملة عمیلك كما لو كنت ستتعامل

 مع مستهلك مشارك. بصفتك مدیرًا تنفیذیًا ریاضیًا كبیرًا، یجب علیك التأكد من إرسال المعلومات إلیه من خلال العدید من القنوات التقلیدیة
 مثل وسائل الإعلام الإخباریة، والتلفزیون، والرادیو، والتسویق الرقمي، وما إلى ذلك، بالإضافة إلى إرسال التحدیثات إلیهم عبر وسائل

 التواصل الاجتماعي للتأكد من قدرتهم على التعرف على نجاحك عبر العدید من القنوات المختلفة. لن یساعدك هذا فقط في اكتساب الإحالات

 من خلال اكتسابك طابعاً ایجابیا في أذهانهم، ولكنه سیمنحهم أیضًا إمكانیة مشاركة هذه المعلومات مع زملائهم وشركائهم عبر نفس الأنظمة
 الأساسیة. فكرّ في عدد المرات التي رأیت فیها نجاح مؤسسة ریاضیة أخرى سواء في رسالة برید إلكتروني أرسلها لك أحد المساعدین، أو

 منشور على وسائل التواصل الاجتماعي قد أعجبهم، أو تغریدة أعادوا تغریدها. بمجرد حصولهم على هذه الدورة المستمرة من البیانات

 المفیدة، سیكونون أكثر عرضة لمشاركة الأخبار السارّة مع الآخرین. علیك أن تفعل كل ما هو ممكن في عملیة إدارة الزبون المستمرة

 الناجحة، حیث أن مرحلة البث ضروریة لذلك.

 

 الانضباط  - الجانب الثالث للنجاح في مجال كسب الإحالات لمؤسستك هو امتلاك الانضباط في طلب الإحالات من عملائك واللجوء إلى
 شبكاتهم من أجل زبونك المحتمل. من المهم تثقیف عملائك حول ماهیة شركتك ومن تبحث عنه كزبون محتمل، بنفس القدر من الأهمیة هو

 جانب بث ونشر أجبار مكاسبك، كما ذكر أعلاه. وقوفا عند هذه النقطة، بدون الانضباط المتمثل في مطالبة عملائك بالإحالات، فلن تحقق
 أقصى قدر من النجاح لمؤسستك عندما تكون عملیة الإحالة أمراً مستلزما. وقد تكون مؤسستك رائدة في مجال صناعتها، أو شركة ناشئة

 تحاول شق طریقها إلى عامها الأول المربح. بغض النظر عن مكان وجودك كمنظمة، هناك دائمًا جزء غیر مستكشف من الصناعة أو
 الأعمال التي یمكن استخدامه كتیّار إضافي للنمو. یمكن رؤیة مثال على ذلك في كبرى المنظمات الریاضیة ومختلف الریاضات في جمیع

 أنحاء العالم، والتي تحاول في الوقت الحاضر اختراق الأسواق التي لم تكن مألوفة لها من قبل. یوضّح هذا أنك، حتى لو وصلت إلى ذروة

 صناعتك كما قد یعتقد البعض، فهناك دائمًا مجال لمزید من التوسع أو النمو.

 

 هناك العدید من الأمثلة المختلفة على الانضباط أثناء طلب الإحالات، أو أثناء طلب المساعدة من المنظمات، حتى من تلك الموجودة في
،Football Club (FC) Barcelona المستوى الأعلى في هذا المجال. یمكن ملاحظة مثال على ذلك أدناه في نادي برشلونة لكرة القدم 

 وهي منظمة من الدرجة الأولى في عالم كرة القدم. أثناء قراءة هذا المثال، فكّر في: كیف استخدم نادي برشلونة الشراكات والعلامة التجاریة

 والإحالات من أجل تنمیة علامته التجاریة في الأسواق العالمیة.

 

 

 برشلونة یستثمر عالمیًا لیصبح `` أكثر من مجرد نادٍ "

  

 بینما تم اختیار مانشستر یونایتد كأغلى فریق كرة قدم في العالم من قبل فوربس، احتل برشلونة (برشلونة) صدارة الفریق مع

 الجهات الراعیة الأكثر قیمة في عالم كرة القدم.

 

 وفقًا لموقع نادي برشلونة FC Barcelona الإلكتروني، یوجد للنادي 47 شریكًا، من بینهم الشركاء الرئیسیون هم نایك وراكوتین

.Rakutenو Nike 

 

 تحدثت جریدة الاعلام: درم The Drum مع جوردي كامبس Jordi Camps، رئیس تطویر نشاط الأعمال (لآسیا والمحیط

 الهادئ) لنادي برشلونة، FC Barcelona، لمعرفة ما یجعل نادي برشلونة هو النادي الذي یضم الجهات الراعیة الأكثر قیمةً.
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 ویقول إن حقیقة أن النّادي ممتلك من قبل أعضائه، یمثل إغراء مهم للعلامات التجاریة.

 

 "لقد فاز نادي برشلونة بدعم العدید من أفضل العلامات التجاریة في العالم. إنهم یریدون أن یكونوا مرتبطین ببرشلونة لأننا أحد

 [الأندیة] القلیلة التي یمتلكها أعضائها، ونحن فریدون في التزامنا بأن نكون" أكثر من نادٍ ". تقدّر الجهات الراعیة أیضًا قاعدة
 المعجبین العالمیة الضخمة لدینا، إذ نملك من المعجبین في جمیع أنحاء العالم، ونوادي مشجعة مزدهرة في أكثر من 50 دولة.

 الشراكة معنا تمنح العلامات التجاریة شهرة عالمیة وترابطًا مع أداء ریاضي استثنائي والتزام اجتماعي حقیقي.

 

 ورسالتنا إیجابیة وعالمیة:  كرة القدم لیس لها حدود . لقد كنّا دائمًا انتقائیین للغایة في شراكاتنا. نختار الجهات الراعیة الذین

 یشاركوننا قِیمنا. هدفنا هو بناء نظام بیئي لتعزیز المعرفة والابتكار الذي یفید الریاضیین والأعضاء والمشجعین لدینا والمجتمع
 بشكل عام، لذلك نسعى بنشاط وحیویة إلى العلامات التجاریة المرموقة ومراكز الأبحاث ورجال الأعمال والریاضیین وغیرهم

 من أصحاب الرؤى المستقبلیة الفذة للعمل معنا ".

 

 تحقق مباریات الكلاسیكو(المباراة التقلیدیة) بین إف سي برشلونة وریال مدرید أكثر من 40 ملیون دولار من القیمة الإعلامیة
 للجهات الراعیة. وحول ما یتوقعه النادي من الشراكة مع العلامات التجاریة، قال: "أولاً وقبل كل شيء، یجب أن تفتخر العلامات

 التجاریة لكونها معنا. نحن نعمل بجد للتأكد من أن استثمار الراعي فینا یقدم قیمة رائعة بالمقابل. نرید تمكینهم من الاستفادة من

 استخدام ملكیتنا الفكریة قدر الإمكان، كما أننا منفتحون على جمیع أنواع أفكار التنشیط الإبداعي.

 

 نرید العمل مع العلامات التجاریة التي لدیها أفكار إبداعیة، لیس فقط حول قیمة الوسائط ولكن أیضًا في تعزیز إنتاجیة العلامة

 التجاریة والتواصل مع معجبینا لخلق فرص مربحة للجانبین. "

 

 وفیما یتعلق بكیفیة تطور دینامیكیات الرعایة لأندیة كرة القدم في الوقت الحاضر، قال: "تعتبر الرعایة مصدرًا مهمًا لإیرادات أي

 نادٍ الیوم، إلى جانب حقوق البث التلفزیوني وعائدات دخول الملعب. وبعد قولي هذا، فإن الأندیة القادرة على إنشاء مصادر دخل
 مختلفة ومفاجئة - من خلال القنوات الرقمیة، على سبیل المثال - سوف یهیمن على التسویق الریاضي في العقد المقبل، ویمنح

 الشركاء شیئًا ممیزًا وفریدًا.

 بالنسبة لبرشلونة، هذا یعني البحث عن علاقات طویلة الأمد حیث یمكننا خلق وضعٍ مربحٍ للطرفین. یجب أن یكون الشركاء

 قادرین على الاستفادة من علامتنا التجاریة لتمییز أنفسهم وزیادة شهرة علامتهم التجاریة، ویجب أن نكون قادرین على استخدام

 قوة شركائنا لتوصیل رسالتنا والاقتراب من معجبینا ومستهلكینا. "

 

 تم تصنیف نادي برشلونة كأفضل فریق ریاضي على وسائل التواصل الاجتماعي في عام 2016 من قبل فوربس. لدیها حالیًا
Twitter بینما یوجد 13 ملیونًا آخرین على حساب Twitter 27.3 ملیون متابع على حسابها باللغة الإنجلیزیة على تویتر 

 الإسباني لوحده. وقد دخلت مؤخرًا في شراكة مع النظام الأساسي الإبداعي فاستوري Fastory للكشف عن تجربة تفاعلیة للهاتف

 المحمول.

 

 سواء كان نادي برشلونة یتضمن محتوى ذا علامة تجاریة كجزء من إستراتیجیته التسویقیة، یقول كامبس: "نعم، نحن نفعل ذلك.
 یتابعنا المشجعون بسبب علامتنا التجاریة، ولاعبینا، وأسلوب برشلونة الفذّ، وما إلى ذلك. نرید التأكد من أن التركیز هو على
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 النادي والعلامة التجاریة بقدر ما هو على اللاعبین أو الحدث على أرض الملعب. لذلك نقوم بإنشاء أنواع مختلفة من المحتوى ذي

 العلامة التجاریة لجذب الناس.

 

 ولهذا السبب نشرك شركائنا في إنشاء المحتوى الخاص بنا. نتفاعل مع المعجبین بقصص حقیقیة، تبني روابط حقیقیة بینهم وبین
 علامتنا التجاریة والعلامة التجاریة لشریكنا. نرید أن نمنح المعجبین شیئًا ممیزًا - شیئا یریدون رؤیته - بدلاً من مجرد الإعلان

 العادي للجهة الراعیة ".

 

 تعمل العلامات التجاریة مثل فایسبوك وأمزون Facebook و Amazon على تكثیف استثماراتها في الریاضة. لدى

 Facebook صفقة البث المباشر مع: م.ل.س. MLS، بینما أبرمت Amazon الصفقة مع شبكات التلفزیون: دسكفري وأي.ت.ف
 وهایو Discovery و ITV و Hayu لتقدیم البث التلفزیوني المباشر والریاضة على منصة الفیدیو الخاصة بها لأول مرة في

 أوروبا.

 

 فیما یتعلق بكیفیة رؤیة نادي برشلونة للرعایة في كرة القدم تتطور مع أمثال فایسبوك وأمزون Facebook و Amazon التي
 یحتمل أن تبث المباریات الكبرى في المستقبل، یقول كامبس Camps: "أصبحت المنصات الرقمیة جزءًا أساسیًا من أعمالنا

 ونحن نستخدمها بالفعل للتواصل مع معجبینا و بقیة العالم. برشلونة Barça هو أفضل فریق ریاضي على وسائل التواصل
 الاجتماعي، من حیث عدد المتابعین ومشاركة المتابعین وقیمة الوسائط. لإنشاء تجربة أفضل للمشجعین، بدأنا مؤخرًا أیضًا في

 النشر قبل الحدث وبعده، بتسلیط الضوء على فایسبوك Facebook وقنواتنا الاجتماعیة المختلفة.

 

 نحن دائمًا حریصون كل الحرص على استكشاف قنوات مختلفة وأفكار جدیدة ومبتكرة لجذب المعجبین بشكل أفضل. نحن

Rakuten محظوظون لتواجد مقرنا في برشلونة، وهو مركز عالمي للتصمیم والإبداع والبحث. ونحن نعمل عن كثب مع شریكنا 

 لتوسیع قیمة منصاتنا الاجتماعیة والجوّالة والانترنت وإسعاد المعجبین بمحتوى حصري ".

 

 یستثمر نادي برشلونة أیضًا في عقارات أخرى، مثل افتتاح أكادیمیة كرة القدم ومتحف تجربة برشلونة في هایكو في الصین. كما
 أنشأت مكتبًا في نیویورك وافتتحت أول مدرسة أمریكیة لكرة القدم في مدینتها، بالإضافة إلى أول أكادیمیة كرة قدم سكنیة في

 ولایة أریزونا. أعلنت مؤخرًا عن شراكة مع باركیس ریونیدوس Parques Reunidos والتي ستشهد افتتاح النادي لسلسلة من

 مراكز الترفیه والتسلیة التي تحمل علامة نادي برشلونة FC Barcelona في جمیع أنحاء العالم.

 

 بالنسبة إلى حجم خطط منطقة آسیا والمحیط الهادئ APAC للنادي، یقول كامبس Camps: "الصین هي سوقنا الخارجي الأول.

 حالیًا، لدینا ستة شركاء وثلاث مدارس في الصین، ووجود علاقة قویة مع جامعة بكین."

 

 ومع ذلك، یقول إنه یمكن فعل المزید للاقتراب من المشجعین الصینیین، ولكن أن یكون التقرب خاصًا بالصین.

 

 "التحدي الذي یواجهنا الیوم، هو إنشاء مشاریع ومحتوى خاص للصین. لا یمكن ترجمة هذا المحتوى من الخارج؛ یجب إنشاؤه

 في الصین بواسطة مبدعین صینیین. أحد أحلامنا هو أن یكون لدینا لاعب صیني ضمن فریق كرة القدم الأول لدینا."
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 "الهند هي سوق مثیر آخر بالنسبة لنا. كرة القدم تنمو بسرعة كبیرة هناك، مع وجود دوري جدید، ومذیع تلفزیوني جدید،

 ومشاهیر جدد وعدد كبیر من السكان المهتمین باللعبة. خلف لعبة الكریكت، كرة القدم هي الریاضة الأكثر شعبیة"، یضیف.

 

 "الهند هي سوقنا الأولویة الثالثة، بعد الصین والولایات المتحدة. وكما فعلنا في الصین، نحن نبحث عن علامات تجاریة مناسبة
 عالیة الجودة للشراكة معنا في الهند ومساعدتنا في نشر صورت شركتنا الوطنیة. ما هو مختلف هناك هو أن الهند بالفعل موطن

 لإحدى مدارس كرة القدم لدینا، مع أكثر من 1200 طفل تم تدریبهم في نیو دلهي ومومباي منذ عام 2012. لذلك نحن الآن نستثمر

.Camps أكثر في موظفینا ومواردنا في الهند ونضع خططًا لنقل برشلونة إلى المستوى التالي "، كما یقول كامبس 

 

 نظرًا لأن الاهتمام بكرة القدم من المتوقع أن یزداد فقط في أسواقها الأساسیة، فإن دعم شركاء العلامة التجاریة الأقویاء والمنتجات
http://bit.ly/2Xo9bft ،2018 ،المحلیة المبتكرة یجب أن [قیل هكذا] یضع الفریق في وضع جید للنمو عالمیًا. (سریفاستاف

.( 

 

 كما ترون من هذا المثال في النمو، فإن نادي برشلونة یركّز على النمو العالمي والهیمنة. لقد فعلوا ذلك من خلال استخدام علامتهم التجاریة
 المحترمة، بالإضافة إلى توسیع شراكاتهم. هذا یؤدي إلى إحالات ذات قیمة كبیرة، فضلاً عن سمعة المنظمة من الدرجة الأولى. وهذا مثال

 أساسي على القدرة على النمو داخل الولایات المتحدة، فضلاً عن التوسع في الصین والأسواق الكبرى الأخرى. تعد الاستفادة من شركائك

 ومطالبتهم بالاستفادة من شبكاتهم ممارسة حیویة للغایة تتم في عالم الأعمال الریاضیة.

 

 التنفیذ  - سیكون الجزء الرابع والأخیر من عملیة الإحالة التي سنركز علیها هو جزء التنفیذ من العملیة. هذا الجزء لیس فقط الجزء الأكثر
 أهمیة عندما تتعامل مع عمیلك الحالي، ولكنه یمثل معیارًا ممتازًا یجب الحفاظ علیه لإثبات أن لدیك سجل تنفیذ رائع في مؤسستك. غالبًا ما

 یُقال إن "الأفعال أبلغ من الأقوال"، وهذه حقیقة ملموسة مما یحدث في الواقع عندما تتعامل مع علاقة راع و / أو شریك تجاري. حقیقة الأمر
 هي أنه بغض النظر عن مدى جودة أداء شركتك، وبغض النظر عن مقدار ما تشاركه مع شركائك في العمل فیما یتعلق بنجاحك، فإنهم

 سیشیرون بالمدح على عملك فقط إذا كنت قد وفّیت بالوعود التي قطعتها لهم، حین بدأت في الشراكة. وهذا ینطبق على أي نوع من

 المعاملات التجاریة وكذلك في الحیاة، ولكن هذا صحیح بشكل خاص عند التعامل مع الشركات الراعیة، إذ یجب أن تتذكر، بصفتك مدیرًا
 تنفیذیًا ریاضیًا كبیرًا، أنك في معظم الأوقات تتعامل مع أشخاص رغم أنهم قد یكونون شركاء لك الآن، إلا أن لدیهم العدید من الخیارات

 الأخرى المختلفة للقیام بأعمال تجاریة مع الآخرین وفي مجالات متعددة. غالبًا ما یمنحهم هذا القوة في هذا الجانب من العلاقة، لأنهم إذا لم

 یحققوا الأرباح و / أو التقدم الذي یرغبون في تحقیقه في صفقتك، فسینتقلون بأموالهم وأعمالهم إلى مكان آخر. في الأعمال التجاریة، والتي
 تختلف عن المجالات الشخصیة، إذ لا تتمتع المنظمات بأي نوع من الولاء الحقیقي كالعائلة. هذا هو السبب في أن جزء التنفیذ والإنجاز من
 عملیة الإحالة ضروري للغایة عندما یتعلق الأمر بنجاحك. من أجل تعظیم عملیة الإحالة هذه، یجب أن یكون لدیك كلام شفهي جید ولكن أن

 تكون أیضًا قادرًا على إظهار النتائج المستندة على البیانات.

 

 تشیر الجوانب القابلة للقیاس لتفعیل الرعایة إلى النتائج وتأثیر الرعایة على المنظمة الراعیة نفسها. یمكن استنباط هذه الأرقام وتحلیلها بعدة
 طرق مختلفة كما سنستكشفها في الوحدة التالیة. وعادةً ما یكون المصطلح الأكثر شیوعًا المستخدم عند الإشارة إلى هذه الأرقام هو مؤشرات

 الأداء الرئیسیة (KPIs)، أو بالأحرى مؤشرات قیاس الرعایة. تعد مؤشرات الأداء الرئیسیة هذه والالتزام الذي تظهره، والذي تم نقله من

 كیان شركتك وتوافقه مع كیان آخر، نقاط البیع الرئیسیة لكبار المسؤولین التنفیذیین في الریاضة. تعتبر مؤشرات الأداء الرئیسیة التي تمت
 مناقشتها والاتفاق علیها ذات أهمیة خاصة خلال مرحلة التنفیذ. وفي النهایة، هدفك في عملیة التنفیذ هذه لیس فقط زیادة إرضاء مستهلك

 الرعایة الخاص بك، ولكن أیضًا زیادة رضا كل مستهلك داخل السوق. سیؤدي ذلك إلى نمو ومردودیة نهائیة للشراكة، والتي بدورها ستؤدي

 إلى نجاح طویل الأمد للجمیع.
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 الموضوع 2.1.4 قیاس تفعیل الكفالة

 سیكون قیاس منتجات الرعایة من خلال عملیة التنشیط مكونًا كبیرًا للحفاظ على قاعدة رعایتك وتنمیتها، بالإضافة إلى تغلغلك في الصناعات
 الأخرى للرعاة المحتملین. لقد تغیرت طرق قیاس فعالیة الرعایة بمرور الوقت، وأصبح من المهم الآن أكثر من أي وقت مضى أن تكون

 قادرًا على عرض النتائج التي تستند على البیانات. سیكون التأثیر الذي تنشئه للراعي عبر قطاعات السوق المتعددة عاملاً محددًا بناءً على

 الشروط والأحكام المحددة مسبقًا في العقد كما هو موضح في الوحدة السابقة. من أجل تقییم هذه البیانات بشكل صحیح وتخصیص خطة
 تنشیط الراعي الفردي لشریكك، یجب أن تكون متمكنا ومتحكما في المقاییس التي تنشئها، وأن تكون دقیقًا في عملیة جمع البیانات. خلال هذه

 العملیة، قد تختار المنظمة توظیف طرف ثالث لدیه خبرة في المجال الذي یتولى الرعایة وتفعیلها على النحو المشار إلیه في القراءات

 السابقة. ومع ذلك، یجب أن یكون لدى المسؤول التنفیذي الأول للریاضة فهم شامل لقیاسات عملیة التنشیط.

 

 عائد الاستثمار - المعیار

 یتم قیاس عائد الاستثمار، أو العائد على الاستثمار (ROI)، كما هو معروف، من خلال إدراك قیمة المُدخلات (المال، والضمانات، وما إلى

 ذلك) من الراعي مقابل النواتج (اختراق السوق، وحقوق الملكیة، والمبیعات، وما إلى ذلك) لمنظمتك. كان هذا النهج هو المعیار السائد
 الاستعمال لتنشیط الرعایة بین الصناعة. یجب قیاس عائد الاستثمار في الرعایة بما یتماشى مع الأهداف التجاریة لمنظمة الرعایة لإثبات
 قیمتها الحقیقیة. یجب أن یكون لدى المنظمة التي تستثمر رأس المال في مؤسستك أسباب وأهداف للقیام بذلك، وفي المقابل، یجب توفیر

 النتائج المطلوبة. عادة ما یكون للجهات الراعیة في صناعة الریاضة أهدافاً مماثلة، نذكر بعضها:

 ● زیادة الولاء للعلامة التجاریة.

 ● إذكاء الوعي بالعلامة التجاریة.

 ● خلق تأثیر إیجابي على صورة العلامة التجاریة.

 ● قیادة تدفقات الإیرادات الإضافیة.

 ● تسلیط الضوء على التوعیة المجتمعیة.

 ● دفع حركة الموزع.

 ● تبرز على منتجات / خدمات معینة.

 ● الحصول على معلومات المستهلك.

 ● تولید مسارات وفرص بیع جدیدة.

 مع هذه الأهداف المختلفة، یمكن أن تكون خطة تفعیل الرعاة معقدة أو بسیطة حسب حجم / نطاق الرعایة. كما هو مبین أدناه في الأمثلة
 الثلاثة المنفصلة، یمكن للمنظمات المختلفة أن یكون لها مزیج من بعض أو كل هذه الأهداف. من الممارسات الجیدة للمدیر التنفیذي الریاضي

 أن یأخذ بعین الاعتبار ثلاث جهات رعایة محتملین یستهدفونهم، وأن یطبقّوا على أرض الواقع بعض الأفكار التي تتعلق بأهدافهم، مقارنة

 بالأهداف المدرجة أدناه.

 

 أهداف الرعایة - مثال 1

 رعایة تلفزیونیة لشركة تأمین

 1) بناء الوعي بالعلامة التجاریة بین الذكور الذین تتراوح أعمارهم بین 25 و59 عامًا في موقع جغرافي محدد.

 2) تشجیع الحصول على نوع فرید من التأمین للمستهلكین الغیر معنیین.
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 3) تعمیق الوعي والولاء للمستهلكین الحالیین من خلال بناء الوعي بالمنتجات الأخرى في محافظهم.

 4) نقل رسائل العلامة التجاریة ذات صیغة الأمان، وتوفیر راحة البال على حساب التكلفة.

 

 أهداف الرعایة - مثال 2

 رعایة عبر الإنترنت / رقمیة للتطبیق الجدید

 1) لزیادة الوعي بالمنظمة.

 2) تماشي العلامة التجاریة مع الشریك الناجح.

 3) إثارة الحماس بین المستهلكین المنخرطین في وسائل التواصل الاجتماعي.

 4) لتشجیع التجربة المجانیة للتطبیق.

 5) لتحقیق الاعتراف بالعلامة التجاریة.

 

 أهداف الرعایة - مثال 3

 رعایة مقاعد ممیزة لموزع المجوهرات

 1) العلامة التجاریة المرتبطة بالفئة.

 2) زیادة انتشار التسویق في المنطقة المحلیة.

 3) إشراك فئة المستهلكین الراقیة لاقتناء المنتوجات الراقیة.

 4) زیادة قاعدة العملاء من خلال توفیر خیار الترفیه.

 

 على الرغم من أن نهج عائد الاستثمار لا یزال مستخدمًا على نطاق واسع بین الشركاء، فقد تلقى المزید والمزید من التطویر والتحلیل بمرور
 الوقت حول نوع القیاسات المستخدمة وكیفیة حسابها بشكل فعال. كما ترون من المثال أدناه، تظهر العدید من الأسئلة فیما یتعلق بفعالیة

.(FIFA) قیاسات عائد الاستثمار المختلفة من حیث صلتها بموقف یتعلق بالاتحاد الدولي لكرة القدم 

 

 من المتوقع أن یحقق  الاتحاد الدولي لكرة القدم  1.4 ملیار دولار من صفقات الرعایة مع 20 شركة كبرى خلال كأس العالم في
 البرازیل. یشكل ذلك 10 في المئة من عائدات الرعایة مقارنة بكأس العالم الماضیة، في جنوب أفریقیا. وعلى الرغم من أهمیته،

 إلا أنه لا یزال أقل بكثیر من إنفاق الشركات الأمریكیة على رعایة الألعاب الریاضیة، والتي نمت إلى ما یقدر بنحو 20 ملیار

 دولار في عام 2013 - أي ما یعادل ثلث إجمالي الإعلانات التلفزیونیة الأمریكیة ونصف الإعلانات الرقمیة.

 بالنظر إلى المبالغ الضخمة المتضمنة، یمكنك أن تتخیل أن الجهات الراعیة للریاضیین والأحداث، لدیهم إجابات واضحة عند
 سؤالهم عن عائد الاستثمار (ROI): أنت مخطئ. تكشف الأبحاث الصناعیة أن ما یقرب من ثلث إلى نصف الشركات الأمریكیة

 لیس لدیها أيّ نظام لقیاس عائد استثمار الرعایة بشكل شامل. وهذا مكلف بطریقة أخرى: من خلال خبرتنا، یستطیع المدیرین

 التنفیذیین الذین یستخدمون نهجًا شاملاً لقیاس تأثیر رعایتهم، زیادة العوائد بنسبة تصل إلى 30 بالمائة.

  تسجیل الرعایة
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 لإدارة الإنفاق على الرعایة بفعالیة، یجب على المعلنین أولاً صیاغة استراتیجیة رعایة واضحة - الهدف العام لحافظة أعمالهم

 التجاریة، والدیموغرافیة المستهدفة، ومراحل رحلة اتخاذ قرار المستهلك (الوعي، والتفكیر، والشراء، والولاء) التي یمكن أن
 تدعمها الرعایة. استلزم على الشركات بعد ذلك تنفیذ برنامج عائد استثمار تسویقي كامل، بناءً على خمسة مقاییس لقیاس أداء

 الإنفاق على الرعایة:

 . تكلفة التبلیغ. یجب على المدیرین التنفیذیین للتسویق تقییم التكلفة لكل تبلیغ - عدد الأشخاص المعرضین للرعایة شخصیًا وكذلك1

 من خلال وسائل الإعلام مثل التلفزیون والرادیو والمطبوعات - على أساس قیاس ربع سنوي باستخدام بیانات من مصادر داخلیة
 أو وكالة الرعایة. لا تشمل التكالیف رسوم الحقوق فحسب، بل تشمل أیضًا تكالیف التنشیط (على سبیل المثال، الأكشاك الترویجیة

 والبضائع) والإعلانات. یجب أن تفضل حسابات مدى التبلیغ، التعرض للفئة السكانیة المستهدفة، على إجمالي الأرقام.

 لمراقبة الرعایة في جمیع أنحاء العالم باستخدام التكلفة لكل تبلیغ، أنشأ بائع تجزئة قاعدة بیانات باستخدام التكلفة والوصول إلى

 البیانات من وكالته والجهات الراعیة والمصادر المتاحة للجمهور. كشف التحلیل أن 15 في المائة من ممتلكاتها كانت ضعف
 متوسط   التكلفة لكل تبلیغ مثل غیرها. بعض الجهات الراعیة (مثل فریق ریاضي رئیسي) كان لها تكالیف عالیة في حین أن البعض

 الآخر (حفلة موسیقیة، على سبیل المثال) كانت منخفضة. حددت قاعدة البیانات أیضًا عروض الرعایة التي لم تصل إلى

 المجموعة السكانیة المستهدفة للمعلن. من خلال هذه الأفكار، أعادت الشركة تخصیص میزانیة الرعایة الخاصة بها عبر طرق
 أفضل زادت من التبلیغ الإجمالي بنسبة 20 في المائة بنفس التكلفة.

 . الوعي دون مساعدة لكل تبلیغ. نجد أن الشركات غالبًا ما تنفق الكثیر من المال للحصول على حقوق الرعایة ولكن القلیل جدًا2
 على التنشیط - أي الأنشطة التسویقیة مثل الأكشاك الترویجیة والبضائع للترویج للرعایة. تُظهر تجربتنا، بالإضافة إلى أبحاث

 شركة IEG من عام 2011، تباینًا كبیرًا: مقابل كل دولار واحد یتم إنفاقه على حقوق الرعایة، تخصص الشركات في أي مكان من

 0.50 دولار إلى 1.60 دولار للتنشیط. وهذا یعني أن العدید من الشركات تبخل وتفوّت فرصًا هائلة لتضخیم تأثیر الرعایة على
 المبیعات أو الوعي. على سبیل المثال، خصصت إحدى شركات السلع الاستهلاكیة المعبأة في الولایات المتحدة 80 بالمائة من

 میزانیة الرعایة لرسوم الحقوق و20 بالمائة فقط للتفعیل. بعد تحلیل جهودها، وُجد أن زیادة التنشیط أدّت إلى زیادة الوعي دون

 مساعدة وتذّكر أكبر للعلامة التجاریة. من خلال هذه الرؤیة، قامت الشركة بتحویل الموارد من خصائصها منخفضة الأداء لزیادة

 التنشیط لرعایاتها المتمیزة، مما أدى إلى زیادة الوعي بها دون مساعدة بنسبة 15 بالمائة.

 . المبیعات / الهامش لكل دولار ینفق. عادةً ما یكون ربط المبیعات مباشرةً بالرعایة أمرًا صعبًا، ولكن یمكن أن تساعد طریقتان3
 في تحدید ذلك. الأول هو نهج من خطوتین یربط الإنفاق على الرعایة، بإجراءات التسویق النوعیة الرئیسیة مثل الوعي دون

 مساعدة، والمیل إلى الشراء، والاستعداد للنظر. ثم یتتبع تأثیر كل متغیر على المبیعات قصیرة وطویلة الأجل. یستخدم النهج
 الثاني، المستند إلى الاقتصاد القیاسي، بیانات حول الإنفاق والتبلیغ (من بین مجموعة من متغیرات الوسائط الأخرى) على مدى

 فترة ممتدة لإنشاء روابط بین الرعایة والمبیعات، ومن ثم عزل تأثیر الرعایة عن أنشطة التسویق والمبیعات الأخرى.

 على سبیل المثال، اتبعت شركة تصنیع أجهزة الهاتف الطریقة الأولى، حیث قامت بإعداد مسح ربع سنوي للمستهلكین لقیاس تأثیر

 الرعایة على المبیعات. من خلال إجراء تحلیل متقدم لمجموعة البیانات، كانت الشركة قادرة على تحدید الرعایة التي كانت تدفع
 فعلا رغبة المستهلك في التفكیر في منتجات الشركة، والتي ربطتها بعد ذلك بالمبیعات. أظهر التحلیل فرقًا في عائد الاستثمار یبلغ

 عشرة أضعاف بین الربع الأعلى والربع الأدنى من أجزاء بیانات الرعایة. تستخدم الشركة الآن هذه الطریقة للمساعدة في

 المفاوضات خلال المراجعات السنویة لرعایتها.

 . سمات العلامة التجاریة طویلة الأجل. تتمتع عروض الرعایة بإمكانیة الوصول إلى ما هو أبعد من المبیعات قصیرة الأجل لبناء4
 هویة العلامة التجاریة. تساهم قوة العلامة التجاریة بنسبة 60 إلى 80 في المائة في إجمالي المبیعات، مما یجعل هذه المیزة

 ضروریة لنمو المبیعات المستدام وطویل الأجل. یساعد التقییم أو المسح النوعي الشركات على تحدید سمات العلامة التجاریة التي

 تدعمها كل خاصیة رعایة. ویساعد تحلیل هذه النتائج جهات التسویق على تحدید الرعایة التي تعزز سمة علامة تجاریة مشتركة.
 استخدمت الشركة المصنعة للهاتف أعلاه الاستطلاعات لتحدید أن عددًا من خصائص الرعایة الخاصة بها كانت غیر متوافقة مع

 سمات العلامة التجاریة التي ترید نقلها - بعضها كان له في الواقع عائد استثمار سلبي. وبالتالي قام المعلن بالتخلي عن الرعایة

 ذات الأداء الضعیف وطوّر خطط رسائل وتفعیل جدیدة للآخرین.
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 . الفوائد غیر المباشرة. قد تحفز عروض الرعایة المبیعات غیر المباشرة - على سبیل المثال، عندما یستضیف المعلنون مدیرین5

 تنفیذیین في أحداث برعایة، أو عندما یكونون جزءًا من التزام بمیزانیة التجارة. لذلك، یجب أن یراعي أي تحلیل للرعایة هذه
 الفوائد غیر المباشرة. وغالبًا ما تتجاهل الشركات مصادر الدخل هذه أو تبالغ في تقدیرها عند حساب عائد الاستثمار. على سبیل

 المثال، استخدمت مؤسسة مالیة رعایتها لبطولة لعبة الغولف لاستضافة عملاء إلى برنامج أعمالها في إدارة الثروات. كشف

 التحلیل أن تأثیر البطولة على المبیعات غیر المباشرة غطّى تكالیف الرعایة، مما یجعلها واحدة من أكثر جهات الراعیة فعالیةً في

 محفظة أعمالها.

 أصبحت الرعایة جزءًا لا یتجزأ من استراتیجیة التسویق. ومع ذلك، لا تزال العدید من الشركات لا تحدد بشكل فعال تأثیر هذه
 النفقات، حتى بالنسبة للأحداث التي تتطلب إنفاقًا كبیرًا مثل كأس العالم. یسمح الالتزام المنهجي بقائمة من مناهج التحلیلات

 للمدیرین التنفیذیین بتحدید الرعایة التي تخلق قیمة بالإضافة إلى تلك التي لا ترقى إلى مستوى أسمائهم. (جاكوبس، جاین،

.(https://goo.gl/3uYGvD ، 2014 ،وسورانا 

 كما هو موضح في المثال أعلاه، فإن عائد الاستثمار لیس العامل الوحید المحدد عندما یتعلق الأمر بتقییم الرعایة. قیمة الشراكة الفعلیة
 والقیاسات التي تم الاتفاق علیها من قبل الطرفین في الصفقة، هي الجوانب التي تم تحدیدها في خطة التنشیط. وتستند هذه إلى عدد من

 مؤشرات الأداء الرئیسیة، والتي تم ذكر بعضها أعلاه. بعد ذلك، سننظر في مؤشرات الأداء الرئیسیة بتفاصیل أكثر عمقًا، لا سیما من حیث
 ماهیتها، وكیف ینبغي تقییم مؤشرات الأداء الرئیسیة والطرق المتطورة لاستخدامها في قیاسات الرعایة الخاصة بك بمرور الوقت.

 

 مؤشرات الأداء الرئیسیة

 ستكون مؤشرات الأداء الرئیسیة المحددة هي المعیار الذي یتم من خلاله قیاس الرعایة. لقد اكتسبت هذه المقاییس المزید والمزید من الزخم
 فیما یتعلق بالمدراء التنفیذیین والمؤسسات لأنها مقاییس قابلة للقیاس الكمي. من أجل تحدید مؤشرات الأداء الرئیسیة الصحیحة لكل اتفاقیة

 رعایة، یجب أولاً فهم البحث الذي یتم إجراؤه بواسطة كل من الرعاة ومنظمتك. بالنسبة للرعاة، فإن أغراض البحث والتحقیق هي:

 ● الحصول على المعلومات لاتخاذ قرارات رعایة أفضل.

 ● المواءمة مع المنظمات التي ستوفر المعلومات.

 ● تحقیق الأرباح.

 ● الوصول إلى بعض أهداف القیاس غیر المالي.

 ● تحدید طرق التنشیط المستخدمة في الماضي والبناء علیها.

 ● ضع أساسًا للتفاوض على العقود / الاتفاقیات.

 ● البناء على حقوق ملكیة العلامة التجاریة.

 ● تقدیم قیمة طویلة الأجل لمنتجاتهم الفردیة.

 

 یجب على المسؤول التنفیذي الأول للریاضة أن یضع هذه الأهداف في أولویة اعتباراته عند استخلاص خطة تنشیط فردیة، ومؤشرات الأداء

 الرئیسیة ضمن الاتفاقیة الخاصة بالمنظمة الراعیة. من أجل تحقیق نموذج علاقة متبادل المنفعة یدعم النمو، یجب أن تكون الرغبات

 والاحتیاجات التي تظهر من قبل الراعي هي العوامل المحددة لكیفیة التعامل مع الجهات الراعیة واستهدافهم وتنشیطهم خلال مدة الاتفاقیة.

 

 إلى جانب إجراء بحث الرعایة الذي أجراه الراعي عندما یتعلق الأمر بخطة التنشیط، یجب أن یكون لدى مؤسستك أیضًا مجموعة من
 المعاییر والاعتراضات كأدوات فصل وتصنیف، التي یجب اتبّاعها. یتم إجراء بحث الرعایة من قبل المنظمة فیما یتعلق بالتفعیل وذلك

 لتحقیق الفوائد التالیة:
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 ● قیاس ما هي رسوم الحقوق المناسبة.

 ● تطویر الفهم الصحیح لكیفیة العمل مع الجهات الراعیة.

 ● توسیع وتطویر محفظة أعمال أكبر من الجهات الراعیة.

 ● إنشاء والحفاظ على معدل تجدید مرتفع بین الجهات الراعیة الحالیین.

 ● استقطاب جهات الراعیة جدد.

 

 یجب أن تضع مؤسستك الریاضیة في اعتبارها، أن أفضل عرض ترویجي یمكنك تقدیمه للجهات الراعیة هو أن تكون قد حققت مؤشرات

 أداء رئیسیة وأن یكون لدیك خطة تنشیط قویة تتماشى مع الجهات الراعیة الحالیین، وكما ذكرنا آنفا، غالبًا ما یناقش المسؤولون التنفیذیون
 في الصناعات ما العامل الذي أدى إلى النجاح في مؤسساتهم، وكذلك إلى الفشل. إذا كان اسمك یُطرح باستمرار كشخص یقوم بعمل جید

 ویلتزم بالوعود، فسیساعدك ذلك بشكل كبیر. على الرغم من أن كل هذا قد بدأ من خلال خطة التنشیط، إلا أنه یتم إرجاع الأصل في

 استخدامه إلى مؤشرات الأداء الرئیسیة التي تم تقدیمها سابقا.

 

 یعد تحدید مؤشرات الأداء الرئیسیة التي یجب استخدامها أمرًا صعبًا إلى حد ما، نظرًا لكمیة البیانات المتوفرة في السوق. عند العمل مع
 مؤشرات الأداء الرئیسیة KPIs، یجب على مؤسستك الریاضیة تحدید معاییر دقیقة للحصول على طرق موحدة لما یتم قیاسه والإبلاغ عنه.
 في أفضل الأحوال، سیكون لدى الراعي فكرة عن مؤشرات الأداء الرئیسیة المثالیة مسبقًا. ومع ما یقال، بصفتك المدیر التنفیذي الریاضي،

 یجب أن تظهر خبرتك في هذا المجال وأن یكون لك رأي في إنشاء مقاییس مقبولة لكلا الطرفین. في الواقع، قد لا تكون بعض الجهات

 الراعیة، خاصةً في مجالات معینة، على درایة كاملة بمؤشرات الأداء الرئیسیة وفعالیتها لتحدید مدى نجاح الرعایة و / أو المشروع.
 سیشمل هذا الجزء من عملیة التنشیط بعض التدریس بالإضافة إلى بعض الإرشادات فیما یتعلق بما سیكون مهمًا بالنسبة لهم، وما یتوقع
 البحث عنه في المستقبل. لتحدید مؤشرات الأداء الرئیسیة التي یجب استخدامها مع كل راعي فردي بشكل فعّال حتى یتمكنوا من تحقیق

 أهدافهم، وجب على المدیر التنفیذي للریاضة معرفة ما الذي یحدد مؤشرات الأداء الرئیسیة عالیة الجودة. مؤشرات الأداء الرئیسیة للجودة

 هي:

 

 ● متزامن - یجب أن تكون متماشیة مع المهمة التنظیمیة، وكذلك مهمة الراعي وأهدافه واستراتیجیته.

 ● واسعة النطاق - یجب أن تركز على تحقیق صورة تنظیمیة واسعة لقیمة العلامة التجاریة وإدارة المهمة.

 ● قابلة للقیاس الكمي - یجب أن تكون قابلة لقیاس ببیانات دقیقة.

 ● واقعي – وجب تقدیم أهدافًا ومعاییر یمكن تنفیذها في عملیة تنشیط الرعایة وألا یصبح بعید المنال وبعید المدى في المستقبل.

 ● مركزة - یجب أن تكون واضحة لجمیع المشاركین في العملیة حتى لا یساء فهمها أو یساء تفسیرها من قبل أي من الجانبین.

 ● مفهوم - یتعلق هذا بفهم ووضوح مؤشرات الأداء الرئیسیة، وما تعنیه بالفعل للنتائج المقدمة.

 ● تم التحلیل - ببساطة، یجب أن تحتوي القیاسات المختارة على معاییر محددة مسبقًا مقدمة إما من خلال البیانات التاریخیة للجهة الراعیة

 أو من خلال المعاییر الأوسع للصناعة.

 ● مقبول - یجب أن یكون كلا الجانبین قادرین على التوصل إلى اتفاق بشأن المقیاس الذي یتم تحدیده، إلى جانب كیفیة تحدید هذا المقیاس.

 ● یمكن نقل تفسیرها للغیر - لا تكون القیاسات والمقاییس جیدة إلا إذا تم إبلاغ الراعي عنها ولكل شخص داخل المنظمة بطریقة واضحة

 ودقیقة ومفهومة. یجب وضع جدول زمني للإبلاغ ویجب اتباعه تمامًا كما هو موضح في الاتفاقیة.
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 الآن بعد أن عرفت ما هي المعاییر وعملیة الاختیار التي یجب أن تكون لمؤشرات الأداء الرئیسیة، سنبحث في بعض مؤشرات الأداء

 الرئیسیة المختلفة للرعایة المختلفة، بالإضافة إلى أمثلة عن كیفیة استخدامها في صناعة رعایة الریاضة.
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